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Nombre de la plantilla
Diagrama de flujo

QUE
DONDE

QUIEN — Promotor
QUIEN - Organizacién
COMO - Definiciones

COMO - Meas
COMO - Paso |
COMO - Paso 2
COMO - Paso 3
COMO - Paso 4
COMO - Paso 5
COMO - Paso 6
COMO - Paso 7

COMO - Caso base
POR QUE

QUE PASA Sl

A QUIEN — Proveedores de fondos

A QUIEN - Etapas de lo
financiacion

A QUIEN - Marco légico
Formatos de propuestas

Contenido

Proceso de preparacién de la propuesta, herramientas y
plantillas

Descripcion de producto, servicio, tecnologia y clientes
Recoleccion de informacion mercado, operativa y
regulaforia y descripcion

Evaluacién del promotor y el equipo

Inventario de participantes e intereses

Definiciones de términos

Cronograma, metas y méfrica

Inversion de capital

Donaciones y subsidios

Ingreso

Castos de operacion

Estado de resultados

Necesidades de financiacion 1

Necesidades de financiacién 2

Caso base

linea de base de la triple cuenta de resultados v
expectativas

Matriz de andlisis de sensibilidad

Seleccién del publico apropiado

Matriz de clientes, donantes, prestamistas e inversionistas
para diferentes etapas del proyecto

Plantilla de marco légico

Esquemas de propuestas orientadas a un producto,
servicio o fecnologia
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Diagrama de flujo para la preparacion y presentacion de propuestas

Herramientas y
Preguntas Temas Herramientas y Preguntas plantillas
plantillas
. Producto, servicio, tecnologia :
01162 b b g
clientes QUE
o Lugar, mercado, condiciones < - ‘
? 2
operativas y regulatorias DONDE QU PAS,A S
A QUIEN
Promotor, dugfios, ) ) B prof\(/ﬁ%doosres de
.qiiann | Patrocinadores, equipo, QUIEN — promotor, COMO - 0
proveedores, organismos de QUIEN — organizacién  \ — Caso base AQUIEN
aprobacion, partes interesadas —etapas dela
. - financiacién
Rentabilidad y beneficios
economicos, saciales y )
ambientales; potencial de POR QUE
mercado y de replicabilidad,
sostenibilidad
Fr?é?r?gaaztrzﬂén]rgﬁz ycostos COMO — definiciones, A QUIEN
. ' grama, " COMO — metas, COMO - Incluir adaptacion .
ingresos, donaciones, — marco légico

" ) . asos a7
préstamos, inversiones p

Listo para preparar una propuesta a
medida
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Plantilla “;Qué?”
Producto o servicio

3Se ofrece un producto o servicio?

|:| Producto |:| Servicio |:| Ambos |:| Otro

3El producto o servicio es nuevo?

|:| Nuevo |:| Nuevo en esta zona |:| Ya existe |:| Otro

sLos consumidores ya han visto este producto o servicio antes?

|:| Nunca |:| Visto en ofro lado |:| Si, existe a nivel local |:| Otro

Descripcién del producto o servicio

Necesidad que satisface

Tecnologia
Descripcion de la tecnologia

Referencia para ampliacién detalles técnicos

3Dénde se utiliza esta tecnologia? 3Esta tecnologia tiene éxito en esos lugares?

A nivel mundial Si No Se desconoce
En este pais Si No Se desconoce
En este mercado Si No Se desconoce
local

|:| En ningdn lado, es nueva

|:| Oftro
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3Qué experiencia se tiene con esta tecnologia?

|:| Experfo |:| Un poco de |:| Experiencia limitada |:| Ninguna

experiencia experiencia

sExisten otras tecnologias que proporcionen el mismo producto o servicio?
Si, entre ellas:

No
Se desconoce
Oftras
3En qué tamafios estard  3Cudl es el precio 5Cudl es el precio 3Cudl es el costo
disponible? aproximado para el promedio de productos aproximado
consumidor? competitivose para este
emprendimiento?
Enumerar los componentes Fuentes de cada Fuentes alternativas sRequiere
de la tecnologia componente mantenimiento?
Cliente

A qué tipo de clientes esté destinado?

I:l Individuos o I:l Pequefias I:l Crandes empresas I:l Ofros

familias empresas

sAproximadamente a cuéntos consumidores se abastecerd durante los proximos tres afios?

Ingreso/entrada promedio por consumidor
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Tendencias de ingreso/entrada promedio por consumidor

Si sélo se tiene un cliente grande o unos pocos consumidores, scudl es su calificacién crediticia y
sus antecedentes de desempefio en el pago de cuentas?

Producto o servicio que este consumidor utiliza actualmente: 1) Identificar producto(s) o servicio(s)
y 2) mencionar el motivo por el que los consumidores eligen los productos o servicios que utilizan
actualmente.

|:| Precio mas bajo |:| Precio mas bajo |:| Precio mas bajo |:| Precio mas
b

respaldo

I:l No tienen ofras

opciones

|:| Otro

respaldo

I:l No tienen ofras

opciones

|:| Oftro

I:l No tienen ofras
opciones

|:| Otro

ajo
|:| Mejor desempefio |:| Mejor desempefio |:| Mejor desempefio |:| Mejor
desempeio
|:| Mayor |:| Mayor |:| Mayor |:| Mayor
confiabilidad confiabilidad confiabilidad confiabilidad
I:l Mayor I:l Mayor |:| Mayor respaldo I:l Mayor

respaldo

|:| No tienen ofras
opciones

|:| Oftro

3Qué otras empresas o programas apuntan a estos consumidores? 3Son similares a esta propuesta?

Es similar
No es similar

Es similar
No es similar

Es similar
No es similar

Es similar
No es similar

Es similar
No es similar

Es similar
No es similar

Es similar

No es similar

Es similar
No es similar

Es similar
No es similar

Es similar
No es similar

Es similar
No es similar

3Por qué motivo elegirian los consumidores el producto o servicio que se ofrece?

Es similar
No es similar

I:l Precio mds bajo I:l Precio mas bajo I:l Precio mds bajo I:l Precio mas
b

ajo
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|:| Mejor desempefio |:| Mejor desempeiio |:| Mejor desempefio |:| Mejor

|:| Mayor |:| Mayor

confiabilidad confiabilidad
I:l/\/\oyor respaldo I:l/\/\oyor respaldo

I:l No tienen ofras
opciones

|:| Otro

I:l No fienen ofras

opciones

|:| Oftro

desempefio
|:| Mayor |:| Mayor
confiabilidad confiabilidad
I:l Mayor respaldo I:l Mayor
respaldo
I:l No tienen ofras I:l No tienen ofras
opciones opciones

I:l Otro I:l Oftro

3Cémo se llegaré a esos consumidores?

|:| Nueva fuerza de |:| Nueva fuerza de

ventas ventas

|:| Distribuidores |:| Distribuidores
existentes existentes
ONG ONG
Gobierno Gobierno
Oftro Otro

|:| Nueva fuerza de Nueva fuerza
ventas de ventas

|:| Distribuidores |:| Distribuidores
existentes existentes
ONG ONG
Gobierno Gobierno
Otro Otro

120



Anexo |: Plantillas

Plantilla “;Donde?”
Contexto de mercado
3Dénde estd ubicado?
Pais Provincia Distrito Ciudad/pueblo

3Dénde se encuentran los consumidores?
Pais Provincia Distrito Ciudad/pueblo

3Cudntos habitantes hay en el pais/regién?
Pais/regién/distrito/pueblo Habitantes

5Cudl es el ntmero esperado de consumidores?
Periodo Nomero de
consumidores

Primeros seis meses

Primer ano

Segundo afo

Desarrollo completo

El ingreso promedio en el drea en la que se opera es aproximadamente:
Segmento superior (25%)

Segmento medio (50%)
Segmento inferior (25%)

La moneda local es

Tipo de cambio actual respecto del délar o el euro =
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Moneda extranjera Moneda local

$1 equivale a

€1 equivale a

Tasas de inflacién (Gltimos tres afios)

Ano 1 Aro 2 Ano 3

Tasas de inferés para depésitos

En moneda local

En moneda exiranjera (délares o euros

Tasas de interés para préstamos bancarios

Mencionar los requisitos para acceder a préstamos bancarios, como garantias, cauciones, efc.

Informacién adicional sobre condiciones de la region/mercado especificas para el negocio

Contexto operativo

Los derechos de propiedad se refieren al derecho de hacer uso exclusivo de una propiedad y al
derecho de controlar, transferir o vender esa propiedad y beneficiarse con ella.
En este contexto, 3se puede decir que los derechos de propiedad estén bien definidos y son claros?

|:| Si |:| No I:I Se desconoce

El proceso para comprar y tomar posesién de tierras se puede describir como:

|:| Corfo/répido |:| lento/largo I:' Se desconoce
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La seguridad se refiere a la seguridad personal y a la probabilidad de que la propiedad sea
destruida o robada.
En este contexto, el nivel de seguridad se puede describir como:

|:| Alto I:l Medio I:l Bajo I:l Peligroso

La corrupcién se refiere a la necesidad de pagar a ofras personas ya sea para obtener autorizaciones
o para proteger los derechos de un negocio.
En este contexto, lo que mejor describe el nivel de corrupcién es:

|:| No hay corrupcién |:| Bajo I:' Medio I:' Alto

El proceso para contratar y despedir trabajadores/empleados se puede describir como:

I:l Sencillo I:l No muy I:l Complicado

complicado
El proceso para obtener créditos/préstamos se puede describir como:
I:l Corto/barato I:l Llento/ costoso I:l Se desconoce
La interaccién con inspectores y otros funcionarios pablicos se puede describir como:
I:l Corta/répida I:l No muy dificultosa I:l lenta/larga I:l Dificultosa
Los procesos para hacer cumplir los contratos se pueden describir como:
|:| Cortos/répidos |:| No muy dificuliosos D lentos/ D Dificultosos
largos

3Es sencillo conseguir contratistas confiables2

I:l Si I:l No I:l Se desconoce

El costo de trabajar con contratistas confiables se puede describir como:

|:| Bajo |:|/\/\edio I:'Alto

Costo de infraestructura

El costo de Se puede describir como

Bajo Medio Alto

Traslado de mercaderias

Traslado de personas
Electricidad
Gas
Gas ol

Teléfono

Teléfono movil

Agua
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Informacién adicional sobre el contexto operativo especifica para el negocio

Marco reglamentario
»Se necesita un permiso para iniciar el negocio?

|:| Si |:| No I:I Se desconoce

El proceso para obtener dicho permiso tarda aproximadamente:
6-12 meses
3-6 meses
1-3 meses
15 dias—1 mes

(3Y

sLas ONG necesitan permisos para operar en el drea?

S I:l No I:l Se desconoce

El proceso para obtener dicho permiso tarda aproximadamente:
6—12 meses
3-6 meses
1-3 meses
15 dias=1mes

2Se necesita un permiso para iniciar un estudio de viabilidad o un estudio de proyecto?

|:| Si |:| No I:I Se desconoce

El proceso para obtener dicho permiso tarda aproximadamente:
6-12 meses
3-6 meses
1-3 meses
15 dias—1 mes

3Se necesita un permiso para obtener una concesién?

|:| Si |:| No I:I Se desconoce
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El proceso para obtener ese permiso tarda aproximadamente:
6—12 meses
3-6 meses
1-3 meses
15 dias=Tmes

Se necesita un permiso para utilizar un recurso natural?

|:| St |:| No I:I Se desconoce

El proceso para obtener dicho permiso tarda aproximadamente:
6-12 meses
3-6 meses
1-3 meses
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Plantilla “;Quién?”
Autoevaluacién del promotor

3Cudl es la principal motivacién para iniciar este negocio?

Ganar un ingreso regular

Participar de las actividades diarias

Participar de las actividades sélo a medio tiempo

Cobrar un honorario o monto global Gnico

Crear un negocio valioso con el tiempo a fravés de un crecimiento gradual
Confratar a miembros de la familia

Adaquirir experiencia

Meijorar el bienestar de una comunidad determinado

Meijorar el medio ambiente

Ofra Especificar

Evaluacién de las habilidades

2Se cuenta con experiencia en ventas o comercializacion?

Identificar a los consumidores del producto o servicio ofrecido por un negocio y elaborar una
estrategia de precios, publicidad y promocién para atraerlos.

[]s [INo

Si la respuesta es si, indicar el nivel de experiencia:

Mucha experiencia

Experiencia

Algo de experiencia

Un poco de experiencia
Conocimiento pero no experiencia

Describir donde se adquirié la experiencia:

2Se cuenta con experiencia en la conduccién de un negocio?

Operar y mantener un negocio renfable. Supervisar y coordinar a fodos los que participan en el
neTocio en funcién de la misién de la empresa, el desemperio, el cronograma y el presupuesto.

Si |:| No

Si la respuesta es si, indicar el nivel de experiencia:

Mucha experiencia

Experiencia

Algo de experiencia

Un poco de experiencia
Conocimiento pero no experiencia
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Describir donde se adquirié la experiencia:

3Se cuenta con experiencia en planificacién financiera?
Calcular los requisitos financieros de un negocio y preparar una combinacién de alternativas
de financiacién, que incluya andlisis financieros como flujo de fondos, estados de resultados
y balances generales.

[]s [INo

Si la respuesta es i, indicar el nivel de experiencia:
Mucha experiencia
Experiencia

Algo de experiencia

Un poco de experiencia

Conocimiento pero no experiencia

Describir donde se adquirié la experiencia:

2Se cuenta con experiencia relacionada con leyes o normas?
Comprender las normas pertinentes que rigen un negocio y cumplir con ellas.

[]s [INo

Si la respuesta es i, indicar el nivel de experiencia:
Mucha experiencia

Experiencia

Algo de experiencia

Un poco de experiencia

Conocimiento pero no experiencia

Describir donde se adquirié la experiencia:

2Se cuenta con experiencia en negociaciones?
Llograr acuverdos con diferentes partes, como contratistas, consumidores, autoridades
gubernamentales, empleados.

[]s [INo
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Si la respuesta es i, indicar el nivel de experiencia:
Mucha experiencia

Experiencia

Algo de experiencia

Un poco de experiencia

Conocimiento pero no experiencia

Describir donde se adquirié la experiencia:

2Se cuenta con experiencia en el trato con bancos o inversionistas2
Colocar deuda y obtener capital y establecer relaciones de negocios que produzcan fuentes
renfables de capital.

[]s [INo

Si la respuesta es i, indicar el nivel de experiencia:
Mucha experiencia

Experiencia

Algo de experiencia

Un poco de experiencia

Conocimiento pero no experiencia

Describir donde se adquirié la experiencia:

2Se cuenta con experiencia en disefio, ingenieria o construccién?
Disefio: Defallar los requisitos de un proyecio o producto fisicos y obtener recursos para
lograr el desemperio deseado.
Ingenieria: Preparar los defalles de las especificaciones civiles, mecanicas, estructurales
y eléctricas de un producto o proyecto y supervisar su aplicacién fisica para lograr el
desemperio deseado a un costo razonable.
Construccion: Preparar el lugar, instalar los equipos y prepararse para las operaciones de
acuerdo con las especificaciones, presupuesto y cronograma del proyecto.

[]s [INo
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Si la respuesta es i, indicar el nivel de experiencia:
Mucha experiencia

Experiencia

Algo de experiencia

Un poco de experiencia

Conocimiento pero no experiencia

Describir donde se adquirié la experiencia [y el fipo de especializacion en disefio o ingenierial):

3El promotor es un ingeniero profesional2
mt (I

3Se cuenta con experiencia en la compra u obtencién de suministros para un negocio?
Comprar equipos, productos o servicios necesarios para aplicar un proyecto de manera
renfable.

[]s [INo

Si la respuesta es i, indicar el nivel de experiencia:
Mucha experiencia
Experiencia

Algo de experiencia

Un poco de experiencia

Conocimiento pero no experiencia
Describir donde se adquirié la experiencia:

3Se cuenta con experiencia en el seguimiento o evaluacién del desempefio?
Mantener un sistema de medicién y evaluacién del desempeiio en comparacion con los
planes y pardmetros originales.

[]s [INo
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Si la respuesta es si, indicar el nivel de experiencia:

Mucha experiencia

Experiencia

Algo de experiencia

Un poco de experiencia
Conocimiento pero no experiencia

Describir donde se adquirié la experiencia:

Ha

bilidades adicionales necesarias para el funcionamiento del negocio

Habilidades necesarias Explicar como se resolveria este obstaculo (por
ejemplo, buscar un miembro para el equipo que
posea la capacidad necesaria)

N[N |[—
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Evaluacion del equipo del promotor
2Se cuenta con un equipo de personas que contribuiran con el negocio?

[]s [INo

Nombres:

— | O[O N[O || ™[N —

0

Estas personas son en su mayoria:

Amigos

Familiares

Miembros de la comunidad

Personas que no se conoce muy bien
Otro Especificar

Motivo(s) por el (los) cual(es) participan estas personas:

[ | Cuentan con habilidades especificas

Quieren ayudar

Quieren ganar dinero

Quieren aprender

Son duefios de propiedades necesarias para el proyecto
Tienen buena reputacién

Aportan capifal

Ofro Especificar
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Describir la capacidad de los miembros del equipo (marcar todo lo que corresponda):
Especificar Nivel de capacidad
Técnica

Operativa

Financiera

legal

Venta

Servicio

Negociacion

Comercializacion

Politica

Recaudacién de fondos

Otra

Si actualmente no se cuenta con un equipo, zestd en los planes constituir uno?

[]s [INo

Organizacion
Nombre de la organizacién que presenta esta propuesta:

Domicilio legal:

Distrito Ciudad/pueblo Provincia

Pais

Personalidad juridica:

[ | Sociedad de derecho

[ | Sociedad de hecho
Organizacién comunitaria
Organizacion sin fines de lucro

Oftro Especificar
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Propietario(s): Porcentaje de propiedad:
Gerencia
Cargo Nombrel(s)

Director general

Anexo |: Plantillas

Jefe de la seccién técnica

Jefe de la seccion de finanzas

Jefe de la seccion de informdatica

Directorio

Contadores

Abogados

Otros

sPosee una cuenta bancaria esfa organizacion?

[]s [ INo

2Quién tiene control y autoridad sobre el presupuesto de la organizacién?

Breve descripcion de los antecedentes de la organizacion:
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Productos o servicios similares

sExisten ofras empresas u organizaciones que ofrezcan productos o servicios similares?

[]s

[ Mo

Organizacién

Producto o servicio

Similitudes/diferencias

| AN —

Materias primas o productos

Organizaciones que proveen materias
primas

Materias primas que
proveen

Estado del contrato

OO~ [N |—

Servicios especializados

Organizacion que provee servicios especializados

Tipo de servicio

especializado que provee

O[O [N|O |~ |w ([N |[—
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Posibles tipos de servicios especializados:
Disefio
Construccion
Andlisis técnico
Asesoramiento juridico
Evaluacién ambiental
Desarrollo social
Contabilidad
Negociaciones
Asesoramiento financiero
Seguimiento y evaluacion
Ingenieria
Beneficios de carbono

Ofro (especificar)

Anexo |: Plantillas

Tierras
Requisitos de las tierras
Ubicacion/descripcion Propiefario Estado del contrato
|
2
3
4
5
6
Aprobaciones
Organizaciones cuya aprobacion es necesaria para seguir | Aprobaciones necesarias
adelante con el proyecio
|
2
3
4
5
6
7
8
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Posibles tipos de aprobaciones necesarias:
Uso de tierras pablicas
Permiso para operar
Seguridad
Sanidad
Materiales
Negocios
Consfitucion de sociedad
Impositiva
Ofro (especificar)

Interesados
Personas u organizaciones que fienen | sPor qué estan inferesadas? 3Como las afectard
un interés en el proyecto o que se veran el proyecio?
afectadas por é

|

2

3

4

5

6

/

8

Q

10

11

12
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Plantilla “;Como?”
Metas

Lista de pendientes Completo Persona Costo
para (mes) responsable

Metas de la etapa de planificacién

Finalizacién de la Mes
planificacién 0

Se han identificado y comprendido todos los factores que forman parte de un plan. Se han aclarado las
condiciones de viabilidad o inviabilidad

Crear una nueva empresa  Mes

0

Se deben considerar los factores relacionados con los beneficios de la incorporacion (en lugar de ser
Gnico propietario o constituir una sociedad unipersonal) y las posibles consecuencias.

Estructuracién financiera Mes

0

Se dispone de la esfructuracion financiera. ;De dénde saldré el dinero? sA qué se desfinard el dinero?
5Cémo evolucionard la estruciura financiera con el fiempo? Se debe abrir la cuenta bancaria

Metas de autorizacion

Cierre Mes
0

Los confratos financieros, los contratos de construccién, la compra o arrendamiento de tierras, las apro-
baciones para construir, operar, atravesar tierras pblicas o utilizar recursos naturales, los contratos para
vender la produccién de lo que se fabrica o para prestar un servicio en una regién deferminada, los
confratos para el combustible, equipos, fraslado y personal deben estar en orden

Metas de construccion o etapa preoperacional

Finalizacién de las obras Mes
civiles 1

Compra del lugar, adquisicion, obras civiles, instalacién y puesta en servicio

Edificios Mes
3

Compra/alquiler de la planta de produccién. Edificacion si fuera necesario, obras civiles, instalacion y
puesta en servicio

Instalacién de los equipos  Mes
4

Instalaciéon de los equipos v finalizacion de las pruebas de
aceptacion
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Recursos humanos Mes
5

Se debe realizar la seleccién de la gerencia, de trabajadores calificados vy frabajadores semicalificados

Apertura de las oficinas/  Mes
sucursales 6

Compra/alquiler de oficinas; apertura de sucursales

Metas de operaciones

Puesta en servicio Mes

7
Se refiere al periodo en que los resultados de la construccién o etapa preoperacional estan listos para
realizar las pruebas de funcionamiento y acepfacion. Puede haber una fransferencia de responsabilidades
de la enfidad encargada de la consfruccion a la enfidad encargada de las operaciones

Organizacién de la Mes
produccién 7

Se debe completar la solicitud de suministros y materiales de produccion

Mantenimiento de Continuo
rutina

Se deben completar los cronogramas de mantenimientos de rutina. Esto incluye: sCémo se operard y
mantendrd el proyecto? 5Su valor aumentard o disminuird con el tiempo? Después de que se haya consfru-
ido, sestan previstos reparaciones o reacondicionamientos importantes? 5Cémo se manejardn los temas
de rutina? 5Qué constancias se mantendrén? 3Coémo se compartiran y debatiran? sCémo se tomaran las
decisiones? 5Con qué frecuencia y basadas en qué documentos?

Obras importantes de Continuo
mantenimiento

Se debe completar el cronograma de obras de mantenimiento,/reacondicionamiento importantes. Esfo
incluye: sCémo se operard y mantendrd el proyecto? 5Su valor aumentard o disminuira con el fiempo?
Después de que se haya construido, sestan previstos reparaciones o reacondicionamientos importantese
5Cémo se manejardn los femas que no son de rutina? ;Qué constancias se mantendran? sCémo se
compartiran y debatiran2 5Cémo se tomardn las decisiones? 3Con qué frecuencia y basadas en qué
documentos?

Informes de resultados  Continuo

Se debe esfablecer el cronograma de informes financieros. Frecuencia con que la empresa informard sus
resultados. sMensual, trimestral, anual? 3Quién llevard el registro de las finanzas de la empresa? zQuién
preparard los estados de resuliados? 3Quién se encargard de auditar los estados financieros?

Metas de salida
Estrategia de salida Continuo

Se debe contar con una estrategia de salida. Estar preparado para la 4 "D” de la estrategia de salida de
un negocio: deceso, discapacidad, divorcio, dimisién (de uno de los socios)
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Plantilla “;Como?” (Paso 1)
Inversién de capital

La inversion de capital representa los costos de planificacion y construccion

Los costos de planificacion representan los gastos en los que se debe incurrir para preparar una propuesta para
iniciar la construccion. Es importante diferenciar entre pagos a terceros y el registro del tiempo [y su valor) invertido
por los promotores.

A confinuacién se encuentra una planilla de entrada de datos para completar. Esos datos se utilizardn para
obtener el caso base inicial.

Costos de planificacion

Ao -2

Ao -1

Ano 0

P1

Obtener fodos los permisos

P2

Andlisis técnico

P3

Negociacion y preparacion
de confratos

P4

Negociacién y preparacion
de confratos

P5

Andlisis técnico

P6

P7

P8

PQ

P10

TOTAL

A continuacién se examinan los costos de construccion/etapa previa a la operacién.
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Los costos de construccion/etapa preoperacional representan los gastos en los que se ha incurrido efectivamente
para construir un proyecto o instalar las plantas para suministrar un producto o prestar un servicio. Esta parte de la
plantilla permite realizar en forma automatica un célculo aproximado de lo que se conoce como “interés durante la
construccién”, que es un costo real en el que se incurre durante la preparacién de un proyecto o planta pero antes de
que éstos produzcan ingresos. Si no se fienen gastos de intereses, ajustar la celda a 0%; de otro modo, ajustar segon
la tasa de interés correspondiente.

Todas las cifras estén expresadas en moneda local

Costos de construccion/ Aio-2 | Ano-1 Ao O Aio 1 Afo 2
etapa preoperacional
Cl Compra de tierras
C2 Obras finales de ingenieria
y disefio
C3 Maquinaria
Cc4 Maquinaria
C5 Magquinaria
Co Magquinaria
c7 Prueba
C8 Prueba
C9 Prueba
Subtotal - - - - - -

C10 | Provisién para el interés anual | - | — - = = _ _
durante la construccién =

TOTAL - - - - - -

Una vez consignada la inversion de capital, se pasara a la siguiente planilla para completar las cantidades recibidas
en concepto de donaciones y subsidios.

Plantilla “;Como?” (Paso 2)

Donaciones y subsidios

Las donaciones de capital y los subsidios de explotacion tienen dos propésitos distintos:
1) Pueden reducir el costo de construccion o etapa preoperacional de un proyecto
2) Pueden disminuir el costo del producto o servicio que se ofrece

Importante: Si esta propuesta va a recibir una subvencién o subsidio, las cantidades solicitadas se deben identificar
claramente y hay que separarlas de las que ya se hayan obtenido.

Como en el paso 1, a continuacién se muesira una planilla con datos que se utilizarén en el resto de las planillas.

Donaciones y subsidios ARo -2 | Afo-1 | Aio 0 | Afio 1 | Afo 2

Para planificacién o construccion/efapa
1 | preoperacional

Solicitudes NUEVAS

Donaciones y subsidios que ya se oforgaron o
fueron solicitados

2 | Para operacién = NUEVOS

Para operacion — existentes o solicitados

TOTAL = = = = =

Una vez que se han consignado donaciones y subsidios, se pasaréa a la siguiente planilla y se completarén las
cantidades que se han recibido o que se espera recibir en concepto de ingresos.
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Plantilla “;Como?” (Paso 3)
Ingresos

Los ingresos representan lo que se espera que paguen los consumidores por los bienes o servicios ofrecidos.

Por lo general, completar esta planilla de célculo lleva un poco mas de tiempo, pero es un paso importante para
determinar cudles son las necesidades de financiacion del proyecto.

Es muy importante tomarse el tiempo de desglosar los supuestos respecto del nomero de unidades que se venderan
y el precio por unidad

Se deben evitar las supuestos arbitrarias sobre aumentos de precios. Las estimaciones deben ser prudentes.

Ao | Afio | Afo
Ingresos | Afio 1 | Afio 2 | Afio 3 | Afio 4 | Afio 5 | Aio 6 | Aio 7 | Aio 8 | Ao 9 | 10 11 12

Unidades

Ingreso por

unidad

[T [Ingreso por 1

Unidades

Ingreso por

unidad

12 | Ingreso por 2

Unidades

Ingreso por

unidad

I3 [Ingreso por 3

Ingresos = = = = = = = = = = = =

Una vez que se ha calculado el flujo de ingresos, se puede pasar al siguiente segmento necesario para elaborar el
estado de resultados (los gastos de operacién).
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Plantilla “;Como?” (Paso 4)
Gastos de operacién

Los gastos de operacién incluyen los gastos en los que se incurre para suministrar un producto o prestar un
servicio (fambién se conoce como costos de las mercaderias vendidas) y los costos de dirigir un negocio o de
dirigir el equipo y administrar la aplicacién de la propuesta.

Gastos de Ano 1 | Afio 2 | Ao 3 | Afio 4 | Aho 5 | Afio 6 | Aho 7 | Ao 8 | Aho 9 | Ano

operacion 10

O1 | Llaborales

O2 | Alquileres

O3 | Comunicaciones

O4 | Materiales

o5

06

o7

o8

Q9 | Costos generales y
administrativos

ol - [ - [ - -1 -17-1-1-71-T71-

Todas las cifras estén expresadas en
moneda local

Esta planilla permitira elaborar el estado de resultados proyectado y calcular el beneficio de la propuesta
antes de intereses, impuestos y depreciacion (EBITDA).

En la siguiente planilla se volcaran los datos de los pasos 1-4.
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Plantilla “;Como?” (Paso 5)
Estado de resultados

La relacién entre estas celdas ya se ha establecido. Todos los cambios introducidos en los pasos 1-4 se volcaran
en esta planilla.

Resultados Total, todos | Afio -2 | Afio-1 | Aico0 | Afio1 | Aio2 | Afo3 | Afio 4
los afios

Costos de planificacién - - - -

Costos de construccion/ etapa = = = =
preoperacional

Inversion de capital = = = =

Donaciones y subsidios

Para planificacién, construccion = =
o efapa preoperacional

Para operaciones - -

Donaciones y subsidios - = = — _ _ _ _

Ingresos - = - - -

Gastos de operacién = = _ — _

Ingresos netos de operaciones = - - - = - — _

Donacién de explotacién = -

EBITDA - - - - - - - -

Andlisis de viabilidad sencillo - = - _ _ _ _

Esta tasa de rentabilidad antes de impuestos es una guia muy importante para determinar qué fuentes de
financiacion se deben buscar y el tipo de plan financiero a explorar.

Pautas generales sobre tasas de rentabilidad antes de impuestos

> Sila tasa de rentabilidod antes de impuestos es negativa, los ingresos y las donaciones no
bastan para cubrir la inversion de capital y los gastos de operacién de la propuesta. Sin
donaciones ni subsidios adicionales, es probable que la propuesta no resulte viable desde el
punto de vista financiero.

> Sies positiva pero se encuentra por debajo de 5%—7%, la propuesta se sostiene desde el punto de
vista financiero pero puede tener poco interés para el sector privado. Los prestamistas, inversionistas
y donantes especializados que valoran el impacto en el desarrollo, en el medio ambiente y en la
fransformacion del mercado, pueden llegar a considerar una propuesta de esta naturaleza.
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> Si es positiva y superior a 5%—7%, hace falta analizar mejor los detalles financieros de
la propuesta [especialmente los relativos a impuestos, estructura de la deuda y posibles
ingresos adicionales) y considerar diferentes esquemas de financiacién. El resultado puede
o no interesar al sector privado. Se puede apuntar a prestamistas, inversionistas y donantes
especializados que aprecien el pofencial de valor combinado de la inversion.

> Sisupera el 10%, hay que desarrollar los detalles financieros con el proposito de afraer a
inversionisfas y presfamistas del sector privado.

Plantilla “;Como?” (Paso 6)
Necesidades de financiacién

A partir de los pasos anteriores, se sabe lo siguiente:

Capital proveniente =

de donaciones -

Subtotal =

El monto de efectivo que se invierte, incluye
Inversién de capital del - cualquier honorario cobrado como parte de la
propiefario inversion de capifal

Saldo a financiar -

Estos son los fondos que se debe recaudar a
Inversion de nuevos - cambio de una participacion de la propiedad y
propietarios-inversionistas de las ganancias generadas por la propuesta.

Saldo a cubrir con préstamos -

Este es el porcentaje de deuda generada por
présfamos necesario para financiar el negocio

_ - . )
durante el afio 0. Cuanto més alta sea la cifra,
mayor serd el riesgo para el prestador.

Relacion deudarcapital. Monto de la deuda com-

— . .
parado con el monto de capital en el negocio.

Existen muchas maneras diferentes de calcular el servicio de la deuda. A continuacién se presentan ejemplos de
tres de esos métodos:

Pago de intereses solamente durante un plazo (por ejemplo, tres

1 afos), seguido de pagos fijos de capital e interés (c+i) hasta cancelar
el préstamo
2 Pagos iguales todos los afios

Pagos iguales del capital todos los afios con pagos decrecientes de
intereses

El objetivo del siguiente ejercicio es determinar si tiene sentido pedir un préstamo y, de ser asi, cuales deberian ser
las condiciones del préstamo. Cuando se va a pedir un préstamo, los célculos de la cobertura del servicio anual de
la deuda son importantes.

3
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Método 1
Monto del préstamo

Tasa de interés supuesta - Lo mejor es utilizar la tasa real del préstamo

- Completar las celdas

Plazo del préstamo

|:| —— Se aplica a los afos 1,2, 3

EE— Se aplica desde el afio 4 en adelante

Servicio de la deuda - = — _ _ _

Saldo del préstamo - - - _ _ _

Método 2
Se toma como monto constante por devolver
= todos los afios
Ao 1 2 3 4 5 6
Servicio de la deuda = - = = - _
| - = — — = —
Saldo del préstamo = - = = - _
Método 3

Se foma como monto constante por devolver

—_— ~
- todos los afios
Afio 1 2 3 4 5 6
o _ _ _ _ _ _

Servicio de la deuda - = _ _ _ _

Saldo del préstamo - - = - - _

Ao 1 2 3 4 5 6

EBITDA - - - - - -

MédeO 1 - - - - - -

/\/\éiodo 2 - - - - - -

Método 3 = = = = = =
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Para tomar una decisién, se debe calcular el indice de cobertura del servicio de la deuda (ICSD) de la siguiente
manera:

La tabla estd disefiada para hacer el célculo en forma automética. Cuanto mas alto sea el indice mejor, pero no
debe ser demasiado dlto!

Ano 1 2 3 4 5 6
Método 1 = = = = = =
Método 2 = = = = = =
Método 3 = = = = = =

Se debe recordar que:

- Generalmente los prestamistas se preocupan si el ICSD es igual o inferior al de 1,4.

- los prestamistas pueden restringir la cantidad de efectivo que se puede distribuir entre inversionistas-
propietarios. Pueden insistir en que se mantengan ciertos indices de cobertura del servicio de la deuda.

- Los prestamistas pueden insistir en que se aparten reservas para futuros servicios de la deuda antes de que se
realicen los pagos a inversionistas-propietarios (llamados dividendos).

Aiio 1 2 3 4 5 6

Servicio de la deuda - = _ _ _ _

p — — — — — -

Una vez que se ha determinado cudl es el mejor método para la cobertura del servicio de la deuda para la
empresa, se puede concentrar la atencién en la dltima pieza del rompecabezas financiero.
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Plantilla “;Como?” (Paso 7)

Necesidades de financiacién 2

Depreciacion/amortizacion es un cargo imputado contra ganancias para reducir el valor de un activo durante su vida
itil estimada. Reduce el monto de las ganancias imponibles pero no disminuye el efectivo.

Los bienes de capital se deprecian a diferentes tasas. Esas tasas se pueden obtener a través de la autoridad tributaria
local.

Ejemplo

Clase 1: Describir el activo
Cantidad de arios Ao 1 | Afio 2 | Afio 3 | Afio 4 | Afio 5 | Ao 6 | Afio 7 | Afio 8 | Afio 9 | Afio 10
Cantidad

Clase 2: Describir el activo
Cantidad de afios
Cantidad

Clase 3: Describir el activo
Cantidad de afios

Total

Provision por depreciacion

Ahora es posible calcular los impuestos a la ganancia y valores residuales correspondientes.

Ano 1 | Afio 2 | Aho 3 | Afio 4 | Aho 5 | Ao 6 | Aho 7 | Ao 8 | Afio 9 | Aho 10

Ingreso neto - - - - -

Menos gastos de intereses - - - - - - -

Menos depreciacién = _ _ _ _ _ _

Ganancia imponible - - = = - - —

Tasa: Aplicar la tasa 25%
apropiada

Provisién para impuestos a = = = = = = = =
las ganancias

Aplicar la tasa de impuesto a las ganancias solamente si la ganancia
imponible es superior a cero
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Plantilla “;Como?” (resultados del caso base)

Distribuido durante dos afos

La siguiente tabla representa el negocio en funcionamiento. En ella se
incorporan datos de las plantillas “;Cémo?” pasos 1-7. /

Afio Afo -2|Aﬁo-l /Aﬁoo Aol Afo2 Afo3

Inversion de capital

de donantes Donaciones de capital = = =

de propietariosinver  Inversién de capital = = = % del valor fotal
sionistas

de prestamistas Préstamos = = = % del valor fotal

Inversion de capital = = _
Operaciones Ao Ao -2 | Afio-1 | Ao O | Afio 1 | Afio2 | Afo 3

Ingresos = = = =

Donaciones o sub- - _ _ _
sidios de explotacion

Gastos de operacion - _ _ _

Ingresos netos de las — Sélo durante el = = =
operaciones (EBITDA) plazo del préstamo

Interés - - - -
Impuestos - - -

Depreciacion _ _ _

Ingreso neto = = =

Sumar: Depreciacion _ _ _

Restar: Amortizacién/ - - — _
pagos del capital del
préstamos

- - |- - - -
ICSD | —| - - -

Promedio Por afio

indice real de cobertura de la deuda para

la empresa
Rentabilidad real para los inversionistas,
que difiere de la TRI antes de los impuesios
utilizada para el andlisis sencillo de viabilidad
porque incorpora impuestos y préstamos.
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Plantilla “;Por qué?”
Rentabilidad financiera
3Por qué serd rentable esta propuesta?

DGron demanda |:| Necesidad urgente |:| Falta de alternativas

|:| Incentivos |:| Otro

gubernamentales

Si se seleccioné “Otro”, ampliar

3Otros proyectos/empresas intentaron ser rentables en este mercado?

|:| St |:| No |:| Se desconoce

Si la respuesta es si, sobtuvieron malos resultados? 3Por qué?

3En qué se diferencia esta propuesta?

3Por qué se espera que dé resultado?

3Qué recursos —servicios y financiaciéon— se consideran esenciales para que la propuesta dé resultado?

3Qué monto de capital propio se tiene o se espera tener en el negocio?

3Qué monto de capital aportado por socios se tiene o se espera tener?

5Qué financiacién se necesita obtener de entidades financieras?
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3Qué tipo de financiacion se necesita?

|:| Préstamo |:| Inversion

3De qué tipo de institucién?
|:| Banco comercial |:| Instituciones y bancos de desarrollo subsidiados por el gobierno
|:|Copim| de riesgo |:| Fondo de inversion con responsabilidad social

|:| Fundaciones sin fines de lucro

3Cudl es el rango proyectado de la tasa de interés que se puede pagar a un prestador?

[ ]o%-3% [ ]4%-8% [ ]e%-12% [ JMes de 12%

3Cudles son los plazos de inversion proyectados (es decir, el plazo de un préstamo o inversién)2

|:|/\/\enos de 1 afo |:| 1-2,99 afos |:| 3-5,99 afos DN\ds de 6 afos

3Cudl es la tasa interna de rentabilidad del proyecto?

[[Menosde 5% [ ]5%9,99% [[]10%-14,99% [ JMés de 15%
3Cudl es el crecimiento proyectado de los activos netos durante el plazo de la inversién2

[[Menosde 5% [ ]5%9,99% [[]10%14,99% [ JMés de 15%
sLa propuesta recibié alguna donacién/subsidio?

s O

|:| Si la respuesta es si, spor qué monfo?

2Se espera que la propuesta reciba alguna subvencién/subsidio?

[]si [ ]No

|:| Sila respuesta es si, spor qué monto?

Si la respuesta es si, 3quién aporté (o se espera que aporte) las donaciones y/o los subsidios?
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sHabré estados financieros auditados disponibles para revisiones anuales?
m m{t

Si la respuesta es no, 3por qué motivo?

Si la respuesta es no, 3qué tipo de estados financieros estard disponible para una revisién anual2
Estado financiero inferno |:| Estado financiero no auditado ni certificado

DCerTiﬂcociones |:| Ninguno

Indicar el tamafio del grupo que se beneficiard econémicamente con esta propuesta

|:| Individuo |:| Crupo pequefio |:| Comunidad/regién I:I Pafs

Indicar aproximadamente cudnto tiempo se estima que pasaré hasta que se obtengan ganancias

|:| Inmediafamente |:| 1-3 afios |:|4—() afios I:I/\/\és de 6 afios

3Por qué los consumidores elegirian el producto y/o servicio en lugar de los que ya estan disponibles?

|:| Nuevo |:| Mejorado |:| Cosfo mas bajo I:I Mejor calidad

Mencionar el posible impacto negativo de la propuesta desde el punto de vista financiero que pueda
contrarrestar algunos de los beneficios mencionados anteriormente

Impacto social e impacto en el desarrollo
Respecto de la propuesta, marcar todos los ejemplos de impacto social /de desarrollo que se
apliquen para el pais/regién

I:l/\/\eioro de la salud |:| Calidad de vida

|:| Educacion |:| Creacién de empleos

|:| Empleos para mujeres |:| Eliminacién del trabajo infantil

|:| GCeneraciéon de ingresos |:| Calidad del agua/acceso al agua
I:lAhorro de tiempo I:l/\/\e]oro de la produccion de alimentos

|:| Eficiencia energética |:| Ofro
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Definiciones:

Mejora de la salud Menos humo, mas luz; mejor ventilacion, saneamiento y eliminacion de
residuos

Calidad de vida Nivel de bienestar, es decir, acceso a electricidad en hogares/
negocios/centros comunitarios

Educacion Aumento de los ingresos para financiar la educacién en si o para

proveer electricidad en escuelas
Creacion de empleos  Creacién de mejores oportunidades de empleo remunerado
Empleos para mujeres  Creacion de oportunidades de empleo remunerado especificas para mujeres
Eliminacion del trabajo  Mejorar la productividad de modo tal que el trabajo infantil no sea

infantil necesario; fiempo  para educacion

Generacion de Estimulacién del desarrollo econémico en la region a través de servicios

ingresos energéticos

Acceso al agua/ Mejora del acceso al agua; mejora de la calidad del agua

calidod del agua

Ahorro de tiempo Mayor productividad a fravés de los servicios energéticos; mds tiempo
libre disponible

Mejora de la Mejora de la produccién de alimentos a fravés del almacenamiento

produccién de seguro de alimentos, iluminacion, efc.

alimentos

Eficiencia energética  Mismo nivel de servicio para el consumidor final (por ejemplo, en luz,
calefaccion) con menor consumo de electricidad o con una reduccién de
los cosfos econdmicos y el impacto ambiental

Si se seleccioné “Otro”, especificar

Explicar cudles tres de las respuestas anteriores tendrén el mayor impacto positivo

1)

2)

3)
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Cantidad proyectada de energia limpia que generard esta propuesta (MWh) por afio
[ Menos de 1.000 [ ]1.000-9.999 [ ]10.000-50.000 [ ]Més de 50.000
Nomero proyectado de hogares que serén abastecidos a partir de esta propuesta por afio

[ Menosde 100 [ ]100-999 [ ]1.000-10.000 [ JMés de 10.000

Nomero proyectado de personas que tendrén acceso a servicios de energéticos modernos a partir de
esta propuesta

[ Menosde 100 [ ]100-999 [[]1.000-25.000 [ JMés de 25.000

En los empleos directos nuevos que creard esta empresa, scuénto ganaran los empleados por afio?
[ Mencs de $250 [ ] $250-$499 [[]$500-$1.000 [ JMés de $1.000

Nomero proyectado de empleos creados o sostenidos a través de esta propuesta

[ ]Mencs de 5 [[]5-10 [[]1-20 [ JMas de 50

Indicar la evolucién temporal del impacto social/de desarrollo de la propuesta

|:| Impacto inicial solamente |:| Impacto a 1-3 afios

Impacto a 4-6 anos Impacto a mas de & afos
P p

3Por qué es importante esta propuesta para el pais/region2

Mencionar el posible impacto negativo de la propuesta desde el punto de vista social o del desarrollo
que pueda contrarrestar algunos de los beneficios mencionados anteriormente

3Por qué se deberia apoyar esta propuesta y no otras?
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Identificar los impactos ambientales positivos que ofrece esta propuesta

D Acceso al agua/
calidad del agua

I:l/\/\eioro de la
calidad del suelo

Disminucion de
relleno sanitario

I:l/\/\eioro de la
calidad del aire

Definiciones:
Acceso al agua/
calidad del agua
Reforestacion
Combustibles fésiles

Mejora de la calidad
del suelo

Reduccién de las
emisiones
Disminucién de los
residuos

Disminucién de relleno
sanitario

Mayor diversidad
biolbgica
Combustibles basicos
Mejora de la calidad
del aire

Eficiencia energética

D Reforestacion D Menor dependencia de combustibles fésiles

|:| Reduccion de las |:| Disminucién de los residuos

emisiones

|:| Mayor diversidad |:| Menor dependencia de combustibles

biolbgica bésicos
|:| Eficiencia |:| Ofro
energética

Mejorar el acceso a agua mas limpia

Plantar o sembrar un area desforestada.

Disminuir el uso de fuentes de energia derivadas del carbono: carbén,
pefroleo, gas natural

Medidas relacionadas con la productividad de las cosechas y con
factores ambientales

Disminucién de emision de gases de efecto invernadero en la atmésfera

Eliminar los residuos madereros/de biomasa

Utilizacion de gas de rellenos sanitarios como alternativa a combustibles
convencionales

Disminucion del impacto ambiental para permitir el desarrollo de un
mayor nimero,/variedad de organismos

Disminucién del uso de lefia, queroseno y carbédn vegetal

Estado del aire respecto de promotores contaminantes derivados de la
produccion de energia

Mismo nivel de servicio para el consumidor final {por ejemplo, en luz,
calefaccion) con menor consumo de electricidad o con una reduccion de
los cosfos econdmicos y el impacto ambiental

Si se seleccioné “Otro”, especificar
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Explicar cudles tres de las respuestas anteriores tendrén el mayor impacto positivo

1)

2)

3)

Indicar la evolucién temporal del impacto ambiental de la propuesta

|:| Impacto inicial |:| Impacto a 1-3 |:| Impacto a 4-6 afios I:I Impacto a més de

solamente anos 6 anos

2Se considera que esta propuesta estd en condiciones de recibir créditos de carbono?

|:| St |:| No |:| Se desconoce

Si la respuesta es si, explicar por qué y en qué momento se considera que la propuesta estaria en
condiciones de recibir créditos de carbono

Disminucién de CO, proyectada por afio (en toneladas)

[ ]Menos de 10 [[]10-25 [[]26-50 [ JMés de 50

Si no se conoce la respuesta, explicar los motivos

Nomero proyectado de érboles plantados

[ ]Mencs de 10 []10-50 []51-100 [ JMas de 100

Nomero proyectado de litros de agua limpia generada (en miles)

[ Menos de 2.500 [ ]2.500-4.999 [ ]5.000-7.500 [ ]Mas de 7.500
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Nomero proyectado de hogares adicionales con acceso a agua limpia

[ Mencsde 100 [ ]100-999 [ ]1.000-10.000

Nomero proyectado de barriles de petréleo reemplazados

I:l/\/\enos de 2.500 DQ.SOO—A.QQQ |:|5.000—7.SOO

Cantidad proyectada de litros de queroseno reemplazados (en miles)

[ Menos de 500 [ ]500-999 []1.000-1.500

Cantidad proyectada de lefia reemplazada (kg) (en miles)

|:|/\/\enosde5.000 |:|5.OOO—7.49C) |:|74500—1o.ooo

Cantidad proyectada de carbén vegetal reemplazado (kg) (en miles)

[ ]mencs de 5.000 [ ]5.000-7.499 [ ]7.500-10.000

Anexo |: Plantillas

[ ]Mas de 10.000
[ ]Més de 7.500
[ JMés de 1.500
[ ]Mas de 10.000

[ ]Mas de 10.000

3Por qué se considera que esta propuesta producird més beneficios ambientales que los logrados con

productos/servicios que ya estén disponibles?

Mencionar el posible impacto negativo de la propuesta desde el punto de vista social o del desarrollo
que pueda contrarrestar algunos de los beneficios mencionados anteriormente
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Plantilla “;Qué pasa si?”

Plan de contingencia

3Qué pasa si las cosas no salen segin lo planeado? Los profesionales saben que muy pocas veces las
cosas se desenvuelven exactamente segin lo planeado. En una propuesta se debe demostrar que se
domina los eventos clave que pueden alterar los costos, tiempos, prestacién de servicios y resultados.
El promotor debe demostrar de qué manera haré frente a esas contingencias.

Variable Qué pasa si TR ICSD | Impacto | Impacto
promedio | social | ambiental

Inversién de capital Se incrementa en un 5%

Se incrementa en un 10%

Gastos de operaciéon del afio 1| 15% mas altos

20% mas altos

Gastos de operaciéon del afio 2 | 20% mas altos

25% mas altos

Ingresos del afio 1 20% mas bajos

25% mas bajos

Ingresos del afio 2 10% més bajos

15% mas bajos

Costos de traslado 10% més altos

15% mas altos

Costos de materias primas | 10% més altos

15% mas altos

Costos de construccién 15% mas altos

25% mas altos

Tipo de cambio Se modifica en un 5% en
perjuicio del negocio

Se modifica en un 7% en
perjuicio del negocio

Impuestos Se incrementan en un 5%

Se incrementan en un /%
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Regulacién Cambios desfavorables

Fuente primaria de materias | Se agofa
primas

La alternativa es 20% mds
costosa

Cronograma de construccién | Se atrasa fres meses

Se afrasa seis meses

Se afrasa nueve meses

Personal clave Deja su cargo
Inundacién Afecta el érea
Precipitaciones Disminuyen
marcadamente
Respuesta de los No mejora en fres meses

consumidores

No mejora en seis meses

Competencia Recurre a guerras de
precios
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Plantilla “;A quién?”

Dirigir la propuesta al piblico apropiado

Tasa de rentabilidad estimada antes de

impuestos

Ver matriz de financiacién

Tasa de rentabilidad estimada

Tipo de financiacién

Negativa o cero

Donaciones v subsidios

Entre ceroy 5%7/%

Donantes e inversionistas que fienen en cuenta los beneficios
sociales y ambientales ademés de los financieros

Mas de 5%—7%

Se puede apuntar a prestamistas, inversionistas y donantes espe-
cializados que aprecien el potencial de valor combinado de la
inversion

Mas de 10%

Inversionistas y presfamistas del sector privado

Tipo de donantes (D), prestamistas (P) e inversionistas

)

mentales

Tipo de habilitador Tipo de Expectativas/necesidades
fondos que
aporta
D | Donantes y programas especiali- Donacién | El donante espera que la donacién se ufilice como un aporte adi-
zados cional a los ingresos para hacer funcionar el negocio (subvencién
D |Programas subsidiados por el Donacion | de explotacion) o bien para reducir el costo de la propuesta de
gobiemo modo fal que los préstamos y los aportes de capital de inversion
D |Oraanizac T nes de | D 1y puedan cubrir el saldo (subvencién de capital). Los donantes
ganizaciones sin fines de lucro onacién : . >
necesitan comprender por qué el plan representa un uso eficiente
D | Organizaciones multilaterales de | Donacién | de recursos escasos, dénde encaja el plan con ofros programas y
desarrollo prioridades, como cumpliré la propuesta con los objetivos centrales
del donante vy, de crucial importancia, qué sucederd cuando se
hayan gastado los fondos donados.
P | Programa de subsidios guberna- Ingresos | En este caso, se espera que los ingresos cubran el costo del

producto o servicio y contribuyan al funcionamiento del negocio
lincluido el pago de préstamos). Se espera que los ingresos
resfantes se desfinen, en primer lugar, a los que aportaron capital
de inversién; en segundo \ugor, a ofros costos operativos (que
incluyen, por ejemplo, impuestos o los intereses de un préstamo);
y por (ltimo, al pago de préstamos (esos pagos se denominan
capital o amortizacién, mienfras que la combinacion de capital e
infereses de un préstamo se denomina servicio de la deudal).
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P | Institucion de desarrollo Préstamos | Los prestamistas esperan que se cumpla con un conjunfo muy
subsidiada por el gobiemno especifico de pagos a lo largo de un plazo. Por lo general, los
P | Bancos comerciales Préstamos | requisitos son bien claros respecto de las condiciones que se
— - deben cumplir por anticipado y aquellas que se deben cumplir
P 1| Fondos de inversion de responsa- | Préstamos | dyrgnte el plazo del préstamo. Los prestamistas no quieren correr
bilidad social y especializados Capifal riesgos; esperan recuperar el dinero y, si el negocio no puede
saldar esas obligaciones, necesitan saber que alguien mas
responderd por esos pagos o que existen activos por un valor
equivalente para reembolsarles el dinero. Los préstamos se piden
para financiar la construccién de un proyecio, la compra de bienes
o la prestacién de servicios cuando se calcula que los ingresos
provenientes de esos bienes o servicios bastardn para devolver
los préstamos en las condiciones y plazos acordados. Algunos
prestamisfas son flexibles por una variedad de razones. Otros no
lo son en absoluto. Con el proyecto se debe demostrar que un
cdleulo muy conservador de los ingresos resultantes es mas que
suficiente para pagar el préstamo. Los prestamistas necesitan saber
que existen procedimientos muy claros en caso de incumplimiento
de pagos, cancelacion o recuperacion.
| | Inversionistas que invierten en Capital | Los inversionistas esperan una renfabilidad més alta que los
desarrollo presfamistas y estan dispuestos a correr més riesgos, pero no se
| [Inversionistas estratégicos Capital | debe confundir eso con el hecho de que simplemente quieran
— - correr riesgos. Son igualmente claros respecio de que lo estan
|| Inversionisias inferesados en la Capital dispuestos a hacer y lo que no. Su inferés es que un negocio
triple cuenta de resultados prospere para obtener una rentabilidad financiera sobre los recur-
|| Capitalistas de riesgo Capital | sos propios. Si se convierten en participantes significativos de un
| [ Propiefarios de negocios Capitdl negocio, suelen establecer mefas muy especificqs ly estrictas) para
asegurarse de que las cosas estan marchando bien. Cuando no es
|| Patrocinadores de programas Capital asf, a menudo los inversionistas fienen la capacidad de infroducir
sociales modificaciones importantes en un negocio, inclusive el reemplazo
| Inversionistas financieros Cgpifgl de la gerencia. Los inversionistas sélo recuperan su inversion si una
propuesta fiene éxito y es rentable. Se debe demostrar la existencia
de tasas de rentabilidad positivas, potencial del mercado y una
gerencia competente. También se inferesan por el famafio del
mercado, cuan razonable es el caso base, posibles ventajas v
desventajas y estrategias de salida.
Tipo de Definicién Otros modelos de financiacion incluidos en este tipo
financiacién
Donaciones | Las donaciones no se devuelven Donaciones de capital y de explotacion
Ingreso Ingresos provenientes de productos y servicios, Venta de créditos de carbono o beneficios relacionados
incluidos los subsidios de explotacién con la contaminacién
Préstamos Los préstamos se realizan en base a la capacidad | Arrendamiento financiero (leasing), contratos de
de la empresa propuesta de reintegrar lo que se consfruccién, explotacién y refrocesion, ventas o
ha tomado prestado, en condiciones claramente | compras en cuotas (alquiler con opcién a compral,
definidas condiciones de financiacién o crédito de un proveedor
Capital de | La inversién de capital se hace a cambio de una | Deuda intermedia, acciones preferenciales, cuasideuda
inversion participacién en las ganancias derivadas del éxito |y cuasicapital *
de la empresa propuesta
* Combinaciones de préstamos y capital de inversion.
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Plantilla “;A quién?”
Maitriz de financiacién

Potencial de |  Etapa de
rentabilidad | planificacién
15%
10%
5%
0%
Inversionistas
Donantes y de friple Expertos,
programas  Propietario- Inversionistas  cuentade  proveedores,
especializados inversionistas  financieros resultados etc.
Etapa de
construcciéon/
Potencial de efapa
rentabilidad | preoperacional
15%
10%
5%
0%

Inversionistas

Donantes y de triple Expertos,
programas  Propietario-  Inversionistas cuenta de proveedores, Clientes
especializados inversionistas  financieros  Prestamistas  resultados efc. importantes
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Potencial de
rentabilidad

15%

10%

5%

0%

Etapa de
operaciones

Donantes y
programas
especializados

Clientes

Expertos,
proveedores,

efc.
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Plantilla “;A quién?”

Marco légico
Descripcion

Fin

Proposito
Objetivos
Resultados
Actividades

Marco légico

Indicadores

Medios de verificacion

Importante para organizaciones sin fines de lucro y de cambio social

Fin

Supuestos

El beneficio amplio (mundial, nacional o sectorial) que se persigue [por ejemplo, promover el desarrollo sostenible).

Marco légico

Propésito

Objetivos

Resultados

Actividades

Aportes

Los resultados bus-
cados relacionados
con el desarrollo

[por ejemplo, reducir
el consumo no
sostenible de lefia y
reducir el consumo de
combustible fésil).

Se debe cuantificar
cada uno de esos
propositos (por ejem-
plo, una reduccién de
60% en el consumo
de lefia y una reduc-
cion de 90% en el

uso de queroseno).

Los resultados espe-
cificos y productos
materiales que pro-
ducird el proyecto por
medio de una serie
de tareas y activi-
dades (por ejemplo,
instalaciones).

Las tareas especificas
que serd necesario
realizar en el
proyecto para

lograr los resultados
requeridos.

Los recursos disponi-
bles para realizar y
posibilitar las activi-
dades (por ejemplo,
recursos humanos,
equipos, capital).
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2Cémo se medirdn los resultados y el propésito?
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Indicadores

Medios de

verificacion

Supuestos

sDe qué modo se sabrd si se ha logrado el
propdsito? Los indicadores cuantifican los
resultados, propésito y objetivos [por ejemplo,
reduccién del consumo de lefa, nimero de
instalaciones).

La fuente de informa-
cién o proceso que
permitird demostrar
que se lograron los
resultadlos.

Condiciones que pueden afectar el progreso
pero sobre las cuales la gerencia tiene poco

control.
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Formatos de la propuesta
Esquema de propuesta orientada a un producto
1. Resumen
a.  Organizacién (quién)
b. Producto y mercado (qué) Referencia: Véase

también el esquema de
propuesta en el capitulo 1,
d.  Qué se busca (solicitud) ejemplos de propuestas en

el capitulo 3 y el anexo Il.
2. Mercado (dénde) pitulo 3y el anex

a. Tamafo y segmentos, inmediatos y a largo plazo

c.  Ventajas competitivas (por qué)

b. Tendencias
c.  Competencia
d.  Oportunidad

3. Producio (qué)
Equipo [quién)

5. Planes de aplicacion (como)
a.  Plan de construccién o instalacion
b.  Plan de comercializacion
c.  Plan de operacién

6. Informacién financiera (caso base)
a. Proyecciones de ingresos y gastos
b.  Proyecciones de balance general
c.  Proyecciones de flujo de fondos
Andlisis de sensibilidad, riesgos y aspecios relocionados con la gestion de riesgos (qué pasa si)

8. Anexos °

Esquema de propuesta orientada a un servicio
1. Resumen

a.  Organizacién (quién)
b.  Servicio (qué)
c.  Demanda del servicio y capacidad de pago (donde)
d.  Veniajas de la organizacion vy el servicio (por qué)
e. Necesidades (solicitud)
2. Mercado (dénde)
a. Tamaho
b.  Segmentos de consumidores y asequibilidad
3. Plan de comercializacion para llegar a los consumidores (cémo)

Competencia (donde
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Equipo (quién)

Ventajas competitivas [por qué)

Planes de aplicacion {cémo)

a.  Comercializacién y ventas

b.  Operaciones y control de calidad

c.  Crecimiento

Proyecciones financieras [caso base)

Andlisis de sensibilidad (qué pasa si
10. Anexos ©

Esquema de propuesta orientada a la tecnologia

1.

Resumen

a.  Organizaciéon y equipo
b.  Producto y tecnologia

c.  Pofencial de crecimiento

d.  Qué se necesita y qué se estd buscando

2. Pofencial de mercado y de crecimiento del producto v la tecnologia
3. Equipo
4. Caracferisticas del producto, beneficios y ventajos competitivas
5. Competencia
6. Planes de aplicacion
a. Investigacion y desarrollo
b.  Venfas y comercializacién
c.  Operaciones
7. Proyecciones financieras: perspectfivas de crecimiento lento, medio y alto
8. Andlisis de sensibilidad
9. Riesgos y gestion de riesgos
10. Anexos ©
Anexos ®

Antecedentes y curriculum de los principales miembros del equipo
Organigrama de la organizacion

Defalle de proyecciones financieras

Descripciones de fecnologia, producto o servicio

Marco légico

Materiales genéricos de la organizacién
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Esquema genérico para la presentacién de una organizacién
1. Enunciado de mision

Estrategia

Metas y obijefivos

Productos y servicios

Mercados y competencia

Fuentes y usos de fondos

Mercados a los que se apunta y planes de comercializacién

Equipo y organizacion

0 ©NO LA

. Proyecciones financieras

10. Andlisis de sensibilidad y riesgo

b Los puntos 6 a 10 pueden o no repetirse en cualquiera de las propuestas a la que se adjunte. Si se repiten, la infor-
macion es redundante; si son diferentes, se debe explicar las diferencias (distinto intervalo de tiempo, alcance mas
amplio o producto que se ofrece, etc.)..
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