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EvaPro 1.4 

Evaluación de proyectos para emprender y fortalecer negocios · 

Manual de uso 

 

EvaPro sirve para saber si un negocio da plata antes de meterle la plata, y para 

presentarlo a un banco, al Fondo Emprender o a cualquier entidad que lo vaya a 

financiar. 

Sirve para negocios de MANUFACTURA (panadería, confección, muebles, 

alimentos), de SERVICIOS (peluquería, taller, restaurante, consultorio) y de 

COMERCIO (tienda, minimercado, distribuidora). Un mismo proyecto puede 

tener varias actividades: por ejemplo una panadería con su tienda. 

También sirve para un negocio que YA está funcionando: se montan sus datos, 

se comparan con lo que dice su contabilidad o su estudio (auditoría) y se sabe 

cuánto cuesta de verdad cada producto y si alguno hace perder plata. 

Contenido 

Cómo instalarlo y activarlo 

Cómo está hecho el programa 

Paso 1: Mis proyectos 

Paso 2: Datos iniciales 



 

 2 

Paso 3: Lista de materiales 

Paso 4: Actividades 

Pestaña Parámetros 

Pestaña Productos, Servicios o Mercancías 

Pestañas Costos por mes, Desarrollo y Resultado 

Pestaña Capacidad 

Paso 5: Nómina 

Paso 6: Gastos generales 

Paso 7: Otros ingresos 

Paso 8: Inversión 

Paso 9: Financiación 

Paso 10: Resultados 

La auditoría: sus datos y los calculados 

Paso 11: Costo por unidad 

Paso 12: Punto de equilibrio 

Paso 13: Análisis de sensibilidad 

Paso 14: Seguimiento 

Preguntas que nos hacen 

 



 

 3 

Cómo instalarlo y activarlo 

Haga doble clic en «Instalar EvaPro 1.4.exe» y siga los pasos sin cambiar nada. 

Al terminar queda un acceso directo en el Escritorio y el programa trae dos 

proyectos de ejemplo: «Panadería, peluquería y bebidas» y «Casa de Modas 

Luzma» (este sale de un estudio real en Excel, con las notas de lo que se 

corrigió). 

Si Windows muestra un aviso azul de «Windows protegió su PC», oprima 

«Más información» y luego «Ejecutar de todas formas». 

 

Los primeros días funciona de prueba: calcula todo y guarda, pero no saca 

reportes. Lo que guarde no se pierde al activarlo. Para activarlo entre a 

«Licencia» (abajo, en el menú de la izquierda), mande el código de su 

computador con «Copiar», «Enviar por WhatsApp» o «Enviar por correo», pegue 

la clave que le devuelvan y oprima «Activar». 

 

La pantalla de Licencia. 

OJO: La clave sirve SOLO en el computador que mandó el código. 
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Cómo está hecho el programa 

A la izquierda está el menú con los pasos numerados del 1 al 14. Se llenan en 

ese orden: 

•  1 a 4: el proyecto, sus datos, la lista de materiales y las actividades (lo que se 

fabrica, el servicio que se presta o lo que se revende). 

•  5 a 9: lo que es de todo el negocio: nómina, gastos generales, otros ingresos, 

inversión y de dónde sale la plata. 

•  10 a 13: los resultados: si el negocio es bueno, cuánto cuesta cada unidad, 

cuánto hay que vender para no perder y qué pasa si algo cambia. 

•  14: el seguimiento, cuando el negocio ya está andando. 

El botón verde «Guardar», abajo a la izquierda, guarda todo. «Cerrar proyecto», 

arriba, lo cierra (si hay algo sin guardar, le pregunta). 

Los números se escriben como dice el aviso de cada pantalla (en Colombia, 

1.759.955,49: punto para los miles y coma para los decimales). 

OJO: Usted escribe solo los DATOS del negocio (precios, recetas, 

ventas, sueldos, gastos, inversión). Las ventas, las compras, el costo de 

lo vendido, el flujo de caja, el balance, el VPN y la TIR los calcula el 

programa. 
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Paso 1: Mis proyectos 

Aquí están todos los proyectos, del último guardado al más viejo. Cada persona 

(cliente o empresa) tiene su carpeta con sus proyectos y sus reportes. 

1.  Para abrir uno, toque su nombre (en verde). 

2.  Para crear uno nuevo, toque «Nuevo proyecto», escriba el nombre de la 

persona o empresa y el nombre del proyecto. 

3.  Para buscar, escriba parte del nombre (sin preocuparse por las tildes) y 

oprima «Buscar»; «Ver lista completa» los muestra todos otra vez. 

 

La lista de proyectos. 

 



 

 7 

Paso 2: Datos iniciales 

Arriba sale la pregunta «¿Qué va a hacer?», con dos cuadros para tocar: 

•  EMPRENDIMIENTO: formular un negocio nuevo. Todavía no funciona: se 

digita todo por primera vez y el programa dice si es viable. 

•  FORTALECIMIENTO: evaluar un negocio que ya funciona. Se digita cómo 

trabaja HOY y lo que quiere mejorar; el programa calcula cuánta plata necesita y 

compara con su contabilidad (vea el capítulo de la auditoría). 

Debajo sale un recuadro que explica qué cambia. Los cálculos son los mismos 

en los dos casos; lo que cambia es lo que usted digita: en el fortalecimiento, lo 

que el negocio YA TIENE se marca «ya lo tiene» en Inversión (no se paga: es 

aporte en especie), y solo lo NUEVO que quiere comprar se pide en 

Financiación. 

Cada opción muestra sus pasos. En el fortalecimiento sale además el botón «Ir a 

«Sus datos y los calculados»». En «Mes de inicio» y «Año de inicio» ponga el 

comienzo del año que va a revisar. 

 

¿Qué va a hacer? Escogido el FORTALECIMIENTO. 

Lo demás que se escoge aquí vale para todo el proyecto: 
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•  Quién: la persona o empresa, el nombre del proyecto, el municipio y el 

teléfono. 

•  País y moneda: con el país se ponen solos la moneda y la forma de escribir 

los números. 

•  Tiempo e impuestos: el mes y el año en que arranca, cuántos años se evalúa 

(de 1 a 10), el impuesto de renta y la tasa de oportunidad (lo que le darían a esa 

plata en otra inversión). 

•  Identificación del proyecto: los datos que pide la entidad que financia. Salen en 

la ficha resumen. 

 

Datos iniciales (ejemplo Casa de Modas Luzma). 

En los ejemplos sale una caja «Notas de este ejemplo» que explica de 

dónde salen los datos y qué se corrigió del Excel original. 

 

Sus datos como asesor 

Al final de Datos iniciales está el cuadro «Sus datos como asesor»: su nombre, 

su profesión o empresa, su teléfono y su correo. Se escriben UNA sola vez 
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(valen para todos los proyectos) y salen en el encabezado y el pie de todos los 

informes en PDF, con el logo de Software Agropecuarios. 

 

Sus datos como asesor. 
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Paso 3: Lista de materiales 

Es la lista de todo lo que se compra, con su TIPO: 

•  MATERIAL: lo que se usa para fabricar (harina, tela, madera). 

•  INSUMO: lo que gasta un servicio (champú, tinte, aceite del taller). 

•  MERCANCÍA: lo que se compra para revender (gaseosas, víveres, repuestos). 

1.  Toque «Agregar» y escriba el nombre, el tipo, cómo viene (bulto, galón, 

paca), cuánto trae, en qué se usa (kg, ml, unidad), el precio de compra, el 

desperdicio y el IVA. 

2.  El precio por unidad de uso lo calcula el programa solo. 

3.  Arriba escriba cuánto sube cada año lo que se compra (en blanco = no sube). 

 

La lista de materiales. 

Los títulos de las columnas quedan FIJOS y en verde: aunque la lista sea muy 

larga y usted baje, siempre sabe a qué casilla corresponde cada dato. El 

desperdicio va con un decimal. 
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Aviso cuando suben los costos 

Cada producto guarda el costo que tenía cuando usted le puso el precio de 

venta. Si cambia el precio de un material y el costo de un producto sube 5 % o 

más, sale en rojo «ACTUALICE EL PRECIO», con el precio que lo deja ganando 

lo mismo. El aviso se quita al cambiar el precio de venta o con «Ya revisé los 

precios». El 5 % se puede cambiar en «Avisarme cuando el costo de un 

producto suba… %». 

 

Subió la tela: el costo de REF 001 subió 8,52 %. 

La nómina fija (personas con sueldo) NO va aquí: va en el paso 5. Aquí 

solo va la mano de obra por destajo o maquila, en su pestaña. 
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Paso 4: Actividades 

Una actividad es cada parte del negocio: la panadería, la peluquería, la tienda de 

bebidas… Se escoge si es de Manufactura, Servicios o Comercio. Un proyecto 

puede tener hasta 10. 

1.  En «Tipo de proyecto» escoja si es de Manufactura, Servicios o Comercio. 

2.  Escriba un nombre (por ejemplo «Panadería») y toque «Agregar actividad». 

3.  Toque la actividad para entrar a sus datos. 

 

Las actividades del proyecto. 

Dentro de cada actividad están las pestañas: Parámetros, Productos (o 

Servicios, o Mercancías), Costos por mes, Desarrollo, Capacidad (en 

manufactura y servicios) y Resultado. 
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Pestaña Parámetros 

Los datos generales de la actividad: el mes en que empieza a vender, la 

comisión de ventas, lo que se va en datáfono y otros medios de pago (% de las 

ventas), los días de materiales que se quieren tener en bodega y los minutos de 

trabajo disponibles al mes (personas × horas × 60). Los renglones en amarillo 

faltan por escribir; mientras tanto se usa el sugerido. 

 

Parámetros de la panadería. 
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Pestaña Productos, Servicios o Mercancías 

Arriba están los botones de cada producto; toque uno para ver y digitar su ficha, 

o «Agregar producto» para uno nuevo. La ficha tiene cuatro partes: 

1.  Datos generales: nombre, unidad de venta y precio de venta (sin IVA). 

2.  Receta: lo que lleva UNA unidad. Escoja cada material de la Lista, la cantidad 

y el desperdicio; el costo sale solo. 

3.  Otros costos de UNA unidad: minutos de trabajo (para saber si alcanza la 

gente), mano de obra por unidad si se paga a destajo, y otros costos (bolsa, 

empaque). 

4.  Ventas: cuántas se venden el mes 1, cuánto crecen cada mes del primer año 

y cada año, y cuántos días de venta se quieren tener en bodega. 

 

La ficha del pan francés. 

Si el costo del producto subió 5 % o más desde que le puso el precio, la ficha lo 

dice en un recuadro rosado, con el precio que lo deja ganando lo mismo. 
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El aviso en la ficha de REF 001. 

Servicios 

Igual que un producto, pero en lugar de la receta van los insumos que gasta UN 

servicio, y no hay bodega (un servicio no se guarda). 
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La ficha del corte de cabello. 

Mercancías 

Se escribe cómo se compra (paca, caja, bulto), cuántas unidades de venta trae y 

su costo (o sale de la Lista). El precio de venta se escribe, o se pone el 

RECARGO sobre el costo y el programa lo calcula redondeado. 

•  Otros costos por unidad: bolsa, empaque, flete. 

•  Merma: lo que se pierde de lo que se compra (vencido, dañado, robo). Sube el 

costo: si se pierde el 5 %, para vender 100 hay que comprar 105. 

•  Abajo, el «Resultado de la ficha» dice el recargo y el MARGEN de verdad, y lo 

que de verdad le queda por unidad después de la comisión y del datáfono. 
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La ficha de la gaseosa. 

OJO: Recargo no es lo mismo que margen: comprar a 100 y vender a 125 

es un recargo de 25 %, pero de cada 125 que se vende solo quedan 25, 

es decir el 20 %. 
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Pestañas Costos por mes, Desarrollo y 

Resultado 

Costos por mes 

Cuánto se gasta cada mes en materiales, mercancía y otros costos por unidad. 

«Menos: lo que queda en bodega» es lo que se compra pero todavía no se 

vende: no es costo del mes. Se imprime en Excel o PDF. 

 

Costos por mes de la panadería. 

Desarrollo 

Año por año: unidades vendidas y producidas, inventario al final, consumo y 

compras de materiales, y la capacidad: minutos de trabajo necesarios contra 

disponibles. Si pasa del 100 %, falta gente. 
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Desarrollo de la panadería. 

Resultado 

Lo que deja esa actividad sola: ventas, costos directos y el margen directo. La 

nómina, los gastos generales y los impuestos se suman en el paso 10. 
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Resultado de la panadería. 
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Pestaña Capacidad 

Dice si alcanza la gente para producir lo que piensa vender, como la hoja 

CAPACIDAD DE PRODUCCIÓN del Excel: 

1.  ¿Cuántos minutos de trabajo hay al mes? Personas que producen (salen de 

la Nómina de la actividad) × horas a la semana × semanas del mes × 60. Las 42 

horas son la jornada legal desde el 15 de julio de 2026 (Ley 2101); las 4,33 

semanas son 52 ÷ 12. Las tres cifras se pueden cambiar. Toque «Usar estos 

minutos» para que la actividad los tome. 

2.  Mes a mes: los minutos que usa cada producto, el total, los disponibles, el % 

usado y el % libre. En amarillo los meses de 85 % a 100 %; en rojo los que 

pasan del 100 %. 

3.  Una conclusión en palabras: falta gente, está justo, está bien usada o le 

sobra capacidad para vender más. 

4.  El valor del minuto de trabajo, y cuánto bajaría si usara todo el tiempo 

disponible. 

 

La capacidad de la panadería del ejemplo. 
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Paso 5: Nómina 

Las personas con sueldo fijo: cargo, número de personas, sueldo, prestaciones, 

riesgo laboral y desde qué mes hasta qué mes. Cada actividad tiene su pestaña, 

y hay una de administración y otra de mercadeo y ventas. Arriba están el salario 

mínimo, el auxilio de transporte y las cargas del país. 

 

La nómina. 

Un error muy común en los estudios es dejar por fuera el auxilio de 

transporte, la caja de compensación o los intereses de cesantías: el 

programa los cuenta. 
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Paso 6: Gastos generales 

Los gastos de todo el negocio: arriendo del local, servicios públicos, 

administración (contador, papelería, seguros), mercadeo y ventas, y generales 

de producción. Para cada uno se dice cuánto vale, cada cuántos meses se paga 

y desde qué mes. Algunos pueden ser un % de las ventas (el 4 × 1.000). 

 

Gastos generales. 
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Paso 7: Otros ingresos 

Lo que entra y NO genera costos: arriendo de una parte del local, alquiler de un 

equipo, comisiones que le pagan. Si el negocio no tiene, se deja vacío. 

 

Otros ingresos. 
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Paso 8: Inversión 

Lo que se compra para montar el negocio: adecuaciones del local, equipos, 

muebles, computador, estudios y gastos de arranque. Para cada cosa: cantidad, 

precio, tipo (se deprecia, diferido o no se deprecia), años de vida y si se repone. 

Hay una pestaña general y una por actividad. 

1.  Toque «Agregar inversión» y llene el renglón. 

2.  Si el negocio YA lo tiene, marque «El negocio ya lo tiene»: cuenta como 

aporte, pero no se paga. 

3.  Diga en qué mes se compra; si se compra por partes, use «en N compras». 

 

La inversión. 

Los títulos van en verde y el nombre de cada inversión usa todo el 

espacio que haya en la pantalla. 
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Paso 9: Financiación 

De dónde sale la plata. Arriba, el programa calcula cuánta necesita el negocio: la 

inversión más el capital de trabajo (lo mínimo en caja para trabajar mientras se 

empieza a vender, incluida la mercancía de la bodega). Abajo se escribe de 

dónde sale: aportes, aporte en especie, préstamos y plata que no se devuelve 

(donaciones, Fondo Emprender). 

 

Financiación: «Alcanza» o «Falta». 

OJO: Si sale en rojo «el negocio NO llega a sostenerse solo», esa cifra 

no es un capital de trabajo: son las PÉRDIDAS de todos los meses. Así 

el negocio no es viable: hay que bajar costos o subir las ventas o los 

precios antes de buscar la plata. 
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Paso 10: Resultados 

Aquí se sabe si el negocio es bueno. Arriba salen cuatro números, para el 

proyecto y para el inversionista (con préstamos): 

•  Valor presente neto (VPN): lo que gana el negocio, en plata de hoy, después 

de pagar lo que rendiría esa plata en otra parte. Si es mayor que cero, el 

negocio es bueno. 

•  Tasa interna de retorno (TIR): lo que rinde la plata metida, en % al año. Debe 

ser mayor que la tasa de oportunidad. 

•  Beneficio / costo: cuántos pesos vuelven por cada peso que se mete. Mayor 

que 1 es bueno. 

•  Recupera la inversión en: cuántos años tarda en devolver la plata. 

 

Resultados del proyecto. 

Abajo están el estado de resultados, el flujo de caja, el balance, los flujos para la 

evaluación y los indicadores financieros. Los botones de arriba sacan: 

•  «Reporte en Excel» y «Reporte en PDF»: los estados financieros. 

•  «Informe completo para la entidad (PDF)»: todo lo que pide el banco o el 

fondo, en un solo PDF. 
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•  «Informe de auditoría para el dueño (PDF)»: APARTE, para el dueño del 

negocio (ver el capítulo siguiente). 
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La auditoría: sus datos y los calculados 

Auditar es comparar lo que el negocio dice (su estudio, su Excel o su 

contabilidad) con lo que da bien calculado, encontrar el error y corregirlo. 

1.  En Resultados, entre a la pestaña «Sus datos y los calculados». 

2.  Escriba las cifras del negocio: ventas, costo de lo vendido, nómina, gastos, 

depreciación, impuesto, utilidad, costo por unidad, inversión, VPN, TIR… Lo que 

no escriba no se compara. 

3.  Al lado salen las calculadas, la diferencia y el %. Lo que pasa del 5 % sale en 

rojo con la posible explicación. 

4.  Abajo puede escribir las observaciones de la revisión. 

5.  Toque «Informe de auditoría para el dueño (PDF)». 

 

Sus datos y los calculados (Casa de Modas Luzma con las cifras de su Excel). 

Al final de «Sus datos» está la parte «Caja y balance (al cierre de cada año)»: 

caja y bancos, activos, cuentas por cobrar, deudas con bancos, cuentas por 

pagar y patrimonio. Copie ahí el balance de la contabilidad al 31 de diciembre de 

cada año. Así se comprueba si la plata que dice tener coincide con la que 

deberían dejar sus ventas, costos y gastos. OJO: el programa no cuenta lo que 
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el dueño saca para su casa; si retiró utilidades, su caja y su patrimonio salen 

más bajos en lo que retiró. 

 

Caja y balance al cierre de cada año. 

El informe de auditoría trae, en este orden: 

•  En pocas palabras: qué coincide, qué no, si el negocio es viable y si falta plata. 

•  El año 1, renglón por renglón: sus datos, los calculados, la diferencia y el 

porqué. 

•  Los años y los indicadores, con las cifras ya corregidas. 

•  Costo por unidad y precio de venta de cada producto: si alguno hace perder 

plata. 

•  La auditoría numerada: lo que se encontró y qué hacer para corregirlo, incluida 

la revisión que hace el programa solo (plata para arrancar, caja, margen de 

seguridad, crecimiento de ventas, nómina, renta, préstamos, arriendo, 

inventario). 

OJO: Este informe es para el dueño, no para la entidad: el informe para 

la entidad no lo lleva. 
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Paso 11: Costo por unidad 

Cuánto cuesta de verdad cada unidad. Si se costea mal, se pierde plata sin 

darse cuenta. 

•  Lo DIRECTO de cada producto sale exacto: receta o compra, mano de obra y 

otros por unidad, comisión. 

•  La nómina, la depreciación y los gastos generales se le reparten. En cada 

actividad se escoge cómo: por los MINUTOS de trabajo de cada producto (lo 

más justo en fábricas y servicios), por las unidades o por lo que vale la venta. 

•  La «Hoja de costo de una unidad» muestra de qué está hecho el costo, el 

precio, cuánto gana o pierde por unidad y a cómo vender para ganar el % que 

usted quiere. 

 

Costo por unidad y hoja de costo. 

Ficha de costo de UN producto en PDF, para el dueño 

En «Costo de UN producto, para el dueño (PDF)» escoja el producto y toque 

«Ficha en PDF». Sale una ficha del año que esté viendo, para mostrarle al 

dueño cómo está hecho su producto: 
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•  Arriba, el SEMÁFORO: cuánto le cuesta, a cómo lo vende, cuánto gana o 

pierde y el margen (verde: gana 10 % o más del precio; amarillo: gana menos; 

rojo: pierde). 

•  Recomendaciones en palabras: lo que más pesa en el costo, el material más 

caro y a cómo vender para ganar lo que quiere. En comercio, si su margen es 

normal para su sector (DANE). 

•  Lo que lleva UNA unidad: cada material o insumo con su cantidad, precio, 

costo y % del costo. 

•  De qué está hecho el costo, en conceptos y en cuatro rubros: materiales, 

mano de obra, gastos y otros, depreciación. 

•  El precio de venta, lo directo, lo que deja sobre lo directo y «¿qué pasa si…?»: 

si los materiales suben 10 %, si bajan 5 %, si la mano de obra sube, si el precio 

baja 10 %. 

•  La CONCLUSIÓN: deja ganancia; pierde pero paga lo directo (no lo deje, suba 

el precio); o no paga ni lo directo (considere no fabricarlo o no venderlo más). 
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Primera hoja de la ficha de costo de REF 001. 

¿Qué productos dejan plata y cuáles la hacen perder? 

Arriba sale una tabla con TODOS los productos, del que más plata deja al que 

más hace perder: ventas del año, cuánto gana por unidad, el margen y cuánto 

gana o pierde en el año. En los negocios sale además lo que cada unidad deja 

por encima de lo directo. También sale como primera hoja del reporte en Excel y 

PDF. 
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Productos que ganan y que pierden (ejemplo Kit Home, año 1). 

El costo de la hora de trabajo (servicios, talleres, confección…) 

En las actividades que trabajan con minutos sale: las horas disponibles y las 

vendidas, la OCUPACIÓN, lo que cuesta una hora de trabajo (nómina, arriendo, 

gastos), lo que cobra en promedio por hora, cuánto gana por hora y la tarifa por 

hora para ganar lo que usted quiere. Por cada servicio: cuánto cobra por hora, 

cuánto le deja por hora después de sus materiales y cuánto gana por hora. 
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Costo de la hora en la peluquería del ejemplo. 

OJO: Si vende menos del 60 % de sus horas sale en rojo: las horas que 

no vende también se pagan. El programa le dice cuánto costaría la hora 

si llenara el 80 %. 

 

¿Su margen es normal para su tipo de negocio? (comercio) 

En las actividades de comercio sale el MARGEN BRUTO de su negocio (ventas 

menos el costo de la mercancía vendida, con la merma, dividido entre las 

ventas). Escoja su tipo de negocio en «Compárelo con su sector» y el programa 

le dice si está por debajo, dentro o muy por encima de lo normal. 
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Margen bruto de las bebidas comparado con los supermercados y tiendas. 

La referencia es del DANE, Encuesta Anual de Comercio 2024: empresas 

con 10 o más personas o con ventas de 2.520 millones al año o más. Las 

tiendas pequeñas pueden ser distintas: úsela como guía. 

 

Si un producto pierde con el costo total pero SÍ paga lo directo, ayuda a 

pagar la nómina y los gastos: antes de dejar de venderlo, súbale el 

precio o bájele el costo. Si no paga ni lo directo, cada unidad que vende 

le hace perder plata. 

 

OJO: Si sale «PIERDE PLATA EN CADA UNIDAD», ese producto le quita 

lo que ganan los demás: suba el precio, baje el costo o piense si le 

conviene seguir vendiéndolo. 
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Paso 12: Punto de equilibrio 

Cuánto hay que vender para no perder plata, en dinero y en unidades de cada 

producto, y el margen de seguridad: cuánto pueden bajar las ventas antes de 

perder. 

 

Punto de equilibrio. 
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Paso 13: Análisis de sensibilidad 

Qué pasa con el negocio si el precio, lo que se vende, los costos, la nómina o la 

inversión suben o bajan 10 o 20 %. Abajo dice hasta cuánto aguanta cada cosa 

antes de dejar de ser rentable. 

 

Análisis de sensibilidad. 

¿Qué pasa si…? Varios cambios a la vez 

Abajo, escriba cuánto cambia cada cosa en %: precio de venta, lo que se vende, 

los costos de producción o de compra, la nómina y los gastos, y la inversión (con 

signo menos si baja). Sale «Hoy» contra «Con los cambios»: la utilidad del año 

1, la de todo el proyecto, el VPN, la TIR y en cuánto se recupera la inversión, y si 

el proyecto sigue siendo bueno. «Poner todo en 0» deja todo como estaba. 
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Precio +5 %, ventas −10 % y gastos −3 %, todo junto. 
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Paso 14: Seguimiento 

Cuando el negocio ya arrancó, se compara lo que se esperaba con lo que de 

verdad pasó. 

1.  Toque «Aprobar el proyecto»: lo proyectado queda congelado para 

compararlo. 

2.  Cada mes, escoja el mes y escriba lo real (cantidades vendidas, ingresos, 

costos, nómina y gastos). En rojo sale lo que va peor que lo proyectado. 

 

Seguimiento. 

Lo que más importa del mes 

Debajo de la tabla del mes sale el MARGEN BRUTO proyectado contra el real, 

la utilidad del mes (si escribió ingresos, costos y gastos) y el PRECIO REAL 

PROMEDIO de cada producto (lo que entró ÷ lo que se vendió). Si el margen 

real está por debajo, el programa le dice qué revisar: costos de compra o de 

materiales, merma o descuentos. 
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El pan se vendió a 420 y no a 450, y los materiales subieron 8 %. 
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Preguntas que nos hacen 

¿Tengo que escribir las fórmulas o los resultados? 

No. Escriba los datos del negocio; todo lo demás lo calcula el programa. 

Mi tienda tiene cientos de productos, ¿los escribo todos? 

No hace falta: escríbalos por líneas de surtido (víveres, aseo, bebidas, 

licores…), cada una con su margen y sus ventas. Así se hace también en los 

estudios para bancos. 

¿Sirve para otro país? 

Sí: en Datos iniciales se escoge el país, y con él la moneda y la forma de escribir 

los números. Revise la nómina y la renta de su país. 

¿Dónde quedan los reportes? 

En la carpeta de reportes de cada persona; el botón «Carpeta de reportes» del 

menú la abre. Cada mensaje dice la ruta completa del archivo. 

No saca reportes, o no guarda 

Si no saca reportes: está en la prueba (los reportes son de la versión comprada). 

Si tampoco guarda: se venció la prueba o la licencia. Entre a «Licencia» y 

actívela con su clave; lo que guardó sigue ahí. 

 


