ACUERDO No. 099 DE 2008
(Marzo 25)

Por el cual se aprueban los lineamientos de Planes de Negocios para la Modalidad de Trabajo
de Grado Practica en Creacion de Empresa.

EL CONSEJO ACADEMICO DE LA UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
en uso de sus atribuciones legales, y

CONSIDERANDO:

a. Que el Consejo Superior, mediante Acuerdo No. 004 del 12 de Febrero de 2007, aprobé el nuevo Reglamento
para “Trabajos de Grado” de Pregrado y en el articulo 38, establecié6 como responsable a la Vicerrectoria de
Investigacion y Extension de los Lineamientos para el Plan de Trabajo de la Modalidad Practica en Creacién de
Empresa.

b. Que los estudiantes que optan por esta modalidad requieren orientacion en la elaboracién de sus propuestas que
faciliten su comprensién y desarrollo, acorde a las necesidades y condiciones particulares de la UIS.

c.  Que estos lineamientos estandarizan los elementos principales a presentar en los Planes de Trabajo de Grado,
pero pueden ser complementados por las Escuelas que lo requieran dentro de los requisitos exigidos para grado.

d. Que el Consejo Académico, en reunién del 25 de Marzo de 2008, emite concepto favorable a la solicitud del
Vicerrector de Investigacién y Extensiéon para aprobar el documento con los Lineamientos de los planes de
Negocios.

En mérito de lo anterior,

ACUERDA:

ARTICULO UNICO. Aprobar los Lineamientos para Planes de Negocios como orientacién para la modalidad de
Trabajo de Grado Practica en Creacién de Empresa, los cuales son los siguientes:

INTRODUCCION

Este documento pretende proporcionar los lineamientos generales para la elaboracién de planes de negocios, y se
orienta particularmente a los estudiantes que desean optar por esta modalidad de trabajo de grado, ya sea con el
propdsito de crear una empresa o con otro objetivo diferente.

Para su desarrollo se tomé como base la metodologia del Fondo Emprender, de manera que se facilite la
presentacién de solicitudes de apoyo, en caso que las conclusiones del trabajo muestren el interés de desarrollar la
iniciativa planteada, y que los emprendedores estén interesados en avanzar en esta via. No obstante, esta
metodologia se adaptd al contexto particular de la UIS, de manera que los elementos incluidos respondan a las
necesidades y condiciones particulares de la Universidad.

Es importante destacar que estos lineamientos son precisamente eso, lineamientos, y por tanto es factible que cada
escuela deba complementarlos, de manera que sus estudiantes cumplan con los requisitos exigidos por ellas para
optar por el titulo correspondiente. Asi mismo, se incluyen también algunas recomendaciones que se consideran
importantes para el tratamiento adecuado, de este tipo particular de trabajos de grado.

Aspectos Generales Sobre la Modalidad de Planes de Negocios
Objeto de los Planes

Los planes de negocio pueden orientarse a:

- Creacién de una nueva empresa, bien sea de base tecnolégica o no.

- Analisis de la conveniencia de desarrollar una nueva unidad de negocio en una empresa existente.
- Andlisis de la conveniencia de formalizar una empresa existente.

- Interés econémico de patentar un desarrollo tecnolégico.
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Dependiendo del objeto del plan, este tendra caracteristicas que podran diferenciarlo, requiriendo mayor énfasis en
algunos aspectos y modificando el nivel de complejidad del trabajo a abordar. Por esto, es importante definir
claramente el objeto del plan, de manera que se oriente el trabajo de acuerdo con el objetivo perseguido.

Tramite a seguir para los trabajos de grado en esta modalidad

Los trabajos de grado realizados bajo esta modalidad, seguiran el tramite establecido en el reglamento de trabajos de
grado de la universidad (Acuerdo del Consejo Superior No. 004 de 2007).

Criterios minimos a seguir

Si bien es cierto que la modalidad de plan de negocios esta abierta a todas las disciplinas, también lo es que el trabajo
de grado debe mostrar competencia en la disciplina por cuyo titulo se esta optando. Por esto, los lineamientos
presentan los aspectos que como plan de negocios se deben cubrir, los cuales deben ser analizados por cada Escuela
para definir los mecanismos que utilizara para lograr que el trabajo desarrollado cumpla con el objetivo de mostrar
competencia en la disciplina correspondiente.

Recomendaciones

Para los estudiantes

- Buscar asesoria del Programa de Emprendimiento

- Seguir un curso de creacién de empresas'.

- Conformar equipos de trabajo que incluyan estudiantes de orientacién técnica y estudiantes de orientacién
empresarial (como los de las escuelas de ingenieria industrial o de economia), de manera que los primeros
puedan focalizarse en el desarrollo y puesta a punto de desarrollos tecnoldgicos, mientras que los segundos
se concentren en los aspectos empresariales.

Para las escuelas

- EBvaluar los trabajos desarrollados bajo esta modalidad teniendo en cuenta criterios tanto empresariales
como de la disciplina correspondiente al diploma por el cual cada estudiante esta optando.

- Definir las particularidades, tanto procedimentales como de contenido, que los trabajos de grado
desarrollados bajo esta modalidad deben tener para cumplir con los requisitos de grado de cada escuela.

- Solicitar a la Biblioteca que los trabajos de grado desarrollados bajo esta modalidad, tengan una clasificacién
especial en las bases de datos de trabajos de grado de la universidad, de forma tal que estos trabajos se
puedan facilmente identificar y se pueda con ello obtener informacién sobre los proyectos que ya se han
adelantado y estadisticas sobre la modalidad en general.

La Constitucion de Empresas objeto de trabajos de grado bajo esta modalidad

Como se ha dicho, la creacién de empresas es sélo uno de los objetivos que se pueden perseguir con la elaboracién
de un Plan de Negocios. Por esto, al menos en principio, se considera que la constitucién de una empresa, es decir
el establecimiento de una persona juridica, no debe ser un requisito de grado para los trabajos desarrollados bajo esta
modalidad, mas ain cuando puede tratarse de planes de negocios desarrollados para analizar el potencial econémico
de desarrollos tecnolégicos, cuyo caracter puede implicar emprendimientos de gran envergadura, que claramente
sobrepasan las capacidades y alcance de un emprendedor individual promedio, como los que se tendran en la
universidad bajo esta modalidad.

No obstante, algunos de los planes de negocios pueden estar orientados a la creacién de emprendimientos o a la
formalizacién de empresas ya existentes. En estos casos, es fundamental que la propiedad del emprendimiento en
cuestién quede claramente definida desde un principio, particularmente en lo que corresponde a la distribucién de la
misma entre los estudiantes responsables de adelantar el trabajo de grado. Esta distribucién, acordada desde un

! En el momento de redaccién del presente documsat@portaron las siguientes asignaturas en el tienereacion
de empresas:

- Asignatura Cédigo 23235: Creacion de empresaalitialen el plan de estudios de ingenieria quinpiesy
impartida por la Escuela de Estudios Industrial&snpresariales.

- Asignatura Codigo 21543: Topicos especiales erc@eale empresas.

- Asignatura Codigo 21720: Creacién de empresas. cldaepor la Escuela de Ingenieria Eléctrica,
Electrénica y de Telecomunicaciones.
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principio, debe ser documentada en un acta firmada por las partes y archivada en lo posible, como parte de la
documentacién administrativa del trabajo de grado.

Actividades a desarrollar para apoyar el desarrollo de planes de negocio

Existen algunas actividades que se consideran convenientes para el desarrollo de los proyectos de grado relacionados

con el desarrollo de planes de negocio. Dentro de estas se encuentran:

=  Programar una divulgacién semestral sobre esta modalidad de trabajo de grado a través del programa de
emprendimiento.

= Desarrollar un sistema de informacién para los planes de negocios elaborados.

La Universidad, a través de la Vicerrectoria de Investigacién y Extensién, propendera por la puesta en marcha de
estas actividades.

Lineamientos para el desarrollo de Planes de Negocio

En las paginas subsiguientes se presentan los elementos minimos que debe contener el plan de negocio. Es
importante anotar, que cada escuela puede agregar requerimientos adicionales, de acuerdo con sus propias
consideraciones.

RESUMEN EJECUTIVO

(Maximo dos paginas)

Concepto del Negocio

Describa en forma concreta los objetivos que se persiguen con la puesta en operacién del proyecto, las necesidades
del mercado a satisfacer, segmento objetivo de mercado, etc.

Ventajas Competitivas y Propuesta de Valor

Ventajas mas destacadas (comerciales, técnicas, operacionales, financieras, etc.) del producto 6 servicio, que le
permitira alcanzar el éxito y generar valores agregados mayores a lo existente 6 la competencia.

Potencial del Mercado en Cifras

Resuma con cifras el potencial del mercado que tiene el bien o servicio (tamafo actual y crecimiento).
Resumen de las Inversiones Requeridas
Defina las principales inversiones y sus fuentes de obtencién (inversionistas y entidades de financiacién)

Proyecciones de Ventas y Rentabilidad

Resuma las cantidades a vender, los precios de venta estimados, por periodo, y la rentabilidad esperada del proyecto,
en términos del costo de capital y/o costo de oportunidad, de la tasa interna de retorno (TIR) y del valor presente
neto (VPN).

Conclusiones Financieras y Evaluacion de Viabilidad

Presente de forma concreta las principales bondades financieras y sustente la viabilidad comercial (mercados),
técnica, ambiental, legal y operativa. Es importante anotar que la viabilidad comercial se encuentra como resultado
del andlisis del sector, mercado y competencia; la viabilidad técnica y operativa, estd implicitamente relacionada con
el capitulo de “Aspectos técnicos y de operacién”; la viabilidad legal y ambiental se puede observar a partir de los
resultados de desarrollar el item 4.3.1, mientras que la viabilidad financiera se obtiene a partir de los resultados del
andlisis financieros.

EL PLAN DE NEGOCIOS
ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION

Estado de desarrollo del proyecto
Sintesis del por qué el desarrollo del proyecto, describiendo el avance desde la idea hasta el plan de negocios, ademas
de los logros y alcances obtenidos.



ACUERDO No. 099 DE 2008
(Marzo 25)

Equipo de Trabajo

Perfil de los integrantes del equipo de trabajo incluyendo experiencia técnica y académica, capacidades y debilidades
individuales. Andlisis del equipo de trabajo en general. Elaboracién del perfil de inversionistas de acuerdo a la
naturaleza del proyecto. Describir alianzas y redes de trabajo que apoyaran al proyecto en su etapa operativa.

MERCADO
Investigacién de mercados

Analisis del Sector

Consigne el andlisis en donde se mencione cémo se ha venido desarrollando la industria, la importancia de la
innovacién y los avances tecnolégicos dentro de la misma. Defina las barreras de entrada al sector, los canales de
distribucién. Haga un diagnéstico de la situacién actual y presente un analisis del comportamiento del sector a corto,
mediano y largo plazo.

Analisis de Mercado

Elabore un diagndstico de la estructura actual del mercado objetivo; defina el mercado objetivo, justificacion del
mercado objetivo, estimacién del mercado potencial, consumo aparente, consumo per capita, magnitud de la
necesidad, otro; estimacién del segmento/ nicho de mercado (tamafio y crecimiento), Perfil del Consumidor y/o del
cliente. Importaciones y exportaciones del producto/ servicio a nivel nacional y mercados objetivos (paises); relacione
los productos sustitutos y productos complementarios. En documento anexo, incluir estudio de tamafno y
crecimiento del mercado, ademas los criterios y evaluacién para la seleccién del segmento.

Analisis de la Competencia

Identificacién de principales participantes y competidores potenciales; analisis de empresas competidoras. Andlisis del
costo de mi producto/servicio frente a la competencia; andlisis de productos sustitutos; andlisis de precios de venta
de mi producto/servicio (P/S) y de la competencia; imagen de la competencia ante los clientes. Segmento al cual esta
dirigida la competencia; posicion de mi P/S frente a la competencia. Analisis de las acciones esperadas por las
empresas ya establecidas y cémo mitigar los impactos de dichas acciones.

Cluster 6 Cadena Productiva

Indique a qué cluster o cadena productiva se asocia el proyecto propuesto, identificando en qué fase de la cadena se
integra.

Estrategias de mercado

Concepto del Producto 6 Servicio

Descripcion basica de la propuesta de valor al consumidor, identificando necesidades y problemas relevantes del
consumidor.

Estrategias de Distribucion

Especifique los canales de distribucién, alternativas de penetracién y de comercializacién, estrategias de ventas,
presupuesto de distribucién, tacticas relacionadas con distribucién. Estrategias de comercializacién.

Estrategias de Precio

Presente un andlisis competitivo de precios, centrando el precio por el valor para el consumidor y no por su costo.
Incluya dentro de la estrategia el precio de lanzamiento, punto de equilibrio, condiciones de pago, seguros
necesarios, impuestos a las ventas, costo de transporte, riesgo cambiario, preferencias arancelarias, tacticas
relacionadas con precios, posible variacién de precios para resistir guerra de precios. Explique la manera mediante la
cual definié el precio.
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Estrategias de Promocion

Explique 6 describa la estrategia de Promocién dirigida a clientes y canales (descuentos por volimenes o por pronto
pago), manejo de clientes especiales; conceptos especiales que se usan para motivar la venta, cubrimiento geografico
inicial y expansién; presupuesto de promocién, Costo estimado de promocién lanzamiento y publicidad del negocio.
Precio de lanzamiento y comportamiento esperado del precio (tasa de crecimiento)

Estrategias de Comunicacion

Explique la estrategia de difusion de su producto 6 servicio; explique las razones para la utilizacion de medios y
tacticas relacionadas con comunicaciones. Relacione y justifique los costos.

Estrategias de Servicio

Relacione los procedimientos para otorgar Garantias y Servicio Postventa; mecanismos de atencién a clientes
(servicio de instalacién, servicio a domicilio, otros), formas de pago de la garantia ofrecida, comparacion de politicas
de servicio con los de la competencia.

Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo

Cuantifique y justifique los costos en que se incurre en las estrategias de mercadeo antes relacionadas (Producto,
Precio, Plaza, Promocién)

Estrategias de Aprovisionamiento

Describa la forma de aprovisionamiento, precios de adquisicién, politicas crediticias de los proveedores, descuentos
por pronto pago 6 por volumen, en caso afirmativo establecer las cuantias, volimenes y/o porcentajes etc. Definir si
los proveedores otorgan crédito, Establezca los plazos que se tiene para efectuar los pagos

Justificacion Proyeccion de Ventas

Describa el tipo de crecimiento que tendran las ventas, defina la cantidad de ventas por periodo y justifique dicha
proyeccién. Determine los ingresos de acuerdo a la estrategia de precios y a la proyeccién de unidades vendidas.

Politica de Cartera

Explique cual es la fuente de los datos histéricos y las razones por las que se utilizé el método seleccionado. Defina si

dadas las condiciones del mercado se requiere otorgar crédito a los clientes. En caso afirmativo establecer los plazos

de la cartera y los porcentajes respecto del valor de la venta.

* Realice un cuadro de las ventas de producto o servicio respecto a las unidades vendidas y un cuadro de los
productos o servicios respecto a los ingresos, afo a afo.

ASPECTOS TECNICOS Y DE OPERACION

En esta seccién se debe hacer un desarrollo completo del trabajo del estudiante, que se responsabilice del trabajo
relacionado, con el desarrollo tecnolégico objeto del plan de negocios; estudiante que se espera no sea de la Escuela
de Estudios Industriales y Empresariales o de la Escuela de Economia, que son las escuelas a las que se aspira estén
vinculados los estudiantes responsables del desarrollo de los demas aspectos incluidos en el plan de negocios.

Operacion

Ficha Técnica del Producto 6 Servicio

Describa las caracteristicas técnicas del producto o servicio a desarrollar: capacidad, cualidades, disefio, tamafo,
tecnologia, caracteristicas fisicoquimicas, condiciones climaticas, factores ambientales, caracteristicas de empaque y
embalaje, almacenaje, etc.

Estado de Desarrollo

Describa del estado del arte del bien o servicio, 6 el avance que se tiene en cuanto a investigacién y desarrollo.

Descripcion del Proceso

Relacione y describa en forma secuencial cada una de las actividades y procedimientos que forman parte del flujo del

proceso de produccién de su producto & servicio. En caso de subcontratacién, describir el proceso que es
responsabilidad de la empresa (hacer diagrama de flujo de proceso, e insertarlo como archivo adjunto).
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Necesidades y Requerimientos

Relacione las materias primas e insumos requeridos en el proceso de produccién de su producto por cada unidad de
producto y por periodo de produccién; Tecnologia requerida: descripcién de equipos y maquinas; capacidad instalada
requerida; mantenimiento necesario; Situacidn tecnolégica de la empresa: necesidades técnicas y tecnolégicas; Mano
de obra operativa especializada requerida. Cuantificacion del PRESUPUESTO requerido para el cubrimiento de las
necesidades y requerimientos.

Plan de Produccion

Tomando como referencia el plan de ventas, establezca las cantidades a producir por periodo, teniendo en cuenta las
politicas de inventario de acuerdo con la naturaleza del negocio. Programa de produccién (cuantifique la produccién
de unidades de producto por periodo de tiempo; por Ej. producto por /mes, volumen de servicios vendidos por
mes, Etc.), presente el incremento de la produccién en el tiempo.

Plan de compras

Consumos Por Unidad de Producto

Basado en el Plan de Produccién, identifique, describa y justifique la cantidad de cada insumo que se requiere para
producir una unidad de producto.

Costos de Produccion

Relacione el Costo de las materias primas (definiendo precio por unidad de medida), precios actuales, y
comportamiento esperado y/o tendencias, Costo de los insumos (definiendo precio por unidad de medida). Costo de
transporte de productos terminados. $/ por unidad de medida. Costos de los materiales de empaque. Costo de
mantenimiento de la maquinaria y equipo (por afno). Costo de mantenimiento de instalaciones. En los casos que sea
necesario establecer costo de repuestos. En los casos que se requiera, establecer el costo del arrendamiento de
instalaciones de maquinaria y equipo, 6 de lotes o terrenos. Requerimiento de mano de obra directa por periodo (Ej.:
por semana, por mes, etc.). Costo de mano de obra directa por periodo en horario normal. En los casos que se
requiera, establecer si existe estacionalidad en el requerimiento de mano de obra para la operacién del negocio.
Costos adicionales de mano de obra directa por concepto de labores que se deben desarrollar en horas extras.
Costo por periodo de mano de obra indirecta. Costo estimado de los servicios publicos para el componente de
produccién. Costos estimados de mantenimiento y repuestos para el componente productivo del negocio.

Infraestructura

Relacione las maquinas a adquirir indicando la funcién de cada una de ellas en la produccién 6 servicio, relacione el
mobiliario y las herramientas a utilizar en su proceso productivo, indicando el costo unitario de adquisicién de cada
maquina, herramienta y mobiliario. Costo de construccién y/o remodelacion de las instalaciones requeridas.
Requerimiento de equipos, muebles e instalaciones para la parte administrativa y de gestién comercial. Establezca si
estas forman parte de las inversiones fijas o se adquieren por el sistema de arrendamiento.

ORGANIZACION
Estrategia organizacional

Analisis DOFA

El analisis debe contener la relacion de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas que se identifican en el
producto, complementado con la descripcién de la estrategia a seguir para mitigar o controlar las debilidades y las
amenazar y aprovechar las oportunidades y fortalezas. La matriz DOFA debera incluir el impacto, consecuencia y
estrategia de cada uno de los items.

Organismos de Apoyo

Identifique y relacione las entidades tanto privadas como oficiales que pueden apoyar el proyecto en las diferentes
fases, incluyendo el apoyo para la etapa de operacién del negocio.
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Estructura Organizacional

Describa la estructura organizacional incluyendo los niveles directivo, administrativo y operativo. Igualmente la
conformacién de la Junta Directiva, incluyendo la participacién de cada uno de los miembros. Relacione los cargos
previstos y el nimero de empleados por cada cargo. Elaborar diagrama organizacional e incluirlo en anexos.

Aspectos legales

Constitucion Empresa y Aspectos Legales

Especifique el tipo de sociedad que conformaria; si existe un antecedente primigenio de empresa, manifestar cual es
su estado actual. Legislacién vigente (normas urbana, ambiental, laboral y proteccién social, registros, tributaria,
proteccion intelectual y ambiental) que regule la actividad econdémica, la comercializacién de los Productos 6
Servicios, Normas o Politica de distribucién de utilidades.

Costos administrativos

Gastos de Personal

Registre los pagos estimados por concepto de salarios (sueldo, prestaciones sociales, subsidios, parafiscales), pagos al
destajo o jornales, honorarios a cancelar, una vez empiece a operar la empresa, identificando mensualmente los
valores por cargo durante el primer ano. Igualmente, registre los gastos o costos por concepto de dotaciones,
uniformes.

Gastos de Puesta en Marcha

Relacione y Cuantifique los gastos por concepto de arranque y puesta en operaciéon de la empresa, tales como
registros, certificados, permisos, licencias, estudios, etc.

Gastos Anuales de Administracion

Registre los gastos administrativos estimados, valorizados en forma anual, como servicios publicos.

FINANZAS
Ingresos

Fuentes de Financiacion

Especifique la cuantia de los aportes de los emprendedores, especificando si se trata de recursos en efectivo o
aportes en bienes y servicios, estableciendo si los recursos se aplican a la etapa de implementacién o a la etapa de
operacion del negocio. Si se tiene previsto incorporar recursos de crédito al negocio, se requiere contar con la
informacién basica del crédito: cuantia, destinacién de los recursos (para inversiones fijas, para capital de trabajo,
etc), plazo, forma de pago, tasa de interés etc. Igualmente, se hace necesario definir la Tasa de rentabilidad, efectiva
anual, a la cual aspiran los emprendedores del negocio.

Formatos Financieros

Establezca el Balance, Estado de Resultados y Flujo de Caja, iniciales y proyectados. Tenga en cuenta que los
periodos de proyeccién (para 5 afos) deberan estar en funcién de la naturaleza del negocio. A partir de esto obtener
las conclusiones financieras del proyecto.

= Balance: Activo (activo corriente y activos fijos), pasivo y patrimonio

=  Estado de Resultados; Utilidad bruta, utilidad operativa, utilidad antes de impuestos y utilidad neta.

=  Flujo de Caja; Flujo de caja operativo, flujo de caja inversién y flujo de caja financiamiento

=  Conclusiones financieras; Tasa minima de rendimiento (costo de capital y/o costo de oportunidad), tasa interna
de retorno, valor presente neto y periodo de recuperacién de la inversién.
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Egresos

Calcule el Indice de Actualizacion monetaria, que representa la tasa anual de crecimiento esperada de los egresos,
Inversiones Fijas y Diferidas a efectuar. También debera calcular los Costos de Puesta en Marcha.

Capital de Trabajo

Son los recursos que el emprendedor necesita para financiar la operacién del negocio, suficientes hasta el momento
de recuperar las ventas, como: adquisicién de materia prima, adquisiciéon de insumos, pago de mano de obra, costos
de transportes, compra de materiales de empaque, arrendamientos, servicios publicos, etc. (costos operacionales).

PLAN OPERATIVO

Cronograma de Actividades

Realice un cronograma que permita permite registrar las actividades, recursosy tiempos en el cual se desarrollara el
plan de negocio, con el fin de observar en forma clara la realizacién del proyecto. Para cada actividad registre las
metas a lograr, actividades, a quien corresponde la responsabilidad de la actividad y los requerimientos de recursos.

COMUNIQUESE Y CUMPLASE,

Expedido en Bucaramanga, a los veinticinco (25) dias del mes de marzo de 2008.

EL PRESIDENTE DEL CONSEJO ACADEMICO,

ALVARO GOMEZ TORRADO
Vicerrector Académico

LA SECRETARIA GENERAL, OLGA CECILIA GONZALEZ NORIEGA



