IMPLEMENTACION DEL MODELO DE DESARROLLO EMPRESARIAL DE
FUNDACION CARVAJAL PARA TRATAR DE ATENUAR LA INESTABILIDAD,
ESTANCAMIENTO Y FRACASO DE LAS MICROEMPRESAS
PERTENECIENTES AL PROGRAMA DE LA ALTA CONSEJERIA PARA LA
REINTEGRACION (ACR)UBICADAS EN EL DISTRITO DE AGUA BLANCA DE
LA CIUDAD DE CALI — COLOMBIA DEL ANO 2010

YARITZA CARABALI ORTIZ

UNIVERSIDAD DEL VALLE
FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
PROGRAMA ACADEMICO ADMINISTRACION DE EMPRESAS
SANTIAGO DE CALI
2010



IMPLEMENTACION DEL MODELO DE DESARROLLO EMPRESARIAL DE
FUNDACION CARVAJAL PARA TRATAR DE ATENUAR LA INESTABILIDAD,
ESTANCAMIENTO Y FRACASO DE LAS MICROEMPRESAS
PERTENECIENTES AL PROGRAMA DE LA ALTA CONSEJERIA PARA LA
REINTEGRACION (ACR)UBICADAS EN EL DISTRITO DE AGUA BLANCA DE
LA CIUDAD DE CALI — COLOMBIA DEL ANO 2010

YARITZA CARABALI ORTIZ

Trabajo de grado para optar al titulo de administracion de empresas

DIRECTORA DEL PROYECTO
Sandra Espafia Bastidas
Docente

UNIVERSIDAD DEL VALLE
FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
PROGRAMA ACADEMICO ADMINISTRACION DE EMPRESAS
SANTIAGO DE CALI
2010



Nota de aceptacion:

Firma del presidente del jurado

Firma del jurado

Firma del jurado



DEDICATORIA

Dedico este trabajo primeramente a Dios por siempre estar conmigo, por ser mi
guia, por bendecirme y darme las fuerzas necesarias para seguir adelante.
Toda mi vida depende de El y a El debo todo lo que soy.

A mi mama y hermana que son el regalo mas grande que me ha dado Dios,
guienes con su apoyo incondicional y ensefianzas cargadas de sabiduria me han
guiado por el mejor camino en todas las areas de mi vida para ser una mejor
persona.



AGRADECIMIENTOS

A Dios por permitirme alcanzar una meta muy importante en mi vida, por su
incondicional apoyo y su gran amor por mi.

A mi mama por sus consejos y por estar a mi lado en todos los momentos de mi
vida, brindandome amor y apoyo en los momentos dificiles y en los triunfos
compartidos

A mi hermana por ser ejemplo de buena estudiante y de excelente persona, por su
apoyo y consejos en todo momento.

A mis amigos por su apoyo a lo largo de mi carrera, su carifio y por los momentos
hermosos compartidos que siempre llevare en mi corazon.

A la Universidad del Valle, Facultad de Ciencias de la Administracion, que por
medio del cuerpo de docentes, compartieron el conocimiento profesional de mi
carrera.

A la Fundacion Carvajal por brindarme la oportunidad de contribuir a la realizacion
de una labor social.

A los microempresarios, quienes colaboraron para la realizacién de este proceso
académico y social, que me permito ser mas sensible a la problematica social de
mi ciudad.



CONTENIDO

Pag.

INTRODUCCION
1 PROBLEMA DE INVESTIGACION ..ottt e 16
1.1 PROBLEMA DE INVESTIGACION.....ccoiiiiiiitiee et 16
1.1.1 ANTECEDENTES ... .o 16
1.1.2 DESCRIPCION DEL PROBLEMA........ccceoueiieeeeeceeeeeeeeeee e 18
1.1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA ........ccouiiiiiieiie e, 22
1.2 OBIETIVOS. ...ttt e e e e e e e e e e e e e s s eeeeee s 23
1.2.1  ODJetiVO GENEIAL ......euiiiiei e 23
1.2.2  ODbjetivoS ESPECITICOS ...uuiiiiiiiiieieiiiie e 23
1.3 JUSTIFICACION. ..ottt ettt ettt e e 24
1.4 DISENO METODOLOGICO ......ccueeveieiiieeieceeeeee ettt 26
1.4.1  Tipo de inVeStigacCiOn..........ccooeieiiiiei e 26
1.4.2 Metodo de INVESHIGACION........cceeieiiiiiiee et e e e e 26
1.4.3 Técnicas de iNVeStigacion ..........ccoeveeiiiiiiieeee e 26
1.4.4 Técnicas para la recoleccion de informacion ................ccccceeeeee. 26
1.4.5 Tratamiento de la informacion..........ccccooeiiiiii 27
2  MARCO REFERENCIAL .. .ottt e e e e e e e aaas 28
2.1 MARCO TEORICO ....oioieieceeeeeeeeeeeeee ettt ae e 28
2.1.1  SecCtor iNfOrMAl ..........iiiii e 28
2.1.2 Empresa familiar o Empresas de hogares .........cccccvvvvvviiieeeeeeeveennnnns 29
2.1.3  MICTOBMPIESAS. ...vuuuuuieeeeeeeeieetttiiaa e e e e e e eeeeatta s e e e e eaaeeestsanaaeaaeeeeeeesnnes 30
2.1.4 Modelo de la Fundacion Carvajal............ccccceeiieeeeiiiiiiiiiiiie e 31
2.1.5 Alta consejeria para la reintegracion...........cccccceeeeiiiiiiieeeeeeee 33
2.1.6 Alternativas de generacion de ingresos para desmovilizados............ 36
2.1.6.1 Modalidades de insercion eCoONOMICA.............evveervrrereeeeeeerereneenee 36
2.1.7 Proceso adminiStratiVo ..........ccooereiiiiiiiiiiiieeeee e 38
2.1.8 Administracion estratégiCa .........ccceeeeeieiiiiiii 41
2.1.9  MatriZ DOFA ...t e e 42



2.1.10  MArKetiNg ...coeeeeeiiiiee e 43

2.2 MARCO CONCEPTUAL ...coiiiiitet ettt a e 45
2.3 MARCO CONTEXTUAL ..ouiieeeie e e e e e e e e e 49
2.3.1  Contexto eMPreSarial ..........cuuuuuuiieieeeeeeeeiie e e e e e e e e 50
2.3.1.1 Frutas y verduras el playldn............ccccuuveeeeeeiiiiiiiiiiiieieiieeeeeeeeeeeeeen 50
2.3.1.2  LAVASUPEL ceeeiieiiee e e eee e s e e e e e e et n e e e e e e e e e e et a e e e e e e eanana 50
2.3.1.3 Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro..................cccceeuun. 50
2.3.2  COMUNA 2. e 51
2.3.3  CoNntexto ECONOMICO.......ccceiiiiieieieeeee e 51
2.3.4 Contexto social y demografiCO .........cccuvveruiiiiiiiieeeeeeieeicee e e e e e eeeenaens 52
P2 B O N =1 = 1 {To%= Tox o o IR 52
2.3.4.2  SAIUA ... 53
2.3.4.3  SEerviCiOS PUDIICOS ......uuvueiiieiiiiiiieiieieeieeieeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 53
2.3.4.4  EQUCACION ....cuviiiiiiiieieeeeeeeee ettt e e e e e e e eee e 53
2.3.4.5 Mortalidad.........oooiiiiiiiiie e 54
2.3.4.6  Seguridad Y JUSHICIA..........uuuuiieeeeeeeiiieiiiiiee e ee e e e e e e e eeanaens 55
2.3.4.7 Poblacién encuestada en el SISBEN..............cceuvvevveeeiiieieeeeennnnnn. 56
2.35 Ambiental ... 56
2.3.6  CURUIAL. ...t e e e eeaaea 56
2.3.7  COMUNA L. 57
2.3.8  CoNntextOo ECONOMICO.......ccceiiiiieieeeeeee e 58
2.3.9 Contexto social y demografiCO .........cccuvveruuiiiiiiie e eeeeeeeaens 59
2.3.9.1 ESratifilCacCiON .........uuuuveeiiiiiiiiiiiiiiiiieeiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 59
2.3.9.2  SAIUA ... 60
2.3.9.3  ServiCiOS PUDIICOS ......uvvviiiiiiieiiiieiieiieeeeieeeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 60
2.3.9.4  EQUCACION .....uiiiiiiiiieieeeeeeeeeee ettt e et e e e e e eee s 60
2.3.9.5  Mortalidad.........cooiiiiiiiee e 61
2.3.9.6  Seguridad Y JUSHICIA..........uuuuiiiieeeeeieeeiiiiie e e e e e e e eeeanaens 62
2.3.9.7 Poblacién encuestada en el SISBEN..............cceuvveevveieiiieeeeienennee. 62
2.3.10 AmbIental......coooiiiiiii 62
2.3.11  CURUIAL et e e eeaaae 62



3 RESULTADOS ...t 64

3.1 ANALISIS Y RESULTADOSDE LA SITUACION ACTUAL .....ccceeevvvinnnee 64
3.1.1  Frutas y verduras €l PlayOn...............eeeiuiiiiiiieiiiiiieiieiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 64
3.1.1.1  DAt0S GENEIAIES......eeeviiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeee ettt eeeees 64
3.1.1.2 Diagnéstico del &rea de COSIOS.... ... 66
3.1.1.3 Diagnoéstico del area contable y financiera ...........ccccceeeeeeeeveennnnnns 71
3.1.1.4 Diagndstico del area de mercadeo ...........cooevvvviiieeeeeeieeeeiiiinn. 73
3.1.1.5 Diagnostico Area legal, laboral y tributaria .............c.ccoooveeeeenrnen. 85
3.1.1.6 Diagnostico Area administrativa ............c.ccceeeeveeereeeeieeeeeeesreennns 86
3.1.1.7  MAtriz DOFA ..ot 89
3.1.2 Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro ...........ccccceeeeviviiiiinnnnnn.. 90
3.1.2.1  Dat0S GENEIAIES.......euieiiiiiiiiiiiiiieeeieeeeeeeeee et eeeeees 90
3.1.2.2 Diagnéstico del &rea de COSIOS.... ... 92
3.1.2.3 Diagnoéstico del area contable y financiera...........ccccoeeeeeeeeveennnnnns 97
3.1.2.4 Diagnostico del area de mercadeo ............ocovvviieeeeeeeeiiieiiiinnnnnn. 100
3.1.2.5 Diagnostico Area legal, laboral y tributaria ...............coceveevrennne. 110
3.1.2.6 Diagnostico Area administrativa. ...........c..ccvevveeeeeeeeeeeceeernanen, 111
3.1.2.7  MAtriz DOFA ..ottt 114
N T I 1V S 1 U] o 1= PP 115
3.1.3.1  Dat0S GENEIAIES.......eueiiiiiiiiiiiiieiieieeeeeeeeee ettt eeeees 115
3.1.3.2 Diagnéstico del &rea de COSIOS..... ... 117
3.1.3.3 Diagndéstico del area contable y financiera ............cccoeeeeevvveennnns 121
3.1.3.4 Diagnostico del area de mercadeo ............ocevvveeeeeieeeiiieiiiiinnn. 124
3.1.3.5 Diagnostico Area legal, laboral y tributaria ...............ccceveevrennee. 133
3.1.3.6 Diagndéstico del area Administrativa..........cccooeeeeieiiiiiiiiiiiiinnnns 134
3.1.3.7  Matriz DOFA ..ottt 139
3.2 PLAN DE ACCION Y PROPUESTA DE MEJORAMIENTO ................... 140
3.2.1 Avicola, Quesera y Salsamentaria San Pedro ...........cccceeeeeeeevvenennne 140
3.2.1.1 Plan de accion para el area administrativa .............cccoceeeeiiiinnnns 140
3.2.1.2 Plan de accion para el area de COStOS...........ccevvvvviiiieeeeeerennnnns 141
3.2.1.3 Plan de accion para el &rea contable............cccoeeiiiiiiiiiiiiiiiiinnns 142



3.2.1.4 Plan de accién para el area de mercadeo .............cceeeeeeeeerninnnns 142

3.2.1.5 Plan de accién para el area legal y tributaria....................cc...... 143
3.2.2 Frutas y Verduras el PlayOn .............cueeuuiiiiiiiiiieiiiiiiiiiieieeieeeeeeeeeeeees 143
3.2.2.1 Plan de accién para el area administrativa..................ccccvvvvnnnns 144
3.2.2.2 Plan de accion para el area de COStOS..........ccceeeeeeeeeeeieeiiiiiinnnnn. 144
3.2.2.3 Plan de accién para el area contable y financiera ..................... 145
3.2.2.4 Plan de accion para el area de mercadeo .............ccceevvvvvvrnnnnnn.. 145
3.2.2.5 Plan de accién para el area legal y tributaria...................ccco.... 147
3.2.2.6 Particularidades de caso: Frutas y verduras el Playon.............. 147
I T - V- S Y1 [ = USSP 149
3.2.3.1 Plan de accion para el area de costos y contable...................... 149
3.2.3.2 Plan de accién para el area de mercadeo ............cccoeeeeeeevrennnnns 150
3.2.3.3 Plan de accion para el area Administrativa..................coouvvvnnnnn.. 152
3.2.3.4 Plan de accion para el area legal y tributaria....................cc..... 153
4 CONCLUSIONES ... e e e aaas 154
5 RECOMENDACIONES.......cc ottt eaeeea e 155
BIBLIOGRAFIA
ANEXOS



LISTA DE FIGURAS

Pag.
Figura 1. Modelo de Atencion INtegral ...........ccovvveuuiiiiiii e 32
Figura 2. Modalidades de insercion €CoONOMICA .............uueeiieeeeiniiiiiiiiieee e e e 37
Figura 3. 14 prinCipios d€ FaYOl...........uuiiiiiiieiiiieie e 41
Figura 4. Matriz DOFA ...t 43
Figura 5. Mezcla de marketing........ooeuueieiiiiei e 44
Figura 6. Distribucion de las Unidades econdmicas por sector econémico en la
(o7 ] 1 0] 7= R PP PRSPPI 52
Figura 7. Distribucién de los lados de las Manzanas de la Comuna 21 por estratos
............................................................................................................................... 53
Figura 8. Asistencia Escolar en la comuna 21 ..........ccooeiiiiiiiiiiiiiiiiiie e 54
Figura 9. Mortalidad total en la comuna 21.............cceiiiiiieiiiiiiiiiiee e 55
Figura 10. Distribucion de las unidades econdémicas poe sector economico en la
1701 111 o = 0t I PPN 58
Figura 11. Distribucion de los lados de las manzanas de la comuna 11 por estratos
............................................................................................................................... 59
Figura 12. Asistencia escolar en la comuna 11.........cccooeeeeiiiiiiiiiiiinnee e 61
Figura 13. Mortalidad Total de la comuna 11..........ccccooiiiiiiiiiiiiiiiiiiee e 61
Figura 14. Establecimiento de precio, el Playdn ............cccccci 74
Figura 15. Canal de distribucion del Playon............cccoooviiiiiiiiiiiiiiiiei e 74
Figura 16. Definicion de lo clientes del Playon ..........cccccooiii, 78
Figura 17. Habitos de consumo clientes del Playon ...........cooovviiiiiiiieeevveeeiiinn, 79
Figura 18. Tipo de verduras y tubérculos que se consumen regularmente ........... 80
Figura 19. Tipo de frutas que consume regularmente ............cccccceeeeeeeeeeveeeiiinnnnnn. 80
Figura 20. Tipo de Hierbas utilizadas para la preparacion de los alimentos.......... 81
Figura 21. Gasto de dinero en l0oS producCtosS............ceeieieeeeeiieeiiiiiiiee e 81
Figura 22. Factores que determinan 1a COMPra ........ccooeeeeeeeieeiiiiiiiiee e 82
Figura 23. Lugar de Compra de [0S productos..........ccoeeeeeeeeiieeiiiiiiinieeeeeeeeeeiiin 82
Figura 24. Satisfaccion del Cliente ... 83
Figura 25. ASPECLOS NUEVOS Y @ MEJOTAN.......cceeeeeeririiiieeeeeeeeeeeenrnnaaaeeeeeeeeennnnnnnnns 84
Figura 26. Distribucion del local Frutas y verduras el Playon ........................o.o.. 87

10



Figura 27. Canal de diStriDUCION ............iiiiiiiiiiiiee e 101
Figura 28. Distribucién del local Avicola, Quesera y salsamentéaria San Pedro...112

Figura 29. ServiCiOS POI MBS .....ccciiieiiiiiiiie e e e e e e eeeitra e e e e e e e e eeeattaa s e e e e e e eeearaana s 127
Figura 30. Organigrama LaVaSUpPEr..........ccceeiiiiiiiiieieeeeeeeeeee e 135
Figura 31. Distribucion de la planta LavaSUpPEr .......cccooeeeevvvveiiiiiiiieee e 136
Figura 32. FIujo grama LavaSUpPEr..........ccouiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeee e 137
Figura 33. Curva de los servicios realizados...........ccooeeeeeeiiiiiiiiiiiiee e 152

LISTA DE TABLAS

Pag.
Tabla 1. Hurtos y Homicidios (enero -agosto 2006) de la comuna 21 ................... 55
Tabla 2. Distribucion de las Unidades econdémicas por tipo de emplazamiento en la
(o7 ] 1 0] = U0 5 PP PPN 59
Tabla 3. Hurtos y Homicidios (enero-agosto 2006) de la comuna 11 .................... 62
Tabla 4. Datos generales €MPreSaAriO ...........ucieieeeeieeeeiiiieie e e e e e e eeeeeeenaa e e eeeeeeeanen 65
Tabla 5. Resumen del Diagnostico el PlayOn ...........cooooiiiiiiiiiiiiiiiiiiies 65
Tabla 6. Costos Fijos y Gastos administrativos del Playon31 Agosto.................... 66

Tabla 7. Costo variable y margen de contribucion del Playon 31 Agosto del 201067
Tabla 8. Estudio de costos del Playén 31Agosto 2010 con ingresos de la ACR ...68
Tabla 9. Estudio de costos 2 del Playén 31 Agosto 2010 sin ingresos de la ACR.69

Tabla 10. Promedio de Ventas del Playon 31 Agosto 2010...........cccccceeeeeeeeeeeeeennes 69
Tabla 11. Aspectos por mejorar area de costos del Playon..............cccoceeeeeiiinnnnn, 70
Tabla 12. Resumen area Contable y Financiera el Playon............cccccoeevviiiivinnnnnn, 73
Tabla 13. Resumen del Area de Mercadeo El Playon ............c.ccccovvevveeeiveceirnanns 84
Tabla 14. Resumen del Area legal, laboral y tributaria El Playon ...............c.......... 85
Tabla 15. Resumen del area administrativa El Playdn............cccoooeiiiiiiiiiiiiiiinnnnns 88
Tabla 16. Resumen del Diagnostico Avicola, quesera y Salsamentaria San Pedro
............................................................................................................................... 92
Tabla 17. Costos Fijos y Gastos administrativos de Avicola, quesera y
salsamentaria San Pedro,8 Septiembre ........ccoooooiiiiiiiiiiiiici s 93

11



Tabla 18. Costo variable y margen de contribucion de Avicola, quesera y

salsamentaria San Pedro, 8 Septiembre 2010 .........cccoeieiiiiiiiiiiii e 94
Tabla 19. Estudio de costos de Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro, 8
SeptiemBDre 2010.. ... e 95
Tabla 20. Promedio de Ventas de Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro, 8
SeptiemBDre 20L0.. ... e 95
Tabla 21. Resumen del area de costos de Avicola, quesera y salsamentaria San
=T | {0 PP 96
Tabla 22. Resumen de éarea Contable y Financiera de Avicola, quesera y
salsamentaria San PeArO.......ccooooiiiiiiiiieeiieee e 100
Tabla 23. Resumen del area legal, laboral y tributaria de Avicola, quesera y
salsamentaria San PeArO.......ccooooiiiiiiiiieiiie e 110
Tabla 24. Resumen del area administrativa de Avicola, quesera y salsamentaria
S T= I =T | (o J PRSPPI 113
Tabla 25. Resumen Diagnostico LavaSUPEr.........ccoevuuvveiiiiieeeeeieeeiiiiine e e e e eeeeeeanens 116
Tabla 26. Gastos y costos fijos LavaSuper 15 Sep. 2010.......ccccoeeveiiiiiiiiiiinnnnnnns 117
Tabla 27. Costo variable y margen de contribucion LavaSuper..............cccceveeuee. 118
Tabla 28. Estudio de costos de LavaSuper 15 Sep. 2010 .......cccceeevieiiiinnnnnnnnns 118
Tabla 29. Estudio de costos 2 de LavaSuper 15 Sep. 2010 .........oeceeieeeeeeveinnnnns 119
Tabla 30. Promedio de Ventas LavaSuper 15 Sep. 2010 .......cccoeeeeeviiiiiiinnnnnnnnnns 119
Tabla 31. Resumen del area de coStos LavaSUpPer ........ccooeveeevvveeeiiiiiieeeeeeeeeennnnns 120
Tabla 32. Resumen de &rea contable y financiera LavaSuper ............ccoceeeeennnnns 123

LISTA DE CUADROS

Pag.
Cuadro 1. Balance General comparativo el Playon ...........ccccccooiiiiiiiiiiiiiniiinnnns 71
Cuadro 2. Razones financieras El PlayOn..........ccccooiiviiiiiiiiii e 71
Cuadro 3. Analisis Razones Financieras El Playon ............cccocooviiiiiiiiiiiiiininnnnnnns 72
Cuadro 4. Analisis de la competencia el Playon ...............cviiiiiiiiiiiiieeiceiee e, 75
Cuadro 5. Matriz DOFA del PlayOn......... ... 89
Cuadro 6. Balance General comparativo de Avicola, quesera y salsamentéaria San
=T | (o PP 98
Cuadro 7. Razones financieras Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro ...... 98

12



Cuadro 8. Analisis razones financieras de Avicola, quesera y salsamentaria San

=T | {0 PP 98
Cuadro 9. Analisis de la competencia de San Pedro.........ccccoevveeeivvveiiiiiiieeeeeen, 101
Cuadro 10. Matriz DOFA Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro.............. 114
Cuadro 11. Balance General comparativo LavaSUpPer.........ccceeeeeevvveevviiniieeeeenenn. 121
Cuadro 12. Razones financieras LavaSUPET .........cccceeeiuuunnmnmmnnniininnnnnnnnnnnnnnnnnnnnns 122
Cuadro 13. Analisis de las razones financieras LavaSuUper..........cccccccvvieeeeeeeennn. 122
Cuadro 14. Uso del Servicio pOr GENEIO.........uuuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiniinnnnnnnnnnannnnennnnnees 125
Cuadro 15. Frecuencia d€ reCOMPIA .....ccccvvvurriiiieeeeeeeeeeeiiiiie e e e e e e e eeeeaeanan e eaeees 125
Cuadro 16. Tamano del Mercado ..........coouveiuiiiiiiiieee e 126
Cuadro 17. Participacion en el mercado..........cccoeveeeeiiiiieiiiiiii e 127
Cuadro 18. Analisis de |a COMPEtENCIA...........uuuuummeiiiiiiiiieeneaees 129

13



INTRODUCCION

En Colombia, la conformacion de microempresa y especialmente de unidades
productivas se ha postulado como disyuntiva de empleo y dentro de esta
perspectiva se han disefiado politicas para el mejoramiento de su productividad y
posicionamiento en el mercado. La importancia del sector de la MIPYME (Micro,
Pequefia y Mediana empresa) es prodigamente reconocida por la economia de
nuestro pais desde hace ya varios afios en términos de su participacion en el PIB,
en la generacién de empleo y desarrollo sectorial y regional. Nace de alli la
preocupacion de los diversos gobiernos en la formulacion de politicas, programas
y diversas acciones dirigidas a este sector, pues se han venido identificado una
serie de limitaciones en dichas unidades productivas de tipo metodoldgicas,
cognoscitivas y de formacién educativa que afectan al microemprendedor y el
desarrollo de su idea de negocio.

Ante la idea que ha surgido en los diferentes gobiernos de ocupacion para las
miles de personas no incluidas dentro del proceso econémico, se orientan y
desarrollan formulas, para garantizarles la vida como trabajadores
independientes. El concepto de la microempresa se instaur6 como politica de
Estado y hasta comenz6 a permear en la agenda de los movimientos
humanitarios. Tal es el caso en Colombia, de la Fundacién Carvajal en 1970, fue
la primera en utilizar el término y desarrollar programas de generacion de ingresos
gue permiten suscitar modelos de intervencién que contribuyen al desarrollo local.

Bajo este pensamiento y con la implementacion de la politica de seguridad
democratica en Colombia hacia el afio 2002 en la blsqueda de acabar con el
conflicto armado, se empezaron a presentar desmovilizaciones de participantes
de grupos armados al margen de la ley, por beneficios que ofrecia el gobierno por
reincorporarse a la vida civil. Debido a este se instauraron practicas para la
reintegracion econdmica y civil de los desmovilizados y vigorizar la vida como
trabajadores independientes; Dentro de esta linea de accion, la Fundacion
Carvajal despliega estrategias de creacion y fortalecimiento a unidades
productivas buscando mejorar la productividad y competitividad de los negocios de
los participantes, a través de procesos de formacion administrativa, técnica y
social; esta estrategia se constituye como un modelo de atencién integral a las
poblaciones vulnerables y que permiten la creacién y/o consolidacion de unidades
productivas.

Dentro de este modelo presentado por la Fundacién Carbajal, en convenio con las
principales universidades de la ciudad (Universidad Autonoma, Javeriana, San
Buenaventura y la Universidad del Valle) se realiza un proceso de
acompafamiento y asesoria empresarial en las aéreas de mercadeo, contabilidad,
costos, administrativa y legal con el objetivo de brindarles a los microempresario
instrumentos y herramientas basicas que les permitan dirigir sus microempresas
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de modo eficiente y eficaz y asi poder afrontar las exigencias del mercado, de
manera que estas unidades productivas continden contribuyendo a la economia
nacional, al desarrollo social y personal de los microempresarios.

El proceso de acompafiamiento y asesoria que se describird en el presente trabajo
esta dirigido a las microempresas o unidades productivas ubicadas en el sector de
Aguablanca de la ciudad de Cali, especificamente a tres microempresas que
actualmente estan vinculadas a los programas de la Fundacion Carvajal ,Frutas
y Verduras el Playon, LavaSuper y Quesera, avicola y salsamentaria San Pedro.
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1 PROBLEMA DE INVESTIGACION
1.1 PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1.1 ANTECEDENTES

La empresa no se constituye como una entidad clausurada y hermética a su
entorno, pues son muchos los elementos que influyen de manera significativa en
las operaciones diarias de la empresa. El entorno se constituye en el campo de
accion de las empresas, que son influenciadas en gran manera por el nivel de
desarrollo econdmico y social, los recursos humanos y de otra indole, las politicas,
la reglamentacion, etc., asi como por la cultura local. Cuando el entorno es
apropiado o sano para el desarrollo de las empresas, se califica de entorno
empresarial favorable. "Los negocios no pueden prosperar indefinidamente en un
medio social enfermo. Tarde o temprano los males de la sociedad perturbaran su
desemperio; por eso, los empresarios tienen gque involucrarse en la solucién de los
problemas sociales".

Bajo este principio, la familia Carvajal decide crear la Fundacion Carvajal con el
propésito de ayudar a las clases menos favorecidas y de contribuir con el
desarrollo socioecondmico de nuestro pais. En 1961, con el animo de trabajar en
la solucién de los problemas sociales que afectan a nuestra sociedad, los
propietarios de Carvajal S.A., una de las industrias impresoras mas grandes del
pais, mediante una donacion hicieron entrega del 40%? del capital de la empresa,
con el propdsito de otorgarle recursos suficientes para socavar los problemas
sociales.

Inicialmente la Fundacién construy6é y mantuvo cinco centros parroquiales en los
barrios marginados de Cali, a través de los cuales ofrecian servicios basicos con
tarifas subsidiadas. Originariamente subsidiaban los servicios (que incluian
educacién primaria y secundaria con capacitacion técnica, atencion médica,
actividades culturales y recreativas, venta de alimentos y medicinas a precios
especiales, entre otros) en un 90% e incrementar gradualmente las tarifas, con la
perspectiva de que al cabo de ciertos afos los centros fueran auto sostenibles y
la Fundacion pudiera abordar el mismo proceso en otros barrios.

Con el pasar de los afios, esta experiencia le permitié a la Fundacion comprender
que la estrategia de los centros parroquiales no era la mejor manera de impulsar el
desarrollo, pues no daba solucién al problema de raiz, el desempleo y la falta de

1http://www.fu ndacioncarvajal.org.co/sitio/images/stories/PDF/Resena_Historica_Fundacion_Carvajal.pdf

*http://www.fundacioncarvajal.org.co/sitio/images/stories/PDF/Resena_Historica_Fundacion_Carvajal.pdf
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ingreso vy, por lo tanto, no les permitia a los beneficiarios liberarse y lograr una
autonomia. Esta experiencia impulso a la Fundacién a generar un cambio en su
estrategia dejando de ofrecer servicios subsidiados y orientaron estrategias que
permitian, por medio de la observacion, darse cuenta del comportamiento y de las
decisiones que las personas tendian a tomar para mejorar sus ingresos y su
calidad de vida y a su vez determinar los diferentes impedimentos que se les
presentaban. Esta labor le permitio0 a la Fundacion establecer mecanismos de
apoyo necesarios para superar dichas dificultades, convirtiéndose en el trampolin
y punto de partida de los modelos y estrategias de desarrollo social que
actualmente desarrolla la Fundacion Carvajal.

Actualmente la Fundacion Carvajal adelanta programas en desarrollo de vivienda
de interés social, desarrollo agropecuario, medio ambiente, apoyo a tenderos,
educacion, servicios basicos comunitarios, desarrollo comunitario y empresarial.

En 1977 la Fundacion puso en marcha un programa para estabilizar las pequefas
empresas y ayudarlas a prosperar dando comienzo al programa de desarrollo
empresarial. Habiendo identificado las principales causas de fracaso entre los
micro-empresarios, la falta de conocimientos gerenciales y de acceso al crédito
institucional, la Fundacion cre6 un curso de 90 horas sobre administracion de
pequefias empresas, especialmente disefiado para personas con uno bajo nivel de
escolaridad. Ademas, esta capacitacion se conjuga con un servicio de asesoria
personalizada en el que un asesor visita al micro-empresario, para orientarlo en la
iniciacién de su contabilidad y ayudarlo a aplicar los conocimientos adquiridos en
el manejo de su negocio. Esta unidad de Desarrollo Empresarial busca
impetuosamente contribuir con el mejoramiento de la calidad de vida de la
sociedad mediante servicios que promueven el desarrollo empresarial y que
faciliten el crecimiento humano en la actividad productiva y social.

En vista del éxito de estos programas en Cali, instituciones de otros lugares han
querido hacer la réplica de ellos, es asi como actualmente estos programas se
desarrollan en mas de 100 ciudades del pais y en varios paises de Latinoameérica
gracias a los esfuerzos de entidades nacionales e internacionales especialmente
del Banco Interamericano de Desarrollo.

Reinsercion econdmica en Colombia

Colombia se enfrenta hoy a uno de los mayores retos de todos los tiempos:
reintegrar a la vida civil a mas de 46.000 excombatientes de los grupos armados al
margen de la ley. Por su magnitud y caracteristicas, el actual proceso de
desmovilizacion no tiene precedentes en la historia nacional. A la tarea nada facil
de atender a un grupo tan numeroso, cabe afadir la necesidad de acoger a
individuos distribuidos a lo largo del territorio nacional que, ademas, poseen
caracteristicas individuales muy diversas, lo que dificulta pensar en modelos de
intervencién iguales para todos. Para responder a este reto el Gobierno nacional
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viene estructurando desde el afio 2002 un esquema de reinsercion y reintegracion
a la vida civil que, luego de 6 afios de aprendizajes cuenta hoy en dia con los
siguientes componentes: 1) ayuda humanitaria; 2) afiliacion al régimen subsidiado
de salud; 3) posibilidad de formacion académica y ocupacional; 4) atencién
psicosocial a través de terapia individual, talleres colectivos y diferenciados segun
el tipo de poblacién y las caracteristicas de las personas; y 5) alternativas para
generacion de ingresos que contemplan el trabajo formal, informal y los proyectos
productivos, actualmente denominados planes de negocio®

Otros aportes

El concepto de economia informal o sector informal fue usado por primera vez en
el ailo 1972 por la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT), en un trabajo
elaborado sobre Kenya; que a su vez fue precedido por una serie de
investigaciones, como la realizada por el Programa Regional de Empleo en
América Latina y el Caribe (PREALC), dependiente de la OIT, encabezado por
Victor Tokman, en donde sustent6 sus primeros estudios del sector informal en el
estructuralismo latinoamericano; incorporando politicas de corto plazo y
enfatizando en su analisis, la necesidad de hacer mas eficiente la participacion del
Estado en la solucién del problema del sector informal, y con el tiempo se convirtié
en uno de los pensadores mas dinamicos en el tema de la informalidad. En su
trabajo mas representativo Tokman, analiz6 al sector bajo una perspectiva “centro-
periferia”, su analisis se basd ampliamente en la ideologia de la marginalidad, la
dependencia y el subdesarrollo, fundamentos que se encuentran inicialmente en la
teorfa de Prebisch®.

Bajo esta perspectiva, Tokman presentd una politica de apoyo al sector informal
donde examina algunas acciones necesarias para su incorporacion al sector
moderno, entre ellas, hacer mas eficaz la intervencion del Estado y mejorar por
esa via los ingresos de los grupos mas pobres de la poblacion.

1.1.2 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

El eminente crecimiento de la problematica social causada, entre otros, por el
desempleo, pobreza y violencia; por la insuficiencia de politicas claras de
desarrollo y por la continua reduccion de los ingresos municipales impulsan a
crear planes de desarrollo integrales, que respondan a las necesidades reales y
fundamentales de las comunidades.

**Modelo de Redisefio de Politica, Servicios y Estructura”, Alta Consejeria para la Reintegracion, marzo de
2007

“Del estructuralismo de la CEPAL al neoestructuralismo del PREALC, 2008
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En conjunto, las microempresas desempefan un papel esencial en la economia
de cualquier pais en el mundo; En América Latina existen aproximadamente 60
millones de microempresas, éstas representan en promedio en Latinoamérica
cerca del 80% de todas las empresas registradas, contribuyen con cerca del 68%
de la generacién total de empleo y con un poco més del 50% del PIB nacional®.

Los microemprendimientos son llevados a cabo, en su gran mayoria por empresas
de familia, unipersonales, o pequefias sociedades de hecho. En Colombia la
familia es considerada el nucleo o unidad basica de organizacion social, por lo que
a partir de ella se constituyen organizaciones mas complejas; muchas de estas
son empresas familiares o unidades productivas. Este proceso es determinado
como una accién de emprendimiento indeleble que tiene como principal objetivo la
subsistencia familiar basadas en la utilizacion de las habilidades personales de los
vinculados. El desarrollo industrial del pais en gran medida esta atribuido a las
familias de clase alta y media alta, que son creadoras y duefias de las grandes
empresas gue existen en Colombia.

Hoy dia encontramos que el 70 por ciento de las empresas existentes son
famiempresas; discriminadas por ciudades, las cifras indican que en Cali el 86 por
ciento de las empresas son familiares, en Medellin el 65 por ciento y en Bogota y
Barranquilla el 79.9 por ciento, teniendo una participacion del 80% en el sector de
industria, el 81% en el sector comercio y el 67% en el sector de servicios de las
empresas; tomando un rol predominante en la economia del pais.®

Es evidente que todas estas empresas cuentan con un ciclo de vida en el cual, los
lideres o duefios se enfrentan constantemente a nuevos e impredecibles desafios
gue hacen que la empresa y la familia crezca y maduren. Gran parte de estos
negocios familiares han subsistido de generacion en generacion, sin embargo, se
ha demostrado que muchas otras no sobreviven a causa de un inadecuado
conocimiento de las fuerzas que constituyen a una empresa familiar (familia,
empresa y propiedad); también se presenta como factor intrinseco la incidencia de
la interaccion entre la familia o familias propietarias y su empresa en la
productividad y la competitividad, entendiéndose por interaccion familia-empresa
la manera como se relacionan, interviene e influyen en la vida organizacional de la
empresa los integrantes de la familia propietaria. Estas fuerzas o variables pueden
facilitar la incorporacion de procesos y practicas que fortalecen su productividad o
por el contrario puede establecerse en una barrera a tales procesos. En el largo
plazo, este tipo de organizaciones se enfrentan a una “crisis generacional” en
cuanto al dominio y legitimacién del poder, logrando que solo unas pocas
sobrevivan.

*Microempresas en América Latina”, Competitividad y productividad en empresas familiares
pymes, Luis Alberto Moreno, 2006, Pag., 134

6 http://www.fenalco.com.co/taxonomy/term/65
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Independiente de las contrariedades, es cierto que en Colombia el modelo de
fami-empresas y unidades productivas es una de las principales fuentes de
creacion de empresas. Si bien la subsistencia de las mismas puede resultar
compleja, son varios los casos que han traspasado las fronteras y han alcanzado
el éxito, debido a unas ventajas que, en comparacion con otras clases de
empresas, solo tienen las famiempresas: “la simplificacion y velocidad de sus
procesos, la confianza y el acuerdo entre los socios”.

Lo anterior entonces nos permite deducir que el sector microempresarial en si, no
es un problema, en lo absoluto, por el contrario se ha convertido en un
dinamizador de la econdmica nacional y regional pues contribuye al desarrollo
como medio para adelantar procesos eficientes de distribucion del ingreso y
generacion de empleo. El problema real esta entonces en las condiciones y las
oportunidades desiguales en las cuales estas empresas compiten en relacién con
las pequefias, medianas y grandes empresas, que van desde el mas elevado
costo de las materias primas, insumos y/o productos, hasta las politicas
reglamentarias de las entidades financieras, que precisan el marco para las
operaciones comerciales, representando grandes obstaculos al desarrollo de este
sector. Simultdneamente los microempresarios deben enfrentarse a la escasez de
capital al inicio y durante el desarrollo de su actividad. La mayor parte de los
créditos disponibles no se adecuan a sus necesidades especificas, ya que
normalmente los plazos de reintegro que se brindan son demasiado cortos,
practicamente no existen periodos de gracia y los que hay son muy breves, las
tasas de interés son elevadas y las garantias requeridas no tienen relacion con las
posibilidades de los beneficiarios. Sumado a esto, se presentan problemas de
gestion financiera, pues en general los microempresarios carecen de habilidades
técnicas para administrar eficientemente sus recursos. Generalmente se manejan
por intuicion, dado que no poseen herramientas adecuadas para la toma de
decisiones. De igual forma la mayoria de las empresas no cuenta con una
apropiada planificacion a corto y mediano plazo que vislumbre en primera
instancia una clara definicion de objetivos que le permitan proyectar las
actividades a desarrollar y los resultados esperados, disminuyendo asi el riesgo
empresarial. Esto redunda en una ineficiente administracion del tiempo y las
prioridades. Por ultimo, es sabido que la gran mayoria de los microemprendedores
manifiesta desconocimiento de técnicas gerenciales y administrativas que le
permitan optimizar su rentabilidad. La microempresa, especialmente en sus
niveles mas elementales, no cuenta con los instrumentos contables vy
administrativos que le faciliten un eficiente desenvolvimiento. Lo que de ninguna
manera significa desconocer la existencia de extraordinarias cualidades
desarrolladas por los empresarios de las microempresas, que de manera intuitiva
consiguen muchas veces implantar esquemas de alta eficacia en lo productivo.

En este contexto, ¢cOmo y por qué sobrevive la microempresa? De manera
fundamental, las microempresas sobreviven y/o se fortalecen de forma productiva
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porque la técnica con que elaboran sus productos permite producir, de forma
competitiva, pequefios lotes de productos y porque operan en la satisfaccion de
demandas muy concretas y/o muy localizadas en términos geograficos. Es preciso
aclarar y precisar que, en general, el segmento microempresarial sobrevive de
gran medida porque adecuan en precio y calidad muchos bienes al patron de
consumo de los asalariados y de las familias de bajos ingresos. De esta forma, la
oferta de las microempresas se vincula a los ingresos y a la demanda de un
importante segmento del sector de hogares.

Sumado a esto, Colombia enfrenta el desafio de reintegrar a la vida civil a cerca
de 47,5541" excombatientes que estan dispersos en el territorio nacional. Esta
cifra incluye desmovilizados individuales y colectivos. Los primeros son miembros
de grupos armados ilegales que motu proprio deciden abandonar las armas y
regresar a la vida civil, sin que medie un acuerdo de paz. Los segundos son
excombatientes que han dejado las armas en el marco del acuerdo de paz entre el
gobierno colombiano las Autodefensas Unidas de Colombia.

La reinsercion -entendida como medidas a corto plazo- y la reintegracion -que
comprende medidas a mediano y largo plazo- son procesos sociales cuyo objetivo
principal es lograr la insercion social y econdmica de los ex combatientes y sus
familias a la vida civil.

El primer modelo fue creado en el Programa de Reinsercion a la Vida Civil
(PRVC), que de 2002 a septiembre de 2006 manejo las iniciativas encaminadas a
lograr la insercion econdémica de excombatientes, para lo cual contempld un oferta
institucional compuesta por cuatro alternativas: 1) proyectos productivos
individuales; 2) proyectos por la paz para los desmovilizados colectivos; 3)
vinculacién a empresas; y 4) servicio social preparatorio. Posteriormente, con la
creacion de la Alta Consejeria para la Reintegraciéon (ACR) en septiembre de
2006, se busco darle un nuevo impulso y mas autonomia al proceso. Dentro de los
cambios mas significativos que introdujo la ACR fue el paso de la reinsercion a la
reintegracion. En cuanto al componente de alternativas de generacion de ingresos,
este nuevo enfoque significé pasar de medidas de corto plazo al disefio de
estrategias encaminadas a lograr, de manera definitiva, la integracion de los
excombatientes tanto al mercado laboral o econémico como a la sociedad que los
acoge.

En Colombia, la opcidon de plantear y desarrollar un proyecto productivo ha estado
disponible para los excombatientes desde la desmovilizacion de los grupos
armados ilegales en la década de los noventa. En cada uno de los acuerdos que
se firmaron durante esa década se precisO la destinacion de recursos para
financiar la puesta en marcha de proyectos productivos que se esperaba
garantizarian condiciones econdmicas favorables para los desmovilizados en su

’“Estadisticas sobre reinsercién en Colombia”, Fundacion Ideas para la Paz, mayo 31 de 2008.
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transicion a la vida civil. Sin embargo, las evaluaciones realizadas sobre esta
iniciativa revelan la incapacidad de este tipo de proyectos para convertirse en una
fuente de ingresos sostenible para los desmovilizados. El porcentaje de proyectos
gue fracasaron supera el 80% Yy los restantes sobrevivieron con dificultad. Varios
factores afectaron el buen desarrollo de estos proyectos: (1) el capital semilla se
entrego sin un verdadero estudio de viabilidad técnica y financiera; (2) los recursos
otorgados por el Gobierno se dieron bajo el entendido de que a través del sistema
financiero se lograria doblar la inversion publica para iniciar la actividad productiva,
lo cual no fue posible dado que la mayoria de los desmovilizados no podian ser
sujeto de crédito por carecer de garantias suficientes; (3) no se logré6 una
adecuada articulacion entre el disefio y desarrollo de los proyectos productivos y
un esquema de capacitacion que sustentara dicho proceso; (4) no fue posible
incluir al sector privado en este proceso; y (5) muchos de los desmovilizados no
tenian el perfil de empresarios que exigia el montaje y ejecucién de un proyecto de
esta naturaleza®

1.1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Como atenuar la inestabilidad, estancamiento y fracaso de las microempresas,
causado por el desorden y los bajos niveles en conocimientos técnicos y
gerenciales de los microempresarios y generar fortalezas que permitan proyectar
las actividades a desarrollar y los resultados esperados por los
microemprendedores de las empresas LavaSuper, Frutas y Verduras el Playon y
Avicola, Quesera y Salsamentaria San Pedro ubicadas en los barrios Desepaz
Invicali y San Pedro Claver de Aguablanca, con la ayuda del programa de
desarrollo empresarial de la Fundacion Carvajal durante el segundo semestre del
2010?

8 . .y ;. . ~ . . .. ,
Franco, Carlos, “Apuntes a la reinsercion Econdmica: diez afios de sobrevivencia a la crisis de la economia y
de la paz”. En: De las Armas a la Democracia, Tomol, Bogota: Instituto Luis Carlos Galan para el Desarrollo
de la Democracia, 2000, Pag. 97 — 156.
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1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Implementar el modelo de intervencion social y el programa de desarrollo
empresarialpropuesto por la Fundacion Carvajalpara tratar de atenuar la
inestabilidad, estancamiento y fracaso de las microempresas, causado por
el desorden y los bajos niveles en conocimientos técnicos y gerenciales de
los microempresarios y asi generar fortalezas que permitan proyectar las
actividades a desarrollar y los resultados esperados en las microempresas,
LavaSuper, Frutas y Verduras el Playébn y Avicola, Quesera vy
Salsamentéaria San Pedro, ubicadas en los barrios Desepaz Invicali y San
Pedro Claver, respectivamente, durante el segundo semestre del 2010.
Obtener

1.2.2 Objetivos Especificos

* Obtener la informacion respecto a las debilidades y fortalezas de
cada una de las unidades de subsistencia en las areas de
administracion, mercadeo, financiera, legal, produccién, contable y
costos a través de la realizacion de un diagnadstico inicial.

» Obtener la informacion respecto a las oportunidades y amenazas
existentes en las fuerzas externas del entorno que rodea las
empresas de subsistencia LavaSuper, Frutas y Verduras el Playon y
Avicola, Quesera y Salsamentaria San Pedro, ubicadas en el barrio
Desepaz y San Pedro Claver respectivamente.

» Disefiar las estrategias pertinentes para cada de negocio basandose
en la herramienta de analisis matriz DOFA.

» Disefias e implementar un plan de accion y mejora para cada area
funcional de las microempresas LavaSuper, Frutas y Verduras el
Playén y Avicola, Quesera y Salsamentaria San Pedro.

* Implementar estrategias de socializacién ante los microempresarios,
tutores fundacion Carvajal y docentes de la universidad del valle, que
permitan llevar a cabo los planes de accion y mejora.

* Implementar una estrategia de asistencia al microemprendedor en la
asimilacion y aplicacion practica de los conocimientos basicos de
administracion de forma superflua, que les garanticen las
herramientas para el desarrollo de las practicas empresariales.
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1.3 JUSTIFICACION

La microempresa se constituye en alternativa de desarrollo econémico y social por
cuanto contribuye a la generacién de empleo; dinamiza la demanda de bienes
intermedios y finales, contribuye a un mejor equilibrio en la distribucién del ingreso
y al logro de mayores indices de competitividad al hacer parte de las cadenas
productivas.

Dada la importancia que en la actualidad tiene las microempresas y unidades de
subsistencia en el desarrollo econdmico, social y politico del pais, se han
encontrado una serie de problemas y falencias que afectan el desempefio de las
mismas. Los ultimos datos estadisticos sefialan que existen en Colombia mas de
1'200.000 microempresas que generan cerca del 44% del empleo urbano total, lo
que quiere decir que en el Pais, aproximadamente 5’000.000 de personas
consiguen su sustento o parte de él, a través de la actividad microempresaria®.

Pero la importancia de la microempresa no se sujeta simplemente a su capacidad
para generar ocupacion. El sector microempresarial coloca en el mercado bienes y
servicios demandados por consumidores que la gran empresa no puede
satisfacer, ya sea por agotamiento de su capacidad productiva o porque
representan secciones econémicas poco “beneficiosas”. La microempresa también
produce estos bienes o servicios a menores precios, en contraste con los del
mercado industrial. Esta produccion de bienes y servicios puede ser ademas
individualizada y cuenta con elementos de distribucién que facilitan llegar a todas
las demandas.

Pero esta relacién con la gran empresa, realmente no es solamente favorable para
la microempresa. En muchos casos las condiciones de la microempresa permiten
ser utilizada por las grandes empresas para la produccién de partes de sus
productos, para citar un ejemplo. Esta modalidad de trabajo, ademas de ser
ventajosa econdémicamente para la mediana y gran empresa, puede limitar a la
microempresa en su posibilidad de acceder a sus propios mercados, ademas que
la mediana y gran empresa tienen a su favor el monopolio tecnolégico que
determina la calidad mas eficiente de una produccion.

Estas relaciones de interdependencia permiten mencionar que las microempresas
no responden solamente a la decision voluntaria o desesperada de personas para
sobrevivir (sin obviar que en la mayoria de los casos, es la primera manifestacion

® Fundacién Carvajal: Programa de Capacitacion Empresarial; Unidad de Desarrollo Empresarial (segunda
edicion),2006
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para su creacion), sino que pertenecen al conjunto de procesos econdmicos que
implican el particular desarrollo de nuestro pais.

La microempresa es un fenédmeno que forma parte de la estructura econémica del
pais y siendo fundamental para su funcionamiento. Podria decir que no llegaremos
a un periodo en el cual no haya microempresa. Paraddjicamente, no siendo un
fendbmeno fugaz, las microempresas consideradas individualmente, estan en
permanente peligro de quiebra por las circunstancias hostiles que deben enfrentar,
que permitan delimitar los hechos que conforman el problema.

He ahi la razon por la cual esta asesoria y practica empresarial surge, pues se
busca mejorar la calidad de vida de los microempresarios ubicados en el Distrito
de Aguablanca, analizando las problematicas y palpando las situaciones en las
gue se encuentran sus empresas, con el fin de darle un mejoramiento, atenuar la
inestabilidad, estancamiento y las diferentes causas de fracaso, entregandoles
herramientas efectivas que les permitan mejorar sus negocios en aspectos como
productividad y competitividad, para que asi continden contribuyendo a la
economia nacional, al desarrollo social y personal de los microempresarios.

La Universidad del Valle dentro de una de sus funciones sustantivas, asume
compromisos de tipo social'®. Este proyecto permite ratificar la contribucién al
mejoramiento de la comunidad, en este caso a microempresas del distrito de
Aguablanca. Es asi como algunos estudiantes que se encuentran finalizando sus
estudios universitarios, pueden encontrar en esta asesoria una modalidad de
grado, apoyando a estos microempresarios.

El participar activamente en esta modalidad de grado contribuye, ademas de lo
anteriormente mencionado, al desarrollo personal y profesional del pasante porque
se profundizan y se practican los conocimientos adquiridos durante el proceso
académico, para el mejoramiento de las microempresas subsistencia LavaSuper,
Frutas y Verduras el Playon y Avicola, Quesera y Salsamentaria San Pedro, las
cuales se encuentran en las comunas 11 y 21 de la capital del Valle del Cauca.

10http://www.univaIIe.edu.co/acercauv.htmI
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1.4 DISENO METODOLOGICO

1.4.1 Tipo de investigacion

El tipo de investigacion seleccionada es Descriptiva y Propositiva; Descriptiva con
el fin de conocer las situaciones, contable, administrativa, costos, finanzas,
produccion, mercadeo, legal e identificar las relaciones que existen entre las
diferentes variables presentes en las microempresas y propositiva con la intencion
de disefiar un plan de mejora, que permita reducir los problemas que puedan tener
cada una de la microempresas.

1.4.2 Método de investigacién

Esta investigacion va a estar direccionada por el método deductivo, pues se
aplican , como punto de partida de la investigacion leyes de caracter universal a
un caso en particular; concretamente en esta investigacion se esta ajustando un
modelo general propuesto por la Fundacién Carvajal en cada una de las
microempresas a tratar, Comercializadora de frutas y verduras el Playodn,
LavaSuper ubicadas en el barrio Desepaz Invicali y Avicola y Quesera San Pedro
ubicada en el barrio San Pedro Claver.

1.4.3 Técnicas de investigacion

A las fuentes que se recurren en esta investigacion son a las fuentes primarias,
que estan dadas por el contacto directo con el microempresario, mediado por las
entrevistas conversaciones establecidas, que permitieron realizar el diagndstico
inicial de las aéreas funcionales; en relacion al cliente, se pretenden hacer
encuestas para identificar el perfil del cliente y evaluar la satisfaccion y los
requerimientos del cliente de forma somera. También se usaran las fuentes
secundarias, que sera sustraida de la normatividad nacional, los aportes tedricos
de algunos escritores, el manual del asesor otorgado por la Fundaciéon Carvajal, la
informacion entregada por parte de los asesores de la Fundacion y el internet. Y
por ultimo se hara uso de la observacién e informacién entregada por cada uno de
los microempresarios, pues se realizaran visitas periddicas a las microempresa,
gue permiten conocer la realidad e identificar las actividades de desenvolvimiento
de cada uno de los microempresarios.

1.4.4 Técnicas para la recoleccion de informacion

Se aplican un conjunto de formatos digitales en diferentes archivos que facilitan la
recopilacion de datos. Estos formatos pueden ser llenados en el computador.
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Dentro del paquete de formatos entregados por la Fundacion Carvajal se
encuentran:

* Formato de diagndsticos para las microempresas (Formato Excel).

* Formato para la realizacion del Estudio de Costos de la tienda (Formato
Excel).

» Plantilla de Contabilidad (Balance Inicial, Balance Final y Estado de
resultados en Excel).

* Plantilla para las diferentes exposiciones (Formato Power Point).

1.4.5 Tratamiento de la informacion

La informacion obtenida mediante el uso de cada una de las técnicas de
recoleccion de datos, son recopilados en informes periddicos y por fechas de
acuerdo a las actividades solicitadas. Se utilizan herramientas de apoyo para el
manejo, y control de informacion contable y de costos obtenidas en el proceso,
mediante el uso de un programa de Excel, desarrollado por unos de los asesores
empresariales de la Fundacién Carvajal, a fin de facilitar la obtencion de datos y
resultados numeéricos de cada negocio.

Se produce un documento escrito describiendo cada avance a trabajar
(diagnostico, costos, contabilidad, matriz DOFA, plan de mejoramiento e
implementacion de dicho plan).
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2 MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO

La aparicion y consolidacion de las empresas su crecimiento tamafio y
complejidad, van emparejadas con el desarrollo econdmico. La dinamica de este
altimo, va atada el desarrollo del trabajo asalariado. Por tener las microempresa
una importancia en el desarrollo econémico, las personas que se encontraban en
el medio empresarial, se vieron obligados a mejorar las practicas gerenciales y
administrativas, dando una diferencia en entre organizacién y administracion.

El Sistema de Cuentas Nacionales de las Naciones Unidas (SCN) establece
marcadas diferencias entre las empresas con el objeto de delimitar el lugar del
sector informal dentro del marco del sistema de cuentas nacionales. Las empresas
son divididas en dos grandes fragmentos: 1. Las sociedades, que son
consideradas entidades juridicas reconocidas como independientes de sus
propietarios, registradas y en las cuales el propietario tiene obligaciones legales
definidas con claridad (empresas constituidas en sociedad, sociedades anénimas,
empresas publicas, empresas privadas, sociedades de responsabilidad limitada,
cooperativas de productores, etc.); 2. Las empresas de hogares, que serian
empresas no constituidas en sociedad que son propiedad de hogares, es decir,
unidades productivas cuya propiedad y funcionamiento estdn en mano de los
hogares, ya sea de forma individual o en asociacién con otras personas™’.

En general el todo de las empresas de hogares engloban al denominado sector
informal y al fragmento microempresarial. En vista de ello, considero conveniente
establecer las diferencias entre el sector informal, asi como también aclarar con
mayor precision qué es lo que se entendera como microempresa y empresa
familiar o empresas de hogares en el presente trabajo.

2.1.1 Sector informal

El sector informal tiene como punto de referencia la estructura ocupacional o el
espacio laboral. El comprende a la mayoria de las actividades que desempefian
personas que se han visto obligadas a auto-crearse una ocupacion, con el fin de
vincularse en el espacio de los intercambios econémicos y poder ganarse la vida.
“La nocion de sector informal remite a la idea de un excedente laboral que se

"http://www.conamype.gob.sv/biblio/pdf/1102.pdf

28



reproduce en las fronteras de un sector moderno de la economia que va siendo
configurado, y a la vez transformado, por el desarrollo historico de las relaciones
internas de produccién y de las formas de insercién internacional™?

El sector informal es definido como el conjunto de actividades econdémicas fuera
de la regulacion nacional, unipersonales por lo general, desarrolladas en
condiciones adversas por la falta de capital, poco tecnificadas, sin acceso a los
mercados, y donde por lo general se involucraban personas pobres con el objetivo
de obtener un ingreso®®. Encontrarse fuera de la regulacién nacional, implica que
el sector informal no paga impuestos ni cumple con las reglas establecidas por el
Estado, los impuestos son el ingreso del Estado y de éste dependera la cantidad
de bienes y servicios publicos prestados a la poblacién en general.

2.1.2 Empresa familiar o Empresas de hogares

Por otra parte, el sector de las empresas de hogares, también incluye a pequefias
unidades productivas que proporcionan empleo remunerado de manera continua a
otros individuos diferentes del propietario. La familia es considerada la institucién
social mas importante, ya que en ella se forja nuestra personalidad y nuestro
desarrollo individual. Los psicologos, sociélogos, historiadores y economistas la
consideran la estructura fundamental de los sistemas que estudian.** En Colombia
también se considera que la familia es la unidad basica de organizacion social y
que a partir de ella se estructuran organizaciones mas complejas. Por lo que la
familia tiene una estrecha relacién con las empresas, en parte porque ambas
requieren un enfoque evolutivo, que se refiere al crecimiento y a la madurez que
tienen que desarrollar y porque de cierta forma una genera a la otra.

El estudio de la empresa familiar es complejo y esta lleno de retos conceptuales.
Para comenzar, no hay un acuerdo entre los investigadores acerca de lo que se
entiende por una empresa familiar. Son varias las definiciones al respecto.
Algunos autores toman como referencia factores como el tamafio de la empresa,
el grado de control en la propiedad que una o varias familias tengan sobre la
misma, la participacion de la familia en la administracion y direccién del negocio, el
desarrollo gerencial y tecnolégico y el grado de formalizacion de sus sistemas, el
mayor o menor grado de profesionalizacion gerencial, el traslapo entre
generaciones de padres, hijos y nietos, entre otros aspectos.

Sin embargo, los autores parecen coincidir en definir la empresa familiar como
aguella “organizacién de propiedad de una familia, que tiene control y administra

2 La identificacién del sector informal con una excelente forma de organizar y distribuir la mano de obra, ha
sido sostenido por diferentes autores vinculados al Programa de Empleo en América Latina y el Caribe
PREALC (Souza y Tokman, 1976; Mezzera, 1987), asi como por otros estudios del tema (Hugon, ph., 1984).

BControversia y debate actual sobre el sector informal, Organizacién Internacional del Trabajo (OIT), 2008

Ykelin E. Gersick, Et, Al. Empresas familiares. Generacion a Generacién, 1997

29



manteniendo la expectativa de que la empresa continle de una generacion a
nl5
otra

Mas alla de las tipicas dificultades que acechan en todos los negocios, los de
caracter familiar enfrentan desafios particulares, carecen de la capacidad
financiera o pericia gerencial'®

2.1.3 Microempresas

Zoilo Pallares, Diego Romero y Manuel Herrera, autores del libro «Hacer Empresa:
Un Reto», definen al empresario como “una persona, entidad o grupo de
personas que independientemente o asociadas, por voluntad propia Yy
motivaciones individuales (dichas motivaciones pueden ir desde la satisfaccion de
hacer las cosas por si mismas, hasta alcanzar cierto tipo de poder o distincion
social), decide asumir un riesgo en la realizacion de una actividad econémica
determinada y en la cual aspiran a tener éxito™’

El término MICROEMPRESARIO sugiere la idea de que en una escala menor, se
reproduce el rol del EMPRESARIO. Se podria afirmar entonces, ateniéndonos solo
a la dimension cuantitativa, que él es un empresario de lo pequefio: compra
pequenas cantidades, su taller produce pequefias cantidades, vende pequefias
cantidades y su participacion individual en el todo econémico es minima®®.

La Ley 590 de 2000 adopt6 una serie de instrumentos para incentivar la creacion
de nuevas empresas de tamafio micro, pequefio y mediano y propender por el
fortalecimiento de una nueva cultura empresarial que contribuya a una mayor
iniciativa de empresas y a la formacion del espiritu emprendedor de las nuevas
generaciones. La Ley 905 de 2004 (2 de agosto) modifico la ley 590 de 2000.

Esta ley define a las medianas empresas, pequefias y microempresas como toda
unidad de explotacion econdmica, realizada por persona natural o juridica, en
actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales de servicios,
rural o urbana, que responda a tres (3) de los siguientes parametros™®:

1. Mediana empresa: Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos
(200) trabajadores, o Activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) a treinta
mil (30.000) salarios minimos mensuales legales vigentes.

B GERSIK, Kelin, et al. Empresas Familiares generacién a generacion. México; Ed. Mc Graw-Hill; 1997

te WARD, John L. Cbmo desarrollar la Empresa Familiar. Editorial El Ateneo. Pag. 2, 2002

Y7 PALLARES Zoilo, ROMERO Diego y HERRERA Manuel, Hacer Empresa: Un Reto. Cuarta Edicion, Fondo
Editorial Nueva Empresa, 2005, Pag. 42.

8 Fundacién Carvajal, El Manual del Asesor 2ed. Cali. Col. 2006

19 ttp://www.mincomercio.gov.co/eContent/Documentos/Normatividad/leyes/2004/Ley_0905_04.pdf
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2. Pequefia empresa: Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabaja-
dores, 0 Activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil
(5.000) salarios minimos mensuales legales vigentes

3. Microempresa: Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores o,
Activos totales excluida la vivienda por valor inferior a quinientos (500) salarios
minimos mensuales legales vigentes.

2.1.4 Modelo de la Fundacién Carvajal

La Fundacion Carvajal nace en 1961 con el propésito de ayudar a las clases
menos favorecidas y de contribuir con el desarrollo socioeconémico de Colombia.
Adelanta programas en Desarrollo Empresarial, vivienda de interés social,
Desarrollo Agropecuario, Medio ambiente, Apoyo a Tenderos, Educacion,
Servicios Basicos Comunitarios, Desarrollo Comunitario. Ante el eminente
crecimiento de la problematica social causada, entre otros, por el desempleo,
pobreza y violencia; por la insuficiencia de politicas claras de desarrollo y por la
continua reduccion de los ingresos municipales los impulso a plantear planes de
desarrollo integrales, que respondan a las necesidades reales y fundamentales de
las comunidades.

Estos planes de desarrollo se logran siempre y cuando se conozca de manera
clara y detallada, la realidad social, econdmica y cultural de la region. Mediante la
realizacion de un estudio socioecondmico la Fundacion logro identificar y priorizar
las necesidades béasicas de la comunidad en estos campos; orientando de manera
mas efectiva los recursos, para lograr mayores y mejores resultados que se
reflejen positivamente en la calidad de vida de la ciudadania.

La Unidad de Desarrollo Empresarial tiene como propdésito contribuir con el
mejoramiento de la calidad de vida de la sociedad mediante servicios que
promuevan el desarrollo empresarial y que faciliten facilitando el crecimiento
humano en la actividad productiva y social, teniendo como campo de accion el
sector llamado "informal" de la economia y que ofrece mas del 50% de los
empleos disponibles en el pais.

Con el proposito de contribuir con el fortalecimiento de la entidad que ejecuta
programas en desarrollo empresarial, representantes de la Fundacion Carvajal y
estudiantes de ultimo semestre de programas como administracion de empresas,
contaduria, econdmica, etc., afines a la administracion y direccion de las empresas
y con valiosa experiencia visitan la entidad para analizar el funcionamiento
administrativo y operativo del programa. Con antelacion los estudiantes, que se
desempefiaran como asesores, reciben una capacitacion previa, que permite
hacer un panorama general del perfil de los microempresarios y una adaptacion de
los conocimientos a este nivel.
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Mediante estas visitas se analiza la calidad de los servicios ofrecidos, el nivel de
aceptacion de los beneficiarios hacia el programa, la imagen que proyecta la
entidad ante los organismos publicos, de orden normativo, la trascendencia que
tiene la intervencion del programa en el mejoramiento de la calidad de vida de la
comunidad y el cumplimiento de los presupuestos operativos. Una vez analizado
por el asesor el funcionamiento de la entidad, se realiza una planeacion
estratégica, el cual arroja como resultado un plan de fortalecimiento institucional
gue surge de la percepcion del asesor y del equipo de trabajo de la Fundacion. Si
se considera necesario incluir el plan de mejoramiento, se puede acceder al
portafolio de seminarios-talleres que ofrece la Fundacion para los
microemprendedores.

Figura 1. Modelo de Atencion Integral
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Fuente: Fundacion Carvajal 2010

Para el caso de ideas de negocio que estan en su fase de disefio, la Fundacién
ofrece Asesoria mediante el aporte de conceptos y herramientas practicas se
pretende apoyar al participante en la definicién de la factibilidad de una idea de
negocio, desde las perspectivas de mercado, técnica, econémica y administrativa.
De igual forma se ofrecen asesorias en proyectos de inversion, con el fin de
brindar a los participantes los elementos de juicio para evaluar econémica y
cualitativamente los proyectos de crédito presentados por el empresario, y la
forma de realizar el seguimiento a los créditos otorgados atendiendo a la
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verificacion de la inversion, impacto del crédito en el desarrollo de la empresa y al
cumplimiento en el pago de la obligacién.?

2.1.5 Alta consejeria para la reintegracion

El Programa tuvo sus origenes en la situacion de muchos colombianos victimas de
la violencia y el desplazamiento; ante lo cual; las politicas publicas han planteado
la necesidad de realizar una atencion integral, generando posibilidades para la
realizacion de procesos de reconstruccion del tejido social, apoyando las distintas
fases establecidas: prevencién y proteccién, atencion humanitaria de emergencia
y estabilizacién socioeconomica a través del acompafiamiento, la formacion, la
capacitacion y la atencion psicosocial a alternativas de restablecimiento.

Por la experiencia de la Unién Europea en otros paises se disefi6 como politica de
cooperacion en Colombia, la Linea Desarraigados, con el fin de entender mas los
procesos que generen arraigo, que simples acciones puntuales sin articulacion.
Siendo necesario que se conlleve a la construccion de espacios abiertos de
participacion y concertacion entre lo social y lo institucional, en donde la
construccion de lo publico y el desarrollo sostenible se base en los siguientes
criterios fundamentales: El respeto a la vida como derecho fundamental, la
inclusion de los desarraigados y mas pobres en procesos sostenibles, en el marco
del desarrollo local.

Las actividades del Programa se colocan bajo el item 19- 09- 03 del presupuesto,
cuya base legal esta dada por el Reglamento (E/C) Nr. 2130/2001 del
Parlamento Europeo y del Consejo del 29 de octubre 2001 (“sobre las operaciones
para ayudar a poblaciones desarraigadas en Paises en Vias de Desarrollo de Asia
y Latinoameérica”); de acuerdo con la enmienda del Reglamento (EC) Nr. 107/2005
del Parlamento Europeo y del Consejo del 12 de Enero 2005, la cual ha sido
extendida hasta diciembre 20062

Las lineas estratégicas guias para las operaciones de ayuda a poblaciones
desarraigadas actualizadas (adoptadas por la Comision el 11 de agosto 2004);
para el periodo 2005-2006; constituyen el marco especifico de la accién
propuesta. La atencion a poblaciones desarraigadas constituye una de las
prioridades de la estrategia de cooperacion europea con Colombia para 2001 —
2006, asi como uno de los temas prioritarios concertados entre el Gobierno
colombiano y la comunidad internacional en el marco del proceso de Londres (v.
Declaracién de Londres, 10 de julio 2003)%,

*%http://webapp.ciat.cgiar.org/agroempresas/espanol/Rec_de_info/memoriasiicurs/cd_curso/Contenido/M
odulo%203/Submodulos%203.1/Submodulo%203.1.7/portafolio_servicios_fundacion_carvajal.pdf

21http://www.reintegracion .gov.co/Es/ACR/Paginas/normatividad.aspx
22http://www.reintegracion .gov.co/Es/ACR/Paginas/normatividad.aspx

33



El Programa propuesto responde al tercer objetivo del CSP Colombia 2002-2006
“proveer apoyo a las victimas del conflicto colombiano” y contribuye también al
primer objetivo “apoyar iniciativas locales de paz”.

En sintesis, se trata de responder a las necesidades de las poblaciones
receptoras de desmovilizados para “mantener y reforzar la dimension del
desarrollo”, priorizando el restablecimiento socioeconomico en las fases de
reintegracioén/reubicacién de los ciclos de desplazamiento y desmovilizacion.
Objetivo del programa #*

De acuerdo con el Decreto 3043 del 7 de septiembre de 2006, la Alta Consejeria
Presidencial para la Reintegracion es la encargada de disefiar, ejecutar y evaluar
la Politica de Estado dirigida a la Reintegracion Social y EconOmica de las
Personas o Grupos armados al margen de la Ley que se desmovilicen
voluntariamente, en coordinacion con el Ministerio de Defensa Nacional, el
Ministerio del Interior y de Justicia y la Oficina del Alto Comisionado para la Paz.

Servicios %

» Atencion psicosocial:  Para facilitarle el regreso a su familia y la sociedad,
usted recibird un acompafamiento psicosocial personalizado permanente a
través de talleres, asesorias, visitas domiciliarias, actividades familiares y
comunitarias.

e Educacion: Dependiendo de su nivel de escolaridad, la ACR gestiona
cupos para usted y su nucleo familiar con el Ministerio de Educacion para
alfabetizacion, basica, primaria y secundaria.

e Salud: La ACR gestiona su afiliacion y la de su nucleo familiar al Régimen
Subsidiado del Sistema de Seguridad Social en Salud.

* Formacién para el trabajo: En desarrollo de su ruta de reintegracion y
siempre y cuando cumpla con los requisitos exigidos para cada caso, podra
acceder a los programas de formacion en las modalidades de
semicalificado, técnico laboral, técnico profesional y tecnoldgico.

» Generacion de ingresos: Una vez se haya formado en un oficio especifico
puede acceder a las ofertas laborales de acuerdo con los convenios que la
ACR ha realizado con entidades publicos y/privadas o puede tomar la
opcion de estructurar su propio plan de negocio.

» Ser social: Tiene como objetivo vincular a los participantes en actividades
productivas que les permitan desarrollar habilidades, experiencia y
conocimientos, para un mejor desempefio en espacios laborales, la
consecucién de empleo o en la ejecucion de un plan de negocio.

Zhttp://www.reintegracion.gov.co/Es/ACR/Paginas/objetivo_funciones.aspx
24 . . . .. . ..
http://www.reintegracion.gov.co/Es/atencion_participantes/Paginas/servicios.aspx
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Condiciones para perder optar a una subvenciéon  2°:
Los solicitantes deberan cumplir las siguientes condiciones para poder optar a

una subvencion:

» Ser una organizacién legalmente constituida (personeria juridica).
* No tener animo de lucro.
* Pertenecer a una de las categorias siguientes:
» Organizaciones sociales y comunitarias locales
* Iglesias y Asociaciones religiosas
* ONG’s, Fundaciones, Corporaciones, Universidades
» Administraciones publicas locales (Alcaldias y Gobernaciones)

En cualquiera de los casos se favoreceran las asociaciones con otras categorias
y acuerdos con entidades colaboradoras.

« Tener la nacionalidad®® de uno de los paises miembros de la Unién Europea o
colombiana.

* Encargarse con sus socios directamente de la preparacion y gestion de la
accién y no limitarse simplemente a actuar como intermediario.

* EIl proponente debe demostrar que el proyecto ciudadano se originé en la
comunidad y que los beneficiarios respaldan la iniciativa presentdndose
evidencias en documento, asi como indicar el control social que ellas realizaran
durante la ejecucién del proyecto.

Experiencia minima de 3 afios en procesos sociales de intervencion comunitaria
orientados hacia la construccion de escenarios de convivencia y reconciliacion
aplicando herramientas pedagobgicas para generar conciencia sobre la
construccion de Sujetos incidentes en las categorias: Social, Politica, Cultural y
Econdmica. El solicitante deberd acreditar el cumplimiento de este criterio
mediante certificaciones, copias de contratos o0 actas de liquidacion que den
cuenta del objeto contratado, obligaciones, tiempo de ejecucién, valor y demas
aspectos que considere importante mencionar. Se tendra en cuenta la experiencia
certificada a partir del afio 2000.

“http://www.reintegracion.gov.co/Es/ACR/Documents/convocatorias/e3a_guia_para_los_solicitantes.doc+
Alta+Consejeria+para+la+Reintegracion

*® Dicha nacionalidad se establece con base a los estatutos de la organizacion, que debe demostrar que la
misma ha sido establecida en base a un instrumento del ordenamiento juridico interno del pais en cuestion.
En este sentido, las entidades juridicas cuyos estatutos han sido creados en otro pais no pueden
considerarse como organizaciones locales admisibles, incluso si se encuentran registradas a nivel local o
estan acompanadas de un “memorando de acuerdo”.
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2.1.6 Alternativas de generacion de ingresos parad  esmovilizados ?’

(El Programa de reinsercion a la vida civil y la Alta Consejeria para la
Reintegracion)

En primer lugar, para comprender el impacto que las alternativas de generacion de
ingresos pueden tener en el proceso de reinsercion y reintegracion econémica de
los excombatientes en Colombia, es pertinente ubicarlas dentro del contexto de las
experiencias internacionales en el tema. Las experiencias en otros paises han
mostrado que, en efecto, la insercion econdémica juega un papel central en el
desarrollo efectivo de estos procesos. De acuerdo con tales experiencias es
posible identificar dos factores determinantes para dicha insercién: el estado de la
economia nacional y las caracteristicas de la poblacion desmovilizada. El primer
factor comprende elementos como el mercado laboral, las oportunidades de
negocio y la disponibilidad de insumos de capital como tierras y créditos. El
segundo factor estd compuesto por aspectos como nivel educativo, habilidades y
destrezas, edad, género, existencia 0 no de un espiritu emprendedor y
aspiraciones de la poblacién en cuestién.

2.1.6.1 Modalidades de insercion econémica 28

Hay fundamentalmente dos opciones. La generacion de empleo directo por parte
del sector privado o publico, o el desarrollo de proyectos productivos individuales o
colectivos, asociativos o unipersonales, con apoyo de capital por parte de la ACR.

El éxito o fracaso de cada una de ellas depende de la interaccion entre la
economia local y las caracteristicas de la poblaciéon desmovilizada, pero también
estd determinado por la oferta institucional y los esquemas de generacion de
ingresos a disposicion de los excombatientes. Es claro entonces que algunos
elementos propios de cada factor determinante escapan al control de los
programas de reinsercion y reintegracion.

“http://www.ideaspaz.org/secciones/publicaciones/download_informes_fip/generacion_de_ingresos_web.
pdf

*®Modelo de Redisefio de Politica, Servicios y Estructura”, Alta Consejeria para la Reintegracion, marzo de
2007
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Figura 2. Modalidades de insercion econémica
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Fuente: Alternativas de generacion de ingresos para desmovilizados, 200829

Una de las alternativas de generacion de ingresos ofrecidas por el PRVC* desde
el aflo 2002, fue la realizacion de proyectos productivos, adoptando un esquema
similar al empleado en los noventa. Dentro de esta opcién, el PRVC ofrecia a los
desmovilizados individuales un capital semilla para iniciar un proyecto productivo
que se esperaba garantizaria las condiciones econdmicas suficientes para su
transicion a la vida civil. Bajo el esquema del PRVC, este capital ascendia a 8
millones de pesos en el caso de los desmovilizados individuales, que podian ser
invertidos en una de las siguientes areas:

*Tomado de: Body, Tom “Reintegration of Ex-Combatants through Micro-Enterprise: an operational
framework” Canada: Canadian Peacekeeping Press. Pearson Peacekeeping Centre. 2006. Pag. 5

**Antes de la creacién de la ACR, el proceso de reinsercion de excombatientes estaba a cargo del Programa
para la Reinsercién a la Vida Civil (PRVC)
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* Montaje de un proyecto productivo

* Ingreso del capital a un negocio ya constituido
* Adquisiciéon de vivienda

» Estudios superiores

Alta Consejeria identificO muchas de estas limitaciones en los proyectos
adelantados en el esquema del PRVC, en las alternativas de generacién de
ingresos ofrecidas a la poblacion. En la actualidad, los cambios propuestos por la
ACR pretenden justamente hacer frente a varias de las falencias identificadas en
el esquema. En este sentido, se destaca la introduccion de un sistema mas
riguroso de filtros por el que deben pasar las propuestas y el fomento de la
vinculacion de desmovilizados a grandes proyectos agroindustriales, llamados
planes de negocio, que se estructuran desde la ACR.

Estos ultimos, segun la Alta Consejeria, tienen mas probabilidades de éxito que
las iniciativas individuales desarrolladas hasta el momento a partir del capital
semilla. Con este tipo de propuestas se pretende cambiar radicalmente el sentido
del beneficio: el capital semilla no es para todos los desmovilizados, sino que se le
otorga solamente a los proyectos que sean viables. En la actualidad la figura del
capital semilla no ha sido desmontada totalmente, y se prevé que ese desmonte
se haga de manera progresiva.

2.1.7 Proceso administrativo

Las raices de la gerencia moderna se fundamentan con un grupo de practicantes
y escritores quienes buscaron crear principios racionales que hicieran a las
organizaciones mas eficientes. Debido a que ellos establecieron los fundamentos
tedricos de una disciplina de la gerencia, llamamos a sus contribuciones el
enfoque clasico de la gerencia. Podemos dividir el enfoque clasico en dos
subcategorias: la gerencia cientifica y los tedricos de la administracion general.

La administracion cientifica

En 1911, fue el afio en el que se publico el libro de Frederick Winslow Taylor: Los
principios de la gerencia. Su contenido fue ampliamente aceptado por los rente s
en todo el mundo. El libro describia la teoria la gerencia cientifica -el uso del
método cientifico para definir la "mejor manera" en que se debe realizar un trabajo.
Los estudios conducidos antes y después del libro establecerian a Taylor como el
padre de la gerencia cientifica.

La administracion cientifica busca implementar métodos cientificos para los

problemas de la administracion con el fin de alcanzar la eficiencia industrial. Se
requiere por estudios en (Universidades, Talleres, Seminarios) El principal
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fundador fue el Ing. Norteamericano Frederick W. Taylor. Dando lugar a la
preocupacion de eliminar el desperdicio y todas las pérdidas sufridas, para llegar a
alcanzar los niveles de productividad®".

Principios fundamentales de la Administracion Cient ifica

1. Principio de Planeamiento : sustitucion en el trabajo la improvisacion y la
actuacion emperico-practico por la ciencia mediante la planeacion del
método.

2. Principio de la preparacion o Planeacion : seleccionar adecuadamente y
cientificamente el personal, entrenarlos y prepararlos para una mayor
produccion.

3. Principio del control : controlar el trabajo con las normas establecidas y
segun como este planeado la empresa.

4. Principio de la ejecucion : distribuir ordenadamente las responsabilidades
y atribuciones, con la finalidad de que el trabajo sea disciplinado y
equitativo.

El mayor mérito de Taylor fue que aplico una metodologia ideal para la solucién de
problemas establecidos, ocasionando que la administracion cientifica constituyera
una globalizacion de esta manera:

» Ciencia en lugar de empirismo

e Armonia, paz en vez de desorden

e Cooperacion y no individualismo

* Rendimiento maximo a contra de produccién reducida

Las ideas de Taylor inspiraron a otros a estudiar y desarrollar métodos de la
administracion cientifica. Sus discipulos méas prominentes fueron los Frank y Lillian
Gilbreth.

Los esposos Gilbreth, al igual que Gantt, mostraron un gran interés tanto por los
seres humanos como por su esfuerzo de trabajo. El resultado de este interés fue
el desarrollo de los estudios de movimientos como técnica administrativa basica.
Los Gilbreth concluyeron que la productividad del individuo dependia de la actitud,
oportunidad y ambiente fisico, asi como del empleo de métodos correctos y del
equipo ideal.

3! La Administracién Del Mundo De Hoy, Stephen Robbins, editorial Pearson educacién, México, pag. 546,
1998
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Los Gilbreth, sobre todo Frank, hicieron hincapié en la medicion como factor
esencial que diferencia y califica a la administracibn como cientifica. Respecto de
la medicion el autor sefiala:

“Para obtener los mejores resultados, hay que registrar, medir, juzgar
y conservar lo mejor de la practica actual. En el pasado -agrega Gilbreth-,
no hubo una nacién que se viera tentada a estandarizar como resultado de
la medicién, lo mejor que se conocia respecto a métodos de trabajo y
administracion™?.

Otro énfasis de Frank Gilbreth fue su idea de que la administracion tiene una
relacion determinante con el progreso de una nacion entera y no solamente con la
fabrica. Muy parecida esta tesis con la de Gantt, cuando éste hablaba del servicio
publico de la administracion. Gantt escribio:

“el sistema de negocios tiene que aceptar su responsabilidad social y
consagrarse fundamentalmente al servicio, o la comunidad hara el intento,
finalmente de apoderarse de él con el fin de manejarlo en su propio
interés™®

Tedricos de la administracion general

Los tedricos de la administracion general fueron individuos que observaron el tema
de la gerencia desde la perspectiva de la organizacion como un todo. Son
importantes debido a que desarrollaron teorias generales de los que los gerentes
hacen y lo que constituye una practica de una buena gerencia. Los mas
prominentes de la administracion general fueron Henri Fayol y Max Weber

Henri Fayol, quien desarrollé la llamada teoria clasica. Mientras Taylor estaba
interesado en la gerencia a nivel de planta (como lo que hoy podemos decirle el
trabajo de un supervisor) y usaba el método cientifico, la atencién de Fayol estaba
dirigida a las actividades de los gerentes y escribié a partir de la experiencia
personal.

La preocupacion basica era aumentar la eficiencia de la empresa a través de la
forma y disposicion de los o6Organos componentes de la organizacion
(departamentos) y de sus interrelaciones estructurales. De alli el énfasis en la
anatomia (estructura) y en la fisiologia (funcionamiento) de la organizacion®*.

LA ADMINISTRACION CIENTIFICA Taylor, los ingenieros y su concepto de la administracion, Cuauhtémoc
Molina Garcia, 2004

33Henry Gantt, “Entrenamiento de los obreros en habitos de diligencia y colaboracién”,1908

**PRINCIPIOS DE ADMINISTRACION, SEGUN TAYLOR, EMERSON, FORD, FAYOL Y URWICK, 2003
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Fayol describié la practica de la administracion como algo distintivo de la
contabilidad, de las finanzas, de la produccion, de la distribucion y de otras
actividades tipicas del negocio. El sostenia que la gerencia era una actividad
comun de todo ser humano en el negocio, en el gobierno y aun en la casa. Luego
procedi6é a establecer 14 principios de la administracion.

Figura 3. 14 principios de Fayol

1. Division del Trabajo 2. Autoridad

3. Disciplina 4. Unidad de Direccion

5. Unidad de Mando 6. Subordinacion de interés
individual al bien comun

7. Remuneracion 8. Centralizacion

9. Jerarquia 10. Orden

11. Equidad 12. Estabilidad del Personal

13. Iniciativa 14. Espiritu de Grupo

Fuente: La administracién del mundo de hoy, 1998

2.1.8 Administracion estratégica >°

David define la Administracion Estratégica como el “arte y ciencia de formular,
implementar y evaluar las decisiones interfuncionalesque permiten a la
organizacion alcanzar sus objetivos. Hay varios elementos en esta definicion que
ameritan una acotacion:

Arte y Ciencia. Por un lado se utilizan los aportes de las diferentes disciplinas que
constituyen las ciencias administrativas (Finanzas, Estadistica, Economia,
Mercadeo, etc.), pero al mismo tiempo es virtud, es conocimiento y vision del
negocio, es intuicion.

Formular, implementar y evaluar. Indica un proceso secuencial, pero al mismo
tiempo indica que sélo un tercio es disefio, siendo el resto accion.

Internacional. Sefala el caracter sistémico de la organizacion, es vista como un
todo. Para lograr llevar a cabo con éxito una estrategia toda la organizacion debe
estar alineada en torno a ella.

Objetivos. La estrategia tiene sentido teleologico.

% Conceptos de Administracion estratégica, autor Fred r. David, editorial Pearson
educacion, 1997.
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Etapas De La Administracién Estratégica >°:
Formulacién de la estrategia: Consiste en elaborar la mision de la Empresa,
detectar las oportunidades y las amenazas externas de la organizacion, definir sus

fuerzas y debilidades y establecer objetivos a largo plazo, generar estrategias
alternativas y elegir las estrategias que se seguiran.

Implementacién de la estrategia : La empresa debe establecer objetivos anuales,
idear politicas, motivar a los empleados y asignar recursos, de tal manera que
permita ejecutar las estrategias formuladas. Implica desarrollar una cultura que
sostenga la estrategia. El reto de la implementacion consiste en estimular a los
gerentes y empleados para que trabajen en el logro de los objetivos de la
organizacion.

Evaluacion de la estrategia : es el medio para conocer cuando no esta
funcionando bien determinada estrategia. Toda estrategia se modifica a futuro,
porque los factores internos y externos cambian permanentemente.

Las 3 actividades para evaluar las estrategias son:

1. Revision de los factores internos y externos que son la base de las estrategias
presentes

2. Medicién de desempenio

3. Aplicacion de acciones correctivas

2.1.9 Matriz DOFA ¥

La matriz DOFA (conocido por algunos como FODA, y SWOT en inglés) es una
herramienta de gran utilidad para entender y tomar decisiones en toda clase de
situaciones en negocios y empresas. DOFA es el acronimo de Debilidades,
Oportunidades, Fortalezas y Amenazas. Los encabezados de la matriz proveen un
buen marco de referencia para revisar la estrategia, posicion y direccion de una
empresa, propuesta de negocios, o idea.

Es un método que permite analizar tanto el entorno como el negocio y sus
interacciones, es decir, permite trabajar con toda la informacién que se puede
conseguir. Es una herramienta de multiple aplicaciéon que puede ser usada por
todos los departamentos de la organizacion en sus diferentes niveles, para
analizar diferentes aspectos, entre ellos: nuevo producto, nuevo producto-
mercado, producto, producto-mercado, linea de productos, unidad estratégica de
negocios, division, empresa, grupo, etc. Un analisis DOFA juicioso y ajustado a la
realidad provee excelente informacion para la toma de decisiones en el area de

36Conceptos de Administracion estratégica, autor Fred r. David, editorial Pearson educacién, 1997
*’Analisis DOFA y analisis PEST, Alan Chapman, 2004
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mercados, por ejemplo, permite una mejor perspectiva antes de emprender un
nuevo proyecto de producto.

Figura 4. Matriz DOFA

FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)
1 1.
2. 2.
3 3
MATRIZ | :
5 Hacer lista 5 Hacer lista
B. de fortalezas E. de debilidades
FODA | !
B. 8.
9. 3
10. 10.
OPCRTUNIDADES (O) ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (DO)
1. 1 1.
2 2. 2
3. 3 3
4 4. 4
5, Hacer lista 5 Usar las fortalezas 5 Minimizar dehilidades
B. de oportunidades B. para aprovechar 6. aprovechando
7 7 oportunidades 1 oportunidades
8. 8. 8
9. 9. 9
10, 10, 10.
AMENAZAS (A) ESTRATEGIAS (FA) ESTRATEGIAS (DA)
% 1. 1
2. 2. 2.
3 3 3.
4. 4. Usar fortalezas para 4, Minimizar las
5 Hacer lista 5. evitar o reducir el L debilidades
B. de amenazas B. impacto de las 6. yevitar
[ T amenazas i amenazas
8. B. 5.
9. 9. 9
10. 10. 10

Fuente: Albert S. Humphre38
2.1.10 Marketing *°

Mucha gente cree que el marketing sélo consiste en vender y hacer publicidad, lo
cual es evidente ya que cotidianamente somos bombardeados con comerciales
televisivos, ofertas por correo directo, llamadas de ventas y avisos por Internet.
No obstante, las ventas y la publicidad tan so6lo son la punta del iceberg del
marketing.

El marketing, més que cualquier otra funcidon de negocios, se refiere a los clientes.
Quiza la definicion mas sencilla para puntualizar este concepto es la siguiente: “Es un
proceso social a través del cual individuos y grupos obtienen lo que necesitan y lo
que desean mediante la creacion de oferta y libre intercambio de productos y
servicios valiosos con otros™*°

Mezcla de marketing

**Se considera que esta técnica fue originalmente propuesta por Albert Humphrey durante los afios sesenta

y setenta en los Estados Unidos durante una investigacion del Instituto de Investigaciones de Stamford que

tenia como objetivo descubrir por qué fallaba la planificacién corporativa.

** Fundamentos de Marketing, Philip Kotler-Gary Armstrong, editorial Pearson educacion,2003

40 Direccién de marketing: Conceptos esenciales, Philip Kotler-Gary Armstrong, editorial Pearson
educacion, 2003, p. 8
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La estrategia de marketing de la compaiiia indica cuales son los clientes a los que
atendera y la forma en que creara valor para dichos clientes. Después, el gerente
de marketing disefia un programa que en realidad entregara el valor pretendido a
los clientes meta. El programa de marketing hace propicias las relaciones con los
clientes al transformar la estrategia de marketing en acciones; consiste en la
mezcla de marketing de la empresa, es decir, en el conjunto de herramientas de
marketing que la compainiia utiliza para realizar su estrategia de marketing. Kotler
define a la mezcla de marketing como “el conjunto de herramientas de marketing
que Izillempresa usa para alcanzar sus objetivos de marketing en el mercado
meta”

Las principales herramientas de la mezcla de marketing se clasifican en cuatro
grandes grupos, denominados las cuatro “P” del marketing: producto, precio, plaza
y promocion. Para entregar su propuesta de valor, la empresa primero debe crear
una oferta de marketing que satisfaga una necesidad (producto). Debe decidir
cuanto cobrara por la oferta (precio) y como la pondra a disposicion de los
consumidores meta (plaza). Finalmente, debe comunicarles a los clientes meta la
oferta y persuadirlos de sus méritos (promocién). En el siguiente capitulo
exploraremos con mayor detalle los programas de marketing y la mezcla de
marketing.

Figura 5. Mezcla de marketing

MARKETING
MiX

PRODUCTO

PLAZA
MERCADO
META

PRECIO

PROMOCION

Fuente: Philip Kotler, 2003

“Direccién de marketing: Conceptos esenciales, Philip Kotler-Gary Armstrong, editorial Pearson
educacién,2003, p. 15
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2.2 MARCO CONCEPTUAL

Microempresas:

De conformidad con el articulo 2 de la ley 590 del 2.000, y modificada por la ley
905 del 2.004: Se entiende por micro incluidas las Famiempresas pequefia y
mediana empresa, toda unidad de explotacién econémica, realizada por persona
natural o juridica, en actividades empresariales, agropecuarias, industriales,
comerciales o de servicios, rural o urbana, que responda a dos (2) de los
siguientes parametros:

a) Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores o,

b) Activos totales excluida la vivienda por valor inferior a quinientos (500) salarios
minimos mensuales legales vigentes.

Teniendo en cuenta la definicibn de la Fundacion Carvajal microempresa, en
conformidad con el manual del asesor hay tres (3) tipos de microempresas®*:

Microempresas de subsistencia:

Son las mas pequenfas e inestables, y poseen poco o ningun capital operativo. Los
excedentes que generan no permiten la acumulacion de capital y muchas veces
no cubren ni siguiera las necesidades basicas de sus integrantes. Sus actividades
son marginales, y motivadas por el instinto de conservacion. Este tipo de
microempresas se encuentran ubicadas por lo general en la zona de Ladera y el
Distrito de Aguablanca.

Microempresas en expansion:
Son aquellas que generan excedentes que cubren los gastos basicos y permiten
mantener la produccidn y reparar los equipos existentes.

Microempresas de acumulacion ampliada:
Son aquellas que generan excedentes que les permiten acumular capital.

Empresa **:

Es toda actividad econdmica organizada para la produccién transformacion,
circulacion, administracion o custodia de bienes o para prestar servicios.
Microempresario **:

“Unidad econdmica de producciéon manufacturera, comercial o de prestacion de
servicios que opera en menor escala”

“Eundacién Carvajal, El Manual del Asesor 2ed. Cali. Col. 2006, Pag. 14.
* Articulo 25 del Cddigo de Comercio
*FUNDACION CARVAJAL. Manual del Asesor. Cali: Fundacién Carvajal, 2006. p. 14
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Asesoria:

La asesoria se concibe como un proceso en el que se da asistencia, apoyo
mediante la sugerencia, ilustracibn u opinidbn con conocimiento a los y las
directivas o colectivos de las instituciones o empresas busca de la mejora.

Estrategias: son las acciones que se deben de realizar para mantener y soportar
el logro de los objetivos de la organizacion y de cada unidad de trabajo y asi hacer
realidad los resultados esperados al definir los proyectos estratégicos

Mision *°: Es una definicién duradera del objeto de una empresa que la distingue
de otras similares. La declaracion de la mision responde de las operaciones de la
empresa, sefiala el alcance en términos de productos y mercados. La declaraciéon
de la mision, fija, en términos generales, el rumbo futuro de la organizacion.
Amenazas y oportunidades externas “°: Se refieren a tendencias y hechos
econdémicos, sociales, culturales, demograficos, ambientales, politicos, juridicos,
gubernamentales, tecnolégicos y competitivos que podrian beneficiar o perjudicar
a la organizacion en el futuro. Un postulado basico de la administracion estratégica
es que la empresa debe formular estrategias que les permitan aprovechar las
oportunidades externas y evitar o disminuir las repercusiones de las amenazas
externas.

Fuerzas y debilidades internas *: Son las actividades que puede controlar la
organizacion y que desempefia muy bien o muy mal. El proceso de identifica y
evaluar las fuerzas y debilidades de la organizacion en las areas funcionales de un
negocio, es una actividad vital ende la administracion estratégica. Las fuerzas y
debilidades se establecen en relacion con la competencia.

Matriz DOFA “®: El anélisis DOFA se usa para analizar el ambiente interno de la
organizacion y el ambiente externo, y asi determinar los factores que puedan
favorecerla (Fortalezas y Oportunidades) u obstaculizarla (Debilidades y
Amenazas) en el logro de los objetivos establecidos por empresa previamente.
Estados Financieros “°:

Medio principal para suministrar informacion contable a quienes no tienen acceso
a los registros del ente economico. Mediante la tabulacién formal de los nombres y
cantidades de dinero de tales registros, reflejan a una fecha de corte, la
recopilacion, clasificacion y resumen final de los datos contables.

5 Conceptos de Administracion estratégica, autor Fred r. David, editorial Pearson educacion, 1997
% Conceptos de Administracion estratégica, autor Fred r. David, editorial Pearson educacién, 1997

47 Conceptos de Administracidn estratégica, autor Fred r. David, editorial Pearson educacién, 1997

“8 BENAVIDES PENEDA, Javier. Administracién. México D.E 2004. Pag. 70

“Articulo 19 del decreto 2649 de 1993
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Activo °°;
Conjunto de bienes y derechos de propiedad de la empresa que pueden valorarse
en dinero

Pasivo **:
Grupo de cuentas que representan obligaciones o deudas contraidas por las
empresas y que pueden valorarse en dinero

Patrimonio :

Es el valor residual o la diferencia de los activos del ente econémico, después de
deducir todos los pasivos.

Administracién °%

Conjunto de decisiones y procesos que se toman para utilizar eficiente y
eficazmente los recursos de la empresa ademas de alcanzar los objetivos. Segun
Idalberto Chiavenato, la administracion es "el proceso de planear, organizar, dirigir
y controlar el uso de los recursos para lograr los objetivos organizacionales”
Diagnéstico **:

Son todas las actividades, procedimientos realizados recoger datos e informacion
con el fin de analizarlos para evaluar la naturaleza o procedencia de los problemas
para construir un plan para contrarrestarlos.

Mercadeo **

A pesar de que todos tenemos una idea aproximada de lo que es el marketing
debido a que es una palabra de uso comun en nuestro vocabulario cotidiano, el
"marketing” engloba una serie de actividades y acciones de la empresa que van
mucho mas alla de la forma de vender el producto o la publicidad del mismo.
Puesto que el concepto de marketing descansa sobre una serie de ideas basicas,
como son las necesidades, los deseos, la demanda, el producto y el intercambio,
vamos a establecer, en primer lugar, la definicion de estos términos:

« Necesidad. Es la sensacion, que siente una persona, de carencia
fisioloégica o psicologica de algo. La alimentacion, el calzado o la vivienda
son necesidades bésicas y fundamentales de las personas y son
claramente visibles.

Pero ademas existen otras un poco mas dificiles de detectar pero no por
ello menos importantes, como las necesidades de afecto o de aceptacion
por los que nos rodean.

*% Contabilidad 200, McGraw-HILL, Bogota, Colombia. Pag. 275, 1991

>! Contabilidad 200, McGraw-HILL, Bogotd, Colombia. P4g. 275, 1991

>2| a Administracién Del Mundo De Hoy, editorial Pearson educacion, México, 1998

>3La Administracién Del Mundo De Hoy, editorial Pearson educacion, México, 1998
54http://www.virtual-formac.com/manuales-gratis/introduccion-aI-marketing-mlo.html
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Las necesidades son intrinsecas a las personas, son consecuencia de la
propia naturaleza humana, por tanto ningun especialista en marketing
puede crear una falsa necesidad.

« Deseo. Es la sensacion de carencia de algo especifico que satisfaga una
necesidad. En ellos si influyen factores externos, porque las necesidades
pueden satisfacerse de modos muy diferentes, lo que hara que los deseos
sean muchos, variados, y cambien constantemente.

Una persona que viva en Malaga sentira la necesidad de vestirse y sentirse
valorado por los demas y deseara un traje de Adolfo Dominguez, mientras
gue una persona que viva en Nueva Delhi sentira la misma necesidad de
vestirse y sin embargo deseara un sari.

- Demanda. Una vez ha surgido la necesidad, y el deseo de satisfacerla con
algun bien, surge la demanda, que tiene lugar cuando las personas solicitan
adquirir un bien concreto. El hecho de que una persona se decante por
comprar un producto concreto y no otro alternativo para satisfacer la misma
necesidad puede ser debido a su presupuesto de gasto, a sus gustos
personales, o a los estimulos de marketing que haya recibido. Esto hace
gue algunas personas se decanten por una motocicleta, otras por el
transporte publico y otras por un automovil, para sus desplazamientos por
la ciudad.

+ Producto. Medio de que dispone la empresa, o cualquier organizacion
humana, para satisfacer las necesidades de sus clientes. Consideramos
como productos, tanto bienes tangibles, es decir, materiales y perceptibles
por nuestros sentidos, como los servicios que son intangibles.

« Intercambio. Proceso mediante el cual una persona que desea tener algo
valioso o util para ella, ofrece a quien lo posee algo a cambio de su
obtencién.

« Consumidor. Persona o empresa que satisface sus necesidades mediante
la obtencién de un producto o servicio.

Satisfaccion del cliente.

Satisfaccion: Son las sensaciones de placer o decepcion que tiene una personal
comprar el desempefio (0 resultado) percibido de un producto, con sus
expectativas. La satisfaccion es funcién del desempeiio percibido y de las
expectativas. Si el desempefio coincide con las expectativas, el cliente queda
satisfecho. Si las supera, el cliente queda encantado. Una satisfaccion elevada
crea un vinculo emocional con la marca, no solo una preferencia racional. El
resultado es una lealtad de los clientes.
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Control organizacional y procesos administrativos

La Administracién ha sido catalogada de diversas maneras por parte de un gran
ndmero de autores a través del tiempo®. Para Frederick W. Taylor “consiste
fundamentalmente en ciertos principios generales y en determinada filosofia que
pueden aplicarse de distintas maneras” y tiene como objeto “asegurar la maxima
prosperidad para el patron, con la méaxima prosperidad para cada uno de los
empleados™®. Por su parte, para Henry Fayol la Administracién es “un conjunto de
principios, de reglas, de métodos, de procedimientos aplicados y probados por la
experiencia publica™’, cuyo objeto es facilitar el gobierno de las empresas de
cualquier indole. Para Koontz y Weihrich “es el proceso de disefiar y mantener un
ambiente en el cual las personas, trabajando juntas en grupos, alcanzan con
eficiencia metas seleccionadas™®. Como se observa, en estas aproximaciones no
existe acuerdo respecto al caracter particular de la Administracion ni a los
elementos que la definen, por lo cual no es muy facil identificar con claridad su
objeto de estudio.

Aungue realmente no se tiene un concepto basico de administracion puesto que
varios autores la describen desde diferentes aspectos ya sea social, humanistico,
técnico etc. Aktouf propone una conceptualizacion un poco clara y que engloba la
accion que debe de realizar un administrador y que para esta investigacion es
importante. “Se trata de una actividad o, mas precisamente, de una serie de
actividades interdependientes destinadas a lograr que una cierta combinacién de
medios (financieros, humanos, etc.) pueda generar una produccion de bienes o
servicios econdmicos o0 socialmente utiles y en lo posible rentables para la
empresa con fines de lucro™®

2.3 MARCO CONTEXTUAL

El distrito de Aguablanca esta compuesto por las comunas 13, 14 y 15, cubre 77
barrios y 11 asentamientos subnormales. Este se origind por las diferentes
emigraciones no planificadas provenientes de la Costa Pacifica, Cauca, Narifio y
Putumayo, desde los afios 50, causadas por la violencia y expectativas de cambio.
Estas peregrinaciones se ocasionaron por las oportunidades que le ofrecia la
capital del Valle, pero a medida que la poblacién crecié a indices mayores que la
generacion de empleo, se oficializ6 la informalidad laboral, la inseguridad
aumento. El 60% de los microempresarios vinculados al programa, se encuentran

>la siguiente revisidn no pretende ser exhaustiva. Con ella se pretende mostrar simplemente, y de manera
breve, la diversidad de aproximaciones con respecto a la definicién de Administracidn

56Taylor, F. (1990) Principios de la Administracion Cientifica. México

57Fayol, H. (1990). Administracién Industrial y General. México

58Koontz, H. &Weihrich, H. (1991) Elementos de administracion.52 Edicién. México: McGraw Hill.

>° Omar Aktouf (1998:17) La administracidn: entre tradicidn y renovacion. Cali: Artes graficas del valle
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en los estratos bajo y medio bajo. Permanece constante durante la década. La
participacion del estrato bajo-bajo, es minima®.

2.3.1 Contexto empresarial

2.3.1.1 Frutas y verduras el playén

RAZON SOCIAL:

Comercializadora de Frutas y verduras el PLAYON

DIRECCION COMERCIAL:

Calle 120m con Carrera 24 # 23-68

ACTIVIDAD ECONOMICA:

Comercializacion al por menor de frutas y verduras en
establecimiento especializado.

BARRIO:

Desepaz Invicali

TELEFONO:

3148817414

REPRESENTANTE LEGAL:

Victor Manuel Obando

ANTIGUEDAD DE LA EMPRESA:

4 meses Constituido en Junio de 2010

COMUNA

21

SECTOR ECONOMICO

Pertenece al sector comercio.

2.3.1.2 LavaSuper

RAZON SOCIAL:

LavaSuper

DIRECCION COMERCIAL:

KR 26° # 124/14

ACTIVIDAD ECONOMICA:

Comercializacion al por mayor y al por menor productos
alimenticios como pescado, pollo, harina, queso,
manteca, mantequilla, maiz, huevos y algunos
productos de tienda.

BARRIO: Desepaz Invicali
COMUNA: 21

TELEFONO: 3113230770
REPRESENTANTE LEGAL: Rubén Dario Gémez
ANTIGUEDAD DE LA EMPRESA: 7 meses

NUMERO DE EMPLEADOS 1

SECTOR ECONOMICO

Pertenece al sector servicios

2.3.1.3 Avicola, quesera y salsamentéria San Pedro

RAZON SOCIAL:

Avicola, quesera y Salsamentaria San Pedro

DIRECCION COMERCIAL:

Carrera 31 Diagonal 32 — 04

ACTIVIDAD ECONOMICA:

Comercializaciéon al por mayor y al por menor productos
alimenticios como pescado, pollo, harina, queso, manteca,
mantequilla, maiz, huevos y algunos productos de tienda.

BARRIO: San Pedro
TELEFONO: 3387849
COMUNA: 11

®Fundacion Carvajal, El Manual del Asesor 2ed. Cali. Col. 2006
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REPRESENTANTE LEGAL: Ruth Delia Yate Guevara

ANTIGUEDAD DE LA EMPRESA: 14 afos
NUMERO DE EMPLEADOS 1
SECTOR ECONOMICO Pertenece al sector comercio

2.3.2 Comuna21°

Contexto historico del barrio Desepaz Invicali. El arranque de la Ciudadela
Desepaz, comenz6 el 2 de septiembre de 1993 cuando el Presidente de la
Republica y el Alcalde de Santiago de Cali entregaron 10.000 formularios para
vivienda de interés social. Para entonces se habia adecuado la avenida Desepaz
o calle 121.

La vinculacion del gobierno nacional a este programa se concretd celebrando
convenios donde INVICALI creé el mecanismo y la infraestructura de urbanizacion,
y el gobierno a través del INURBE, con la asignacién del subsidio familiar de
vivienda, respaldaba a cada beneficiario mientras se hacian otros convenios de
asociacion con firmas constructoras. A comienzos del mes de marzo de 1994
empiezan a llegar los primeros habitantes de la ciudadela: grupos de comerciantes
y reubicados de sectores de alto riesgo de la ciudad que se instalan en la
urbanizacibn DESEPAZ, los primeros reubicados (inicialmente en cambuches)
fueron los habitantes de Cinta Larga Petecuy.

Hacia el 9 de Septiembre de 1994 se entregan los primeros 518 lotes, asi mismo
se realiza una inversion de 1600 millones de pesos para renovacién temporal de la
calle 121. A finales de ese afio la Fundacion Holguines entrega los primeros lotes
para la autoconstruccién de casas, de esta manera las demas urbanizadoras
inician el proceso de construccion de sus respectivos proyectos de vivienda:
fundacién compartir, Comfandi y Comfenalco entre otras. La ciudadela DESEPAZ
era en ese entonces un solo sector, pero debido a la ampliacion de su perimetro,
ahora conformado por 24 barrios, pasa a ser la comuna 21 del Municipio, titulo
otorgado en el afio 1998 en acuerdo aprobado por el Consejo Municipal de
Santiago de Cali.

2.3.3 Contexto econdmico ©2

De acuerdo con el Censo Econdémico de 2005, 2,5% de las unidades econémicas
de la ciudad se encontraban en esta comuna, de las cuales 67,7% pertenecen al
sector comercio, 25,3% al sector servicios y 7,1% a industria. Esta compaosicion es

61http://www.caIi.gov.co/sil/siI.php?id=5857
62http://pIaneacion.cali.gov.co/PIanDesarroIIo/PIanes_Territoria|es/PERIODO%202008-
2011/Comunas/Comuna%2021.pdf
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similar al total de la ciudad donde el comercio predomina, representando el 60,4%
de todas las unidades economicas de la ciudad.

Figura 6. Distribucion de las Unidades econdmicas por sector econémico en la
comuna 21

1.Industria
3.Servicios 7.1%
25.3%

2.Comercio
67.7%

Fuente: Censo Econémico 2005 /DANE

Para esta comuna encontramos que el 51,5% de los puestos de trabajo generados
corresponde al sector servicios, mientras que para el total de la ciudad el sector
genera Unicamente el 47% de los puestos de trabajo. Vale la pena resaltar, que
solo el 25,3% de los establecimientos de éste sector son de servicios. En cuanto al
comercio, el 67,7% de los establecimientos son de éste tipo, pero solo generan el
43% de los empleos.

De esas unidades econdmicas, el 98,3% corresponde a micro empresas, 1,3% a
pequefias, 0,3% a medianas y tan solo el 0,1% son empresas grandes (Las
empresas fueron clasificadas segun el nimero de empleados). Por otro lado, si se
emplea el pago de para-fiscales como una medida de la formalidad de la unidad
econdémica, encontramos que en esta comuna el 6% de las unidades econdmicas
son informales. Por otro lado, el 1% de las unidades economicas de esta comuna
corresponde a puestos moviles y el 57,8% a viviendas con actividad economica. Al
comparar estos porcentajes con lo observado para el total de Cali, sobresale el
hecho de que en esta comuna se presenta un porcentaje mayor de viviendas con
actividad econdmica y puestos fijos que en el total de la ciudad.

2.3.4 Contexto social y demogréfico °

2.3.4.1 Estratificacion

En cuanto a la estratificacion de las viviendas de esta comuna, tenemos que el
estrato mas comun es el 1, mientras que el estrato moda para toda la ciudad es el

63http://pIaneacion.cali.gov.co/PIanDesarroIIo/PIanes_Territoria|es/PERIODO%202008-
2011/Comunas/Comuna%2021.pdf
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3.En resumen, esta comuna concentra el 4,5% de la poblacion total de la ciudad
en un area que corresponde al 4% de la ciudad. La densidad bruta es de 190,9
habitantes por hectarea, superior a la de la ciudad.

Figura 7. Distribucion de los lados de las Manzanas de la Comuna 21 por estratos

E Estrato 2
19.3%

\ B Estrato 1
80.7%

Fuente: Censo Econémico 2005 /DANE

2.3.4.2 Salud

La comuna 21 no posee hospitales ni clinicas. Cuenta con un puesto y un centro
de salud equivalentes al 2% de los puestos de salud de la ciudad, y el 2% de los
centros de salud. Esta comuna posee aproximadamente un puesto de salud y un
centro de salud por cada 100.000 habitantes. En general, posee alrededor de dos
establecimientos que presten atencion médica por cada 100.000 habitantes, cifra
preocupante si se tiene en cuenta que en promedio, en la ciudad, hay siete
establecimientos por cada 100.000 habitantes, entre ellos, dos puestos de salud y
tres centros de salud. Lo anterior es muestra de un problema de infraestructura en
salud al que debe prestarse atencion por sus implicaciones en la calidad de vida y
salud de los habitantes de la comuna.

2.3.4.3 Servicios publicos

La comuna 21 presenta una cobertura del 74% en los servicios de acueducto, del
69% en alcantarillado, del 60% en energia, del 63% en gas natural y del 88% en
los servicios de aseo. Con respecto al numero de lineas telefénicas, la comuna 21
cuenta con aproximadamente tres lineas por cada 100 habitantes, en comparaciéon
con el promedio municipal que de 19.

2.3.4.4 Educacion

En la comuna 21 asistian, para 2005, un total de 22.520 estudiantes matriculados
a 133 establecimientos educativos. De este total, se encontraban matriculados en
el nivel preescolar un 9,4% en 47 instituciones educativas. El mayor porcentaje de
matriculados se encontraba en primaria, con un 48,5% en 47 establecimientos vy,
finalmente, en secundaria y media un 42,1% de los matriculados, en 39
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establecimientos educativos. Asi un 5,4% de la oferta educativa publica de la
ciudad se encuentra en la comuna 21 y presta servicios de educacion al 5,6% del
total de estudiantes de la educacion publica del municipio. Por otro lado, segun el
Censo de Poblacion de 2005, la comuna 21 presentaba una asistencia escolar del
64,4% para el rango de edad de 3 a 5 afios, lo que significa que del total de nifios
en ese rango de edad solo el 64,4% asiste a un establecimiento educativo de
preescolar. En el rango de edad de los 6 a 10 afios hay una asistencia del 95,6%,
la mayor en comparacion con el resto de rangos.

Figura 8. Asistencia Escolar en la comuna 21
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2.3.4.5 Mortalidad

Con respecto a la mortalidad, en la comuna 21 (Ver Gréafico 1-6) el mayor
porcentaje de personas fallecidas para los hombres se encuentra en edades entre
15 y 34 afos, con una acentuaciéon mas fuerte entre 15 y 24 afos. Se destaca
también la diferencia en el porcentaje de hombres y mujeres fallecidas pues hasta
los 54 afios los hombres son quienes tienen tasas mas altas, de alli en adelante,
en la mayoria de los casos, las mujeres tienen mas altas tasas que los hombres.
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Figura 9. Mortalidad total en la comuna
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2.3.4.6 Seguridad y justicia

Otra dimension importante de analizar en esta comuna corresponde a los
indicadores de seguridad y justicia. A partir de los datos del observatorio Social,
entre Enero y Agosto de 2006, en la comuna no se presentaron hurtos de bancos,
pero se presentaron el 4,7% de los homicidios de la ciudad, el equivalente a 77
homicidios por cada 100.000 habitantes, ubicAndose por encima de la tasa de
homicidios para Cali. Cabe destacar que las tasas de hurtos en la ciudad por cada
100.000 habitantes, son superiores en todos los casos a las presentadas en la
comuna 21. En cuanto a la infraestructura de seguridad y justicia, para el 2005 de
las 19 inspecciones de policia que existia en la ciudad de Cali, ninguna se
encuentra ubicada en la comuna 21. La comuna no cuenta con Centros de
Atencion Inmediata (CAl) y solo cuenta con una estacion de policia de las 25 que
hay en la ciudad. No cuenta con ninguna de las ocho estaciones de Bomberos en
Cali. Esto, implica que un 1,6% de la infraestructura en seguridad de la que
dispone la ciudad se encuentra ubicada en la comuna 21.

Tabla 1. Hurtos y Homicidios (enero -agosto 2006) de la comuna 21

A

Porcentaje Comuna 21 Total Cali
de los Tasa por Tasa por
eventos
totales del cada cada
Municipio 100.000 hab. 100.000 hab.
Hurtos
Personas 1,6% 67,27 192,09
Residencias 1,0% 18,44 83,30
Comercio 0,9% 7,59 39,66
Bancos 0,0% 0,00 0,54
Automotores 0,4% 4,34 46,48
Motocicletas 1,2% 13,02 50,21
Homicidios 4,7% 77,03 73,98

Fuente: Censo Econémico 2006 /DANE
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2.3.4.7 Poblacién encuestada en el SISBEN.

En esta comuna se presenta una de las mas altas concentraciones de poblacion
encuestada en el SISBEN, con el 7,4% del total de la ciudad (86.089 personas) (a
junio del 2007).

2.3.5 Ambiental

Falta de sensibilizacién y de programas que permitan la adecuacién de las zonas
verdes, asi como el manejo y disposicion de los residuos solidos.

El problema se basa en la falta de educacion ambiental, el poco sentido de
pertenencia y amor a la naturaleza, la falta de interés de la comunidad para el
manejo de los residuos solidos; la escasa capacitacion en hogares y colegios.
Ademas de la falta de conocimiento acerca del reciclaje en la fuente y de sus
beneficios econdmicos, los limitados recursos econdmicos destinados para este
fin, la falta de planta fisica para el reciclaje y maquinaria que garantice el auto
sostenimiento; las reducidas campafias publicitarias, y el consiguiente
desconocimiento de normas del ornato, junto con la falta de interés de las
autoridades ambientales en la proteccion y recuperacion del medio ambiente. Los
efectos 0 consecuencias de este problema son los siguientes: el aumento de
contaminacion ambiental, las frecuentes inundaciones, la proliferacion de vectores,
la proliferacion de enfermedades, de inseguridad y la proliferacion de escombreras
crénicas.

2.3.6 Cultural

Se ha identificado como problema, la Falta de construccion y adecuacion de
escenarios y programas culturales, recreativos y deportivos. Algunos de los
efectos de este problema son: aumento de tiempo de ocio, el conflicto entre
vecinos, la inseguridad, el que no hay calidad ni continuidad en la ensefianza
artistica, recreativa y deportiva; ademas de la desmotivacion de la comunidad, sin
sentido de pertenencia o sin recursos que incentiven su participacion. Asimismo, el
estancamiento en el desarrollo social comunitario por falta de espacios, el
hacinamiento en los pasajes y en los espacios publicos para desarrollar las
diferentes actividades. Junto con lo anterior, se presentan otras consecuencias
como el aumento de pandillas juveniles, inseguridad, delincuencia, la pérdida de
tradiciones y valores culturales y recreativos y la desinformacion de los
acontecimientos de la ciudad y la comuna.
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2.3.7 Comuna 11 %

La Comuna 11 debe su historia a diversos procesos de conformacion urbanistica,
caracterizado en una primera etapa entre los afios cincuenta y sesenta, como
consecuencia de la migracibn de gente del campo a la ciudad y mas
concretamente a Cali, ya que era considerada como lugar de expansion industrial
y comercial, generadora de empleo que facilitaria el ingreso laboral a los
migrantes en forma rapida.

A lo anterior se le agrega el ser una ciudad cosmopolita, abierta, ubicada en zona
plana, de facil acceso. Tal como se ha presentado histéricamente, en la migracién
existian dos posibilidades de establecerse en la ciudad: bien ubicandose en la
zona de periferia, denominada "cinturon de miseria" o en las partes céntricas de la
ciudad en hacinamiento, para posteriormente trasladarse a lugares de expansion
urbanistica accesibles, una vez encontrada la estabilidad laboral anhelada.

Los barrios que conforman la Comuna 11 corresponden a este segundo sistema,
es decir, buena parte de sus primeros habitantes procedieron de migraciones
internas entre la misma ciudad y los otros mediante migraciones de los
departamentos de Cauca y Narifio.

El desarrollo urbanistico de esta Comuna se inicia a traveés de invasiones, proceso
gue obligé a los duefios de los terrenos a urbanizar y vender lotes para ser
desarrollados por autoconstruccion. Dichos predios correspondian a las antes
denominadas haciendas La Fortaleza, La Independencia y Aguablanca cuya
vocacion agricola y ganadera se encontraba desarrollada.

Posteriormente se efectlan proyectos urbanisticos con el Instituto de Crédito
Territorial y la entidad Municipal creada para tal efecto, en programas dirigidos a
organizaciones y empresas definidas o abiertas para acceso general. En ese
momento del desarrollo urbanistico de la Comuna, no existia una reglamentacion
clara sobre las areas a ceder al Municipio, tanto viales como de zonas verdes,
bastando solamente la inscripcion del proyecto, la localizacion y definicion de este
y el tipo de programa a realizar. Las vias eran cedidas gratuitamente al municipio
por parte del propietario de la urbanizacion. Sin embargo, el componente de zonas
verdes, libremente convenido, debia cubrir tanto las necesidades de caracter
comunitario y de habitabilidad.

Las viviendas al ser desarrolladas, bien mediante el sistema de autoconstruccion o
ejecutadas por las organizaciones estatales encargadas para tal efecto, no
reservaron espacios para parqueaderos publicos y privados, sino que suplian las

64http://www.caIi.gov.co/pubIicoZ/gobierno/dagmaweb/comunall.htm
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necesidades tipicas de vivienda, con buenos espacios de tierra en su lote.
Finalmente, la dotacion de servicios publicos, comunitarios (escuelas, colegios,
centros de salud, iglesias, etc.) se ha hecho con la participacion activa de la
ciudadania a través de sus organizaciones de base.

2.3.8 Contexto econdmico

Estratificacion Socioeconomica: Bajo-Bajo Los Conquistadores, San Pedro
Claver.

El Censo Econdmico de 2005 permite caracterizar econémicamente esta comuna.
El 3,2% de las unidades econdmicas de la ciudad en 2005 se encontraban en esta
comuna De este total, 59,6% pertenece al sector comercio, 28,9% al sector
servicios y 11,4% a industria. Asi, esta comuna presenta una vocacion hacia el
comercio. Esta composicidn es similar a la del total de la ciudad donde el comercio
predomina, representando el 60.4% de todas las unidades economicas de la
ciudad.

Figura 10. Distribucion de las unidades econdmicas poe sector economico en la
Comuna 11
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Fuente: Censo Econémico 2005 /DANE

A pesar de que el sector comercio es el mas importante en la comuna, la
informacion de trabajo generado por las unidades econdémicas establecidas en la
comuna muestra que el sector servicios es el principal generador de trabajo con el
46,6%, le sigue de cerca el comercio con el 38,5% y por ultimo la industria 15,0.

De esas unidades economicas, el 97,2% corresponden a micro empresas, 2,2% a
pequefias, 0,5% medianas y tan solo el 0,1% son empresas grandes (Las
empresas fueron clasificadas segun el nimero de empleados). Por otro lado, si se
emplea el pago de para-fiscales como una medida de la formalidad de la unidad
econdémica, encontramos que en esta comuna el 14,4% de las unidades

58



econdémicas son informales. En cuanto al tipo de emplazamiento, el 3,2% de las
unidades econdmicas de esta comuna son puestos moviles y el 43,5% a viviendas
con actividad econdémica. Al comparar estos porcentajes con lo observado para el
total de Cali, sobresale el hecho de que en esta comuna se presenta un porcentaje
de viviendas con actividad economica mayor al del total de la ciudad.

Tabla 2. Distribucién de las Unidades econdémicas por tipo de emplazamiento en la

comuna 11
Tipo de Emplazamiento Comuna 11 Total Cali
Local, oficina, fabrica, puesto fijo 53,4% 70,7%
Vivienda con actividad economica 43,5% 23,7%
Puesto movil 3,2% 5,6%

En conclusion, esta comuna se caracteriza por su vocacion comercial, asi mismo,
esta comuna presenta un alto grado de informalidad, asociado tal vez a la alta
cantidad de trabajos generados por el sector servicios.

2.3.9 Contexto social y demogréfico °°

2.3.9.1 Estratificacion

En cuanto a la estratificacion de las viviendas de esta comuna, tenemos que el
estrato mas comun es el 3 (estrato moda), coincidiendo con el estrato moda para
toda la ciudad. Como se puede observar en el Gréfico 1-2, el estrato 3 es aquel
que presenta una mayor proporcion del total de lados de manzanas de esta
comuna. Es mas en los estratos 2 y 3 se concentra el 99,6% de todas las
manzanas de la comuna.

Figura 11. Distribucion de los lados de las manzanas de la comuna 11 por estratos
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Fuente: Censo Econémico 2005 /DANE

65http://pIaneacion.cali.gov.co/PIanDesarroIIo/PIanes_TerritoriaIes/PERIODO%202008-
2011/Comunas/Comuna%2021.pdf
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En resumen, esta comuna concentra el 4,8% de la poblacion total municipal en un
area que corresponde al 3,1% de la ciudad, lo anterior implica una densidad bruta
superior al promedio de la ciudad. Esta densidad relativamente alta es reflejo de la
mayor concentracion de estratos 2 y 3 en esta comuna.

2.3.9.2 Salud

La comuna 11 posee tres puestos de salud y tres centros de salud de atencion
bésica. De esta manera la comuna 11 se ubica por encima del promedio municipal
de 2,5 centros y puestos de salud por comuna y su oferta de servicios de salud
corresponde al 5% de la oferta municipal. Llama la atencién la ausencia de centros
hospitalarios y clinicas.

2.3.9.3 Servicios publicos

La comuna 11 presenta una cobertura del 86% en los servicios de acueducto y
alcantarillado, del 87% en energia, del 79% en gas natural (dentro de las mas
altas de la ciudad) y del 90% en los servicios de aseo. Con respecto al numero de
lineas telefénicas, la comuna 11 cuenta con aproximadamente 23,52 lineas por
cada 100 habitantes, en comparacién con el promedio municipal que es de 19
lineas

2.3.9.4 Educacion

En la comuna 11 asistian en 2005 un total de 23.389 estudiantes matriculados. De
este total, se encontraban matriculados en el nivel preescolar un 8,6% en 53
instituciones educativas. Un 37,4% estaba matriculado en primaria en 48
establecimientos y finalmente, el mayor porcentaje de estudiantes matriculados se
encontraban en secundaria y media con un 54,0%, en 24 establecimientos
educativos.

Por otro lado, segun el Censo de Poblacion de 2005, la comuna 11 presentaba
una asistencia escolar del 64,6% para el rango de edad de 3 a 5 afios, lo que
significa que del total de nifios en ese rango de edad solo el 64,6% asiste a un
establecimiento educativo de basica preescolar. En el rango de edad de los 6 a 10
afios hay una asistencia del 95,1%; la mayor en comparacion con el resto de
rangos. Para los rangos de edad de los 18 a los 26 y de los 27 afios en adelante la
asistencia escolar es del 21,2% y 5,7% respectivamente.
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Figura 12. Asistencia escolar en la comuna 11

95%
Ly
100% 84%
. 80%
2 60% A
8 400/ -
S ° 21%
as
20% . 29,
0%
3a5anos 6alOanos 11al7 18a 26 27 anosy
anos anos mas
Rango de Edad

2.3.9.5 Mortalidad

Fuente: Censo Econémico 2005 /DANE

Con respecto a la mortalidad, segun el Censo de 2005, en la comuna 11 (Ver
Grafico 1-6) la mayor concentracion de personas fallecidas se encuentra en los
rangos superiores, llama la atencion el hecho de que en promedio, los hombres
presenten una mayor mortalidad relativa con el 0,014% comparado con el 0,012%
de las mujeres, este hecho es especialmente preocupante en los hombres
jovenes, especificamente entre los 20 y 34 afios donde el porcentaje de mortalidad
es alrededor del 0,017% superior en 0,013 puntos porcentuales a la mortalidad
femenina. Por dltimo vale la pena resaltar que la situacion antes mencionada se
revierte a medida que la poblacion envejece puede observarse que para ciertos
grupos de edad la mortalidad de las mujeres de la comuna es superior a la de los

hombres.

Figura 13. Mortalidad Total de la comuna 11

95+
90a 94
85a 89
80a 84
75a79
70a74
65a 69
60a 64
55a59
50a54
45a 49
40a 44
35a39
30a34
25a29
20a 24
15a 19
10a 14

5a9

Rango de Edad

O0a4 |

0.05%

—_

T ——

Ee—
_
A F—

=
—

—
i

==

0.03% 0.01% 0.01% 0.03% 0.05%
Porcentaje de la Poblacion

B MUJERES ™ HOMBRES
Fuente: Censo Econémico 2005 /DANE

61



2.3.9.6 Seguridad y justicia.

Segun la informacién del observatorio Social, entre Enero y Agosto del 2006, la
comuna supero a la ciudad en las tasas por 100.000 habitantes de hurtos a
bancos y motocicletas (Ver Tabla 1-2). Por otro lado, en esta comuna se presenté
el 3,9% de los homicidios de la ciudad para el mismo periodo. Esto implica una
tasa 60,1 homicidios por 100.000 habitantes.

Tabla 3. Hurtos y Homicidios (enero-agosto 2006) de la comuna 11

Porcentaje de Comuna 11 Total Cali
los eventos Tasa por Tasa por
totales del cada cada

Municipio 100.000 hab. 100.000 hab.

Hurtos
Personas 3,2% 128,35 192,09
Residencias 4,0% 69,27 83,30
Comerclo 1,6% 1324 39,66
Bancos 9.1% 1,02 0,54
Automotores 2,0% 19,35 46,48
Motocicletas 6,1% 63,15 50,21

Homicidios 3,9% 60,10 73,98

2.3.9.7 Poblacién encuestada en el SISBEN

En esta comuna se presenta una concentracion importante de poblacion
encuestada en el SISBEN, correspondiente al 5,8% del total de la ciudad (67.675
personas a junio del 2007).

2.3.10 Ambiental

Predios ubicados en estratos socio econdmicos uno y dos, no cuentan con
servicios basicos (alcantarillado y servicios sanitarios adecuados) que son factores
gue afectan la salud de la comunidad. Por otra parte, se encuentra la necesidad
de reconocer el impacto del medio ambiente en la salud. La comunidad manifiesta
una falta de capacitaciéon de los habitantes en cultura ciudadana, pertenencia y
civismo en los aspectos relacionados con el medio ambiente; asi mismo se
enfatiza en la necesidad de recuperar legalmente las zonas verdes, parques y
espacio publico.

2.3.11 Cultural

La comunidad manifiesta que el deficiente desarrollo de la cultura en la comuna se
debe principalmente a la ausencia de docentes en las areas de arte y cultura en
las instituciones educativas. Esto no permite, entre otros aspectos, la promocién
de la lectura y la escritura, la continuidad en los procesos culturales cuando estos
son formativos. La existencia de estas situaciones trae como consecuencia el
limitado desarrollo de las habilidades sociales de los habitantes de la comuna, el
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incremento de tensiones Yy conflictos comunitarios, el desestimulo a la
conformacién de grupos culturales y, lo que preocupa mas a la comunidad, el
limitado desarrollo artistico y creativo de los nifios y jovenes.
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3 RESULTADOS

3.1 ANALISIS Y RESULTADOS DE LA SITUACION ACTUAL
3.1.1 Frutas y verduras el Playén

3.1.1.1 Datos Generales

RAZON SOCIA Comercializadora de Frutas y verduras el Playon

NOMBRE DEL EMPRESARIO Victor Manuel Obando

ACTIVIDAD ECONOMICA Comercializacion al por menor de frutas y
Verduras en establecimiento especializado

SECTOR Comercio.

DIRECCION COMERCIAL Calle 120m con Carrera 24 # 23-68

BARRIO DEL NEGOCIO Desepaz Invicali

COMUNA 21

CELULAR 3148817414

ANTIGUEDAD EMPRESA 4 meses

FECHA CONSTITUCION Junio de 2010

Historia de la empresa:

Inicialmente Victor desea montar un negocio de comercializacion de frutas y
verduras en la galeria Santa Elena para vender al por mayor como el negocio de
su antigua jefe; realizando una serie de indagaciones identifico que el negocio en
esta zona representa una serie de riesgos para su seguridad pues quienes ya
tiene este mercado son demasiados maliciosos en cuidar su mercado y lo
defienden “hasta con la vida” como afirmo Victor, por otra parte, el horario de
trabajo es muy pesado, por estas razones decidié6 montar su negocio de venta al
detal de frutas y verduras en el sector de Desepaz. La empresa tiene 2 meses de
funcionamiento. El capital aportado para la puesta en marcha del plan de negocios
analizado por la Fundacion Carvajal, fue contribuido por el Banco FACE.

Perfil del empresario

Victor Manuel Obando es participante vinculado al programa de Reintegracion
gue adelanta la Fundacién Carvajal. Tiene 30 afios de edad, actualmente vive con
Su esposa Y tres hijos de 10, 7 y 3 afos, los 2 mayores estan estudiando.

Unos afios atras vivia en Bogota y decidié migrar a la ciudad de Cali en busca de
trabajo. Trabajo por 7 meses en el 2008, en una bodega de la galeria Santa Elena
la cual se dedicaba a la veta al por mayor de frutas y verduras; esta practica le
permitid aprender el oficio, quienes son los proveedores, aprendié a almacenar
correctamente lao productos. Posteriormente se retird de la empresa por lo
extensivo de los horarios, por la mala remuneracién, por el mal trato de su jefe
entre otras. También trabajé construccion 9 meses en el control de la ruta de
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buses Papagayo y se retir0 para asistir a las capacitaciones de la Fundacién pues
él tomo la decision de ser empresario, de tener su propio negocio.

Tabla 4. Datos generales empresario

NOMBRES DEL @ Victor Manuel

EMPRESARIO

APELLIDOS Obando

CEDULA 1.023.886 de Santa Fe de Bogota

BARRIO DE LA RESIDENCIA  Moijica

CELULAR 3148817414

NIVEL EDUCATIVO Primaria

ANOS DE ESTUDIO Ciclo I, 4to, 5to grado

CAPACITACIONES Esta capacitado en el curso de mercadeo y

RECIBIDAS FUNDACION O ventas y en emprendimiento empresarial con la
ENTIDADES EQUIVALENTES | Fundacion.

ACTITUDES QUE VALORES QUE
HABILIDADES QUE TIENE TIENE POSEE
Comunicacion La iniciativa La humildad
Detectany a}provechar El entusiasmo La honestidad
oportunidades
Administracion de recursos La perseverancia La honestidad

De lo anterior pude identificar una serie de Fortalezas y aspectos por mejorar
presentados esquematicamente:

Tabla 5. Resumen del Diagnostico el Playon

No DESCRIPCION DE LAS FORTALEZA Campo de éCuan fuertes nos
aprovechamiento hace?
CP |MP | LP |1]|2|3 |4
1 | Experiencia laboral de 7 meses en una bodega de la galeria X X
Santa Elena
2 | Microempresario cuenta con capacitacion en mercadeo y X X
ventas
3 | Deseo de salir adelante por parte y de darle una mejor calidad X X
de vida a la familia
4 | Le gusta y Conoce el oficio y las practicas que se deben tener X X
en este tipo de negocio
5 | Espiritu emprendedor. X X
6 | Deseo de capacitarse para organizar y acondicionar el negocio X X
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No. DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR Campo de ¢Cuan débil nos

empeoramiento deja?
CP|MP | LP |1|2|3|4]|5

1 Bajo nivel de escolaridad del empresario * X X

2 Lugar de residencia alejado del negocio X X

3 Bajo nivel de involucramiento de la esposa del empresarioenel | x X

negocio
4 | Falencia de conocimientos para desempefiar sus funciones X X

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuacion mas bajo 5 es la
puntaciéon mas alta

3.1.1.2 Diagnostico del area de costos

* El empresario no tiene conocimiento de cuél es su sueldo mensual
promedio.

» Desconoce el total de sus costos y gastos fijos.

» Desconoce el margen de contribucion de su negocio.

» Desconoce el punto equilibrio de su negocio.

Después de haber obtenido la informacion preliminar sobre el conocimiento en
esta area, por parte del empresario, se procedié a desarrollar la metodologia
expuesta por la fundacion Carvajal en la obtencion y andlisis de datos de costos
para proceder a analizar el estado actual de la empresa respecto a este tema. Lo
anico que se registra es el valor de las ventas diarias aunque es mal llevado.

Costos fijos y gastos de administracion:

Dentro del total de los costos fijos y gastos, el sueldo del empresario por valor de
$558.000, es el que mas participacion tiene seguido del arrendamiento
representado en $130.000

Tabla 6. Costos Fijos y Gastos administrativos del Playon31 Agosto
COSTOS FIJOS

DEPRECIACION MAQUINARIA Y EQUIPOS $ 10.307
ARRENDAMIENTO $ 130.000
TRANSPORTE DE PRODUCCION $ 5.000
INSUMOS Y OTROS

Empaques $ 7.000
TOTAL COSTOS FIJOS $ 152.307
GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDO EMPRESARIO $ 558.000
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES $2.250
GASTOS FINANCIEROS $3.132
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $ 563.382

TOTAL COSTOS FIJOS MAS GASTOS DE
ADMINISTRACION $715.689
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OTROS INGRESOS

Subsidio ACR $ 470.000
TOTAL OTROS INGRESOS $ 470.000
SUELDO EMPRESARIO
CONCEPTO VALOR
ALIMENTACION $ 150.000
TRANSPORTE FAMILIA $ 30.000
RECREACION $10.000
VESTUARIO $ 10.000
ARRIENDO DE LA CASA $ 170.000
SERVICIOS PUBLICOS CASA $ 30.000
GAS DOMICILIARIO $ 6.000
CONSUMO FAMILIA $ 152.000
TOTAL SUELDO $ 558.000

Costos variables y Margen de Contribucion

Se identificé el margen de contribucién para cada uno de los productos obteniendo
de esta manera el margen de contribucion total de la empresa y se determiné que
trabaja con un margen del 10% el cual le deja para cubrir sus costos y gastos fijos

y generar utilidad.

Tabla 7. Costo variable y margen de contribucion del Playon 31 Agosto del 2010

PRODUCTO PRECIO DE | PRECIO DE MARGEN DE MARGEN DE
COMPRA VENTA CONTRIBUCION | CONTRIBUCION

No EN $ EN %
1 | Tomate Chonto $ 1.698 $ 1.950 $ 252 13%
2 | Cebolla Larga $1.900 $2.000 $ 100 5%

3 | Cebolla Cabezona $1.725 $ 1.900 $175 9%

4 | Ajo $12.400 $12.700 $ 300 2%

5 | Platano $ 801 $1.000 $ 199 20%
6 | Aguacate $2.771 $1.750 -$1.021 -58%
7 | Cilantro $ 500 $1.400 $ 900 64%
8 | Yuca $1.125 $1.300 $175 13%
9 |Guayaba $ 700 $ 800 $ 100 13%
10 | Papa $ 577 $ 900 $ 323 36%
11 | Papa Amarilla $ 899 $1.200 $ 301 25%
12 | Zanahoria $ 706 $ 1.000 $ 294 29%
13 | Habichuela $ 867 $ 900 $ 33 4%

14 | Zapallo $ 500 $ 750 $ 250 33%
15 | Mango $ 3.000 $ 3.300 $ 300 9%

16 | Mazorca $ 333 $ 500 $ 167 33%
17 | Arracacha $ 1.405 $ 1.600 $ 195 12%
18 | Alas de Pollo $ 3.200 $ 3.700 $ 500 14%
19 | Pernil de Pollo $ 4.600 $ 5.000 $ 400 8%
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20 | Carne $ 4.000 $ 5.000 $ 1.000 20%
21 | Limén $ 317 $ 800 $ 483 60%
22 | Tomate de Arbol $1.700 $1.350 -$ 350 -26%
23 | Lulo $ 2.300 $2.150 -$ 150 -7%
24 | Maracuya $ 900 $1.100 $ 200 18%
25 | Naranja $ 253 $ 600 $ 347 58%
TOTALES $49.176 $ 54.650 $5.474
MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO 10,0%
COSTO VARIABLE DE COMERCIO 90,0%

Fuente: Elaboracién propia

Esta informacion permite analizar que hay productos como el Tomate de arbol, el
lulo y el aguacate que dejan un margen negativo, lo cual indica que el empresario
estd vendiendo por debajo de costos, esta perdiendo dinero. En términos
generales se podria decir que el margen de contribucion de la empresa esta un
poco bajo, considerando que hay la posibilidad de obtener precios de compra mas
bajos y asi obtener un margen un poco mayor.

Estudio de Costos

Al hacer este estudio de costos, se pudo encontrar una gran dificultad pues aparte
de que el negocio en su situacion actual esta generando una utilidad negativa de -
$ 180.433, se presenta un agravante y es que los costos fijjos y gastos de
administracion reales son de $715.689, pues el ingreso que amortigua esos costos
fijos el subsidio que recibe el sefior Victor de parte de la ACR por ser
desmovilizado.

Tabla 8. Estudio de costos del Playén 31Agosto 2010 con ingresos de la ACR

ESTUDIO

% COSTOS
VENTAS PROMEDIO MES 100% $ 651.429
COSTOS VARIABLES (-) 90% $586.173
MARGEN DE CONTRIBUCION (=) 10% $ 65.256
COSTOS FIJOS Y GASTOS (-) 38% $ 245.689
UTILIDAD -28% -$ 180.433

Fuente: Plantilla de Excel
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Teniendo en cuenta este escenario se puede presentar esquematicamente el
siguiente cuadro para establecer cual seria la utilidad si el microempresario no

gozara de ese ingreso adicional:

Tabla 9. Estudio de costos 2 del Playon 31 Agosto 2010 sin ingresos de la ACR

%

ESTUDIO
COSTOS

VENTAS PROMEDIO MES

100%

$ 651.429

COSTOS VARIABLES (-)

90%

$586.173

MARGEN DE CONTRIBUCION (=)

10%

$ 65.256

COSTOS FIJOS Y GASTOS (-)

110%

$ 715.689

UTILIDAD

-100%

-$ 650.433

Fuente: Plantilla de Excel

Presentando los nuevos valores se logra determinar que sin el ingreso adicional el
negocio estaria generando una utilidad negativa de -$ 650.433. Esta situacion es
bastante alarmante ya que el riesgo de tener el negocio en funcionamiento es muy
alto; en el caso que no se estuviera realizando ninguna actividad comercial, se
podria decir que el microempresario estaria en mejores condiciones.

Esto establece un reto bastante grande, debido a que solo hay dos alternativas o
se mejora esta situacion o se optaria por cerrar el negocio.

Promedio de ventas

En base a la informacién suministrada por el empresario, del promedio de ventas
de los pocos meses que lleva funcionando el negocio se elabord un estimado que

se presenta a continuacion:

Tabla 10. Promedio de Ventas del Playén 31 Agosto 2010
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VENTAS SEMANALES
LIM[M[J]V]S]D
ALTO |1 1
MEDIO 1 1
BAJO 1]1 1
2 X | $ 36.000
DIAS ALTOS VENTA DIA ALTO
2 X $ 25.000
VENTA DIA
DIiAS MEDIOS MEDIO
3 X | $ 10.000




DIAS BAJOS VENTA DIA BAJO

TOTAL VENTAS
SEMANAL $ 152.000
DIA $21.714
MES $ 651.429

Fuente: Yaritza Carabali

Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO MES $ 2.452.637
PUNTO EQUILIBRIO DIARIO  $81.755

Como se puede observar en los cuadros la empresa esta vendiendo por debajo de
su punto de equilibrio y sumado a eso el margen de contribucion de los productos
es muy bajo, esto debido a que las compras de los productos es hecha en una
bodega aledafia al local y los precios de venta son muy altos teniendo en cuenta
gue el empresario revende en su negocio. Por ende los precios de los productos
deberia ser mas altos, pero segun las condiciones del mercado y su capacidad
adquisitiva estos no pueden ser muy elevados; es por esta razén que el sefior
Victor tomo una decision (sin saber sus agravantes e implicaciones para el
negocio) estaba vendiendo al costos y en algunos casos los precios de venta
estaban por debajo de los costos, generando un déficit en el negocio.

La tendencia en las ventas bajas es la principal causa de no poder cubrir las
metas y cubrir el punto de equilibrio. Por ahora no ha podido surtir mas productos
por la falta de liquidez y de recursos propios que permitan atraer mas clientes.

Tabla 11. Aspectos por mejorar area de costos del Playén

No. DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR Campo de ¢Cuan débil nos
empeoramiento deja?
CP | MP | LP |1 ]2 |3 |4]|5
1 La inversion en la compra de los productos es poco rentable
ya que le deja un margen en promedio de 10%. X X
2 El costos variable de los productos es muy alto X X
3 Las ventas estan muy bajas X X
4 | El negocio no logra cubrir la totalidad de los costos y gastos X X
5 Falta de capital para mantener y comprar mercancia X X
6 La compra de la mercancia se realiza en almacenes y
bodegas del sector, razon por la cual se compra a un precio X X
elevado
7 No conoce el costo real de alguno de los productos. X X

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuaciéon mas bajo 5 es la
puntacion mas alta
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3.1.1.3 Diagnostico del area contable y financiera

El sistema contable utilizado por el empresario puede ser considerado “basico”, ya
gue utiliza un cuaderno, en el cual registra el total de las ventas diarias, con esto el
empresario realiza un control de las ventas del negocio; en el mismo cuaderno,
registra el consumo detallado de los productos del negocio que €l toma para llevar
a su casa. Es importante mencionar que dichos registros no son llevados de
forma continua y ordenada.

Por ahora registra solo el efectivo, la cuentas por cobrar a los clientes (aunque son
pocas) no las tiene registradas de forma escritas.

No se realiza ningun analisis de los estados financieros de la empresa, razén por
la cual fue necesario realizar un balance inicial y final (Ver anexo A) para hacer un
comparativo y establecer la situacion actual de la empresa.

A continuacion se presenta el comparativo del balance Inicial y final con el cual se

encontré el estado de la microempresa para evaluar posibles decisiones.

Cuadro 1. Balance General comparativo el Playén

BALANCE INICIAL BALANCE FINAL

ACTIVOS 21 Septiembre 2010 15 Septiembre 2010 CAMBIOS

CAJA $4.100 $ 2.000 -51,2%
BANCOS $ 239.200

CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $3.200 -100,0%
INVENTARIOS $ 245.631 $ 44.619 -81,8%
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 252.931 $ 285.819 13,0%
MAQUINARIA'Y EQUIPO $ 1.236.800 $ 270.000 -78,2%
MUEBLES Y ENSERES $ 270.000 $ 270.000

TOTAL ACTIVO FIJO $ 1.506.800 $ 540.000 -64,2%
TOTAL ACTIVOS $1.759.731 $ 825.819 -53,1%
PASIVOS BALANCE INICIAL BALANCE FINAL CAMBIOS
OBLIGACIONES BANCARIAS $ 174.000 $ 174.000

TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 174.000 $ 174.000

TOTAL PASIVOS $ 174.000 $ 174.000

CAPITAL $ 1.365.900 $ 1.365.900

UTILIDAD ACUMULADA $219.831 $219.831

UTILIDAD DEL PERIODO -$ 933.912

TOTAL PATRIMONIO $1.585.731 $651.819 -58,9%
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO $1.759.731 $ 825.819 -53,1%

Cuadro 2. Razones financieras EIl Playon

Fuente: Plantilla de Excel

Balance Final
15 Oct. 2010

$1,6

Balance inicial

RAZONES FINANCIERAS
LIQUIDEZ CORRIENTE

21 Sep. 2010
$1,45
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PRUEBA DE FUEGO $0,04 $1,6
RAZON DE ENDEUDAMIENTO 10% 21,1%
RAZON DE AUTONOMIA 90% 78,8%
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS -28% -89,4%
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS -10% -113,1%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO -11% -143,3%
CAPITAL DE TRABAJO $78.931 $111.819
ROTACION DE MERCANCIAS 5

Andlisis de las razones financieras

Fuente: Plantilla de Excel

Cuadro 3. Analisis Razones Financieras El Playon

RAZONES FINANCIERAS

BALANCE INICIAL

21 Sep. 2010

BALANCE FINAL
12 Oct. 2010

Liquidez corrienteMiden la
capacidad de pago que tiene la
empresa para hacer frente a sus
deudas de corto plazo. Es decir, el
dinero en efectivo de que dispone,
para cancelar las deudas. Lo ideal
es que no debe dar menos de $1.

La empresa tiene $1,45 en
activos corrientes para
cubrir cada peso de las

obligaciones financieras a

corto plazo.

La empresa tiene $1,6
en activos corrientes
para cubrir cada peso
de las obligaciones
financieras a corto
plazo.

Esta aparente mejoria es
por el aumento en el rubro
de bancos, pero realmente

este dinero no esta en
bancos, sino que esta
representando un monto
de $ 239.200 que el
empresario se gasto o no
informo

Prueba de fuego o acida: Nos
muestra la liquidez méas inmediata
de la empresa. Me indica que
dinero disponible tengo en los
activos mas liquidos como caja,
bancos y cuentas por cobrar para
cubrir mis obligaciones a corto
plazo

La empresa tiene $0.04 en
caja y cuentas por cobrar
para cubrir cada peso de

deuda a corto plazo.

La empresa tiene $1,6
en caja y cuentas por
cobrar para cubrir
cada peso de deuda a
corto plazo.

Esta aparente mejoria es
por el aumento en el rubro
de bancos, pero realmente

este dinero no esta en
bancos, sino que esta
representando un monto
de $ 239.200 que el
empresario se gasto o no
informo

Raz6n de Endeudamiento: muestran
la cantidad de recursos que son

obtenidos de terceros para el

negocio. Expresan el respaldo que

posee la empresa frente a sus
deudas totales. Dan una idea de la

autonomia  financiera de la
empresa, y lo ideal es no pasar del

60%.

La empresa se encuentra
endeudada en un 10%,
esto quiere decir que el
10% de lo invertido en el

negocio ha financiado por

terceros, en otras palabras
el negocio debe $0.1 por

cada $1 en activos.

La empresa se
encuentra endeudada
enun 21,1%, esto
quiere decir que el
21,1% de lo invertido
en el negocio ha
financiado por
terceros, en otras
palabras el negocio
debe $0.211 por cada
$1 en activos.

Aumento de obligaciones
del arriendo y deudas de
tipo personal

Razén de autonomia: Indica en qué
medida los acreedores participan
con financiamiento en la
instalaciéon. Una disminucion en el
indicador indica que la direccion
tiene mayor autonomia desde el
punto de vista financiero.

El 90% del negocio le
pertenece al empresario,
pues lo ha financiado con

recursos propios

El 78,8% del negocio
le pertenece al
empresario, pues lo
ha financiado con
recursos propios

Aumento de obligaciones
del arriendo y deudas de
tipo personal

Rentabilidad sobre ventas: indica
cuanto estad ganando la empresa
por cada peso vendido. Permite
Evaluar los resultados

Es de -28%, es decir que
el negocio esta
perdiendo28 peso por
cada 100 pesos vendidos.

Es de -89,4%, es decir
que el negocio esta
perdiendo 89,4 pesos
por cada 100 pesos

Se presenté varias
situaciones coyunturales
que afectaros en
desempefio normal del
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econémicos de la actividad

empresarial.

Rentabilidad sobre Activos: Nos
muestra cuanto se gana la empresa
por cada peso invertido en los
activos. Mide la efectividad total del
empresario para generar utilidades
con los activos disponibles. Entre
mas alta mejor.

Rentabilidad sobre Patrimonio: mide
el rendimiento obtenido por el
empresario sobre su inversion en
el capital de la empresa. Muestra
que tan rentable es tener invertido
el dinero del empresario en el
negocio. Entre més alto mejor.

Es del -10% lo cual nos
indica que la empresa
pierde 10 peso por cada
100 pesos invertidos en
los activos

Es del -11% lo cual nos
indica que la empresa
pierde 11 peso por cada

100 pesos invertidos en el

patrimonio

vendidos.

Es del -113,1% lo cual
nos indica que la
empresa pierde 10
peso por cada 100
pesos invertidos en
los activos

Es del -113,1% lo cual
nos indica que la
empresa pierde 11
peso por cada 100
pesos invertidos en el
patrimonio

negocio, estuvo cerrado
por varios dias de seguido

y los gastos personales
aumentaron notablemente

Se presentd varias
situaciones coyunturales
que afectaros en
desempefio normal del
negocio, estuvo cerrado
por varios dias de seguido
y los gastos personales
aumentaron notablemente

Se presento varias
situaciones coyunturales
que afectaros en
desempefio normal del
negocio, estuvo cerrado
por varios dias de seguido
y los gastos personales
aumentaron notablemente

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 12. Resumen &rea Contable y Financiera el Playén

No. DESCRIPCION DE LAS FORTALEZA Campo de éCuan fuertes nos
aprovechamiento hace?
CP |MP | LP |12 |3 |4]|5
1 | Lleva en un cuaderno el registro de las ventas y consumo X X
personal de los productos del negocio
2 | Realiza el conteo del dinero en caja al finalizar la jornada de X X
trabajo
No. Campo de ¢Cuan débil nos
DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR empeoramiento deja?
CP |MP | LP [1]2|3]|4]|5
1 | No elabora inventarios de materia prima y activos. X X
2 | No hay registro contable de sus gastos fijos y personales X X
3 | Poco o nulo conocimientos de las herramientas contables para | x X
organizar el negocio
4 | Distorsion contable X X

5 | No tiene como politica finalidad de crecimiento

6 | No se tienen registros histdricos de compras, ventas y algunos

gastos del negocio

7 | No se organizan ni se conservan las facturas de compra

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuacién mas bajo 5 es la

puntaciéon mas alta

3.1.1.4 Diagnostico del area de mercadeo

Caracteristicas del segmento de mercado

Los clientes regularmente son amas de casa del sector,

amigos y vecinos. Es

importante aclarar que en gran parte, niflos de la cuadra o de los alrededores, son
los que visitan regularmente el negocio para realizar compras, sin embargo sus
padres son los que los envian hacerlo.
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El precio

Los precios de los productos se calculan con base en los precios de la
competencia y la opinién de los clientes. Es importante mencionar que se encontrd
que algunos de los precios eran un poco altos, pues los productos son de muy
buena calidad, pero el empresario los ajustaba a la opinién de los clientes y
terminaba vendiendo por debajo del costo de compra de los productos.

Figura 14. Establecimiento de precio, el Playén

Precios
muy altos

Opinion de
los clientes Precios de la

competencia Productos
de calidad

Canal de distribucion

Esta la presencia de un proveedor de los productos posteriormente esta el negocio
frutas y verduras el Playon quien se encarga de entregar el producto al
consumidor final

Figura 15. Canal de distribucion del Playén

Aseoce [ Mevort h—i

L0 "l n..
Fabricantes ot NEsyoriste Minorista Consumidor
de origen de destino

Producto

Los productos a comercializados son principalmente frutas como papaya, lulo,
naranja, maracuya, limones, mango, entre otros; y verduras como cebolla, tomate,

yerbas, papa y platano.
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La competencia

Junto a su local hay un pequefio negocio que distribuye productos de consumo
masivo (en la medida que se sepa desarrollar una estrategia entorno a esta,
puede convertirse en una oportunidad, pues se puede hacer una alianza con este
negocio para incrementar ventas)

« En la misma cuadra existe un local con venta de los mismos productos,
aunque carece de variedad de los productos. Este negocio no cuente con
un nombre y funciona bajo la informalidad. Para poder identificarlo le
asignare el nombre de Distribuidora XYZ.

e Supermercado a los alrededores: Comfandi y una bodega de frutas y
verduras llamada Santa Elena
e Sobre la avenida principal, la calle 123 hay variedad de negocios, debido a
que es una zona muy comercial; sobre esta avenida hay diferentes
graneros y negocios comerciales de frutas y verduras que superan en

tamafo al negocio del empresarios Victor.

Para efectos de una mejor comprension de la competencia directa de la empresa
se seleccionaron 3 empresas para hacer un analisis comparativo y establecer las
ventajas o desventajas del Playon respecto a la competencia.

Se califica las variables de un 1 a 5 teniendo en claro que 1 es la minimay 5 es la
puntuacion maxima.

VARIABLE

Variedad de
Productos

Calidad

Precio

Cuadro 4. Analisis de la competencia el Playon

EL PLAYON

Poca variedad,
permanecen los
productos basicos
y un algunos que
son solicitados
por los clientes

®)

El empresario
procura mantener
los productos
frescos y con una
buena apariencia.
Evita comprar
productos con
abolladuras (3)

Accesible al

DISTRIBUIDORA
P4

Muy poca variedad
en los productos,
generalmente

permanecen los
productos basicos:
papa, cebolla, limén,
cilantro, platano. (2)

Productos de inferior
calidad, no
permanecen frescos
y de mal aspecto.(2)

Accesible al cliente
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COMFANDI

Gran variedad de los
productos dentro de
la misma
clasificacion.
Adicionalmente
ofrecen productos
complementarios de
consumo para el
hogar con gran
variedad (5)

Los productos
permanecen en muy
buen estado y
frescos, ademas los
productos mas
delicados son
tratados con buenas
préacticas, son
refrigerados y
empacados
correctamente. (5)
Precios conforme a la

SANTA
ELENA

Gran variedad
de productos
dentro de la
misma linea

(4)

Productos con
buena calidad

(4)

Precios un



cliente y conforme (3) competencia (4) poco inferiores

a la competencia a los de a
3) competencia.
(5)
Calle 120m con A tres cuadras a la A 5 Cuadras a
L Carrera 24 # 23- . la redonda,
Ubicacion - A 6 casas del redonda, ubicado .
68 Junto media . , . ubicado en
Local . negocio el Playon (3) sobre una avenida
cuadra, junto a un rincipal. (5) una zona muy
colegio. (3) P pal. comercial (5)
Puntuacion 12 10 19 18
Total

Fuente: Elaboracion propia

Politicas de Venta

Se vende de contado y a crédito; actualmente existen clientes que le deben y lleva
un registro desordenado de estas personas.

INVESTIGACION DE MERCADOS
(Identificacion y perfil del cliente )

Problema de mercadeo
¢, Qué estrategia se deben desarrollar para aumentar las ventas y atraer nuevos
clientes al negocio frutas y verduras el Playon?

Problema de investigacion
¢, Cudl es el perfil del cliente actual y su nivel de satisfaccion?

Objetivo del estudio
Conocer el nivel de satisfaccion que les brinda a sus clientes y cual es el perfil del
cliente actual.

Objetivos especificos (necesidades de informacién)

v' Determinar e identificar que frutas, verduras, tubérculos y hierbas
consumen los clientes.
Establecer con qué frecuencia las personas comprar Frutas y Verduras el
Playon
Determinar cuanto gastan los clientes al comprar.
Determinar cuales son los factores determinantes en la eleccion de los
productos
Identificar lugares de compra de los clientes
Determinar el nivel de satisfaccion en la calidad de los productos y del
servicio.
Determinar qué servicios adicionales o productos los clientes desean
encontrar.

DN N N N N
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Planteamiento logistico y metodolégico

Tipo de estudio: Estudio descriptivo

Enfoque: Estudio de percepcion y comportamiento del consumidor
Técnica:Encuestas

Instrumento: Cuestionarios

Grupo objetivo: estd compuesto por hombres y mujeres mayores de
edad, gue actualmente son clientes del negocio Comercializadora
de frutas y verduras el Playon

6. Tamafio de muestra:

agrwnE

La férmula para calcular el tamafio de muestra cuando se conoce el
tamano de la poblacion es la siguiente:

N Zcf.l'i P(1-P)
n =

(N-1)e? + Z_.P(1-P)

En donde,

N = tamafio de la poblacion

Z = nivel de confianza,

P = probabilidad de éxito, o proporcion esperada
e = error maximo

Para una seguridad del 95%, Za = 1.96, para una seguridad del99%, Za = 2.58.
(Estos valores provienen de las tablas de la distribucion normal Z).

A cuantas personas tendria que estudiar (n: muestra) para conocer cudl es el perfil
del cliente actual y su nivel de satisfaccion, si se conoce que el niamero de
habitantes de la comuna 21 cuenta con 11 barrios en donde habitan 122.684°°
desde 0 — 85 afios y mas. Las mujeres entre 18 — 54 son las que requieren el
servicio y las hombres entre 20 — 54 afios, del total de las mujeres en este rango
de edad el 80% compran en el Playon y del total de los hombres que estan en el
rango edad solo el 20% compran. Dando como resultado el tamafio del mercado.

Con: Seguridad = 95%; Erro maximo de 0.05; si no tuviese ninguna idea de dicha
proporcion se utilizaria el valor p = 0.5 (50%) que maximiza el tamafio muestral.

Poblaciéon Total de la Comuna 21 Total
Cerero Mujer Hombre
63.425 59232 122.684
Poblacién que compra en el Playdn (segin escuetas)

66 Municipio de Santiago de Cali. Departamento Administrativo de Planeacién. Diciembre 2008
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Edad 18-54 20-54
32.571 28.374 60.945
Clientes potenciales o tamafio del mercado
80% 20%
26.057 5.675 31.732
N=31732
n= 31732 x 1.962 x 0.5 x(1-0.5)

(31732-1) x 0.052 + 1.962 x 0.5 X (1-0.05)

n=379,576
n=379

Aplicando los lineamientos tedricos para hallar la muestra de una poblacion
determinada, nos permite deducir que se requeriria encuestar a no menos de 379
personas para poder tener una seguridad del 95% en los resultados.

Aplicar esta cantidad de encuestas es un poco complicado para este caso en
especifico, debido a los gastos que implica desarrollar una investigacion de
mercados con esta amplitud y exactitud, sumado a esto, la alta peligrosidad que
afecta estos barrios; por lo tanto se desarrollaron 16 encuestas para determinar el
perfil y el grado de satisfaccion de los clientes actuales, pues el contexto y la
situacién del momento, permitié realizar esta cantidad.

Para ver el formato de la encuesta dirigirse al Anexo B
Los resultados fueron los siguientes:

Definicion del cliente: las encuestas realizadas a los clientes, permitio identificar
gue el 80% de los encuestados son mujeres, de las cueles el 73% son amas de
casa. Las edades de los clientes, segun las encuestas, estan mayormente
concentradas en personas mayores de 45 afios con una porcion de la torta del
46%.

Figura 16. Definicion de lo clientes del Playén

Ocupacion
Genero sexual

7%

i ' V i Ama de casa
 Mujer

H Independiente
& Hombre

i Pensionado

78



Edad

6%

H18-20
M 26-30
k31-35
36-45

7% i Mayor de 45
Fuente: Resultado de las encuestas, 2010

Habitos de consumo: con la ayuda de las encuestas se logré identificar que el
53% de los encuestados realizan sus compras de frutas y verduras diariamente

Figura 17. Habitos de consumo clientes del Playon

Cada Cuanto compra las Frutas y
Verduras

13% 7%

/

M Cada que los necesito
(varias veces al dia)

M Diario

i Cada dos dia

Fuente: Resultado de las encuestas, 2010

Dentro de las necesidades de informacién que imperaba en el negocio, estaba el
determinar qué la frecuencia de compra, tiempo de frutas, verduras, tubérculos y
hierbas consumen permanentemente los clientes en su hogar, para asi determinar
cuales son las necesidades, respecto a dichos productos.

La encuesta permitid identificar que las verduras y tubérculos que mas se
consumen son: la papa, el platano, tomate, el aguacate, la yuca, cebolla larga,
principalmente.
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Figura 18. Tipo de verduras y tubérculos que se consumen regularmente

Que tipo de Verduras y Tuberculos consume

8% . H Zanahoria
7% 5% H T omate
i Cebolla Cabezona
M Papa
M Papa Amarilla
M Yuca
M Platano

M Aguacate
0y
2%  Cebolla Larga

i Otro
Fuente: Resultado de las encuestas, 2010

Por otro lado las frutas que mas se consumen son: el lulo, la maracuya, el tomate
de arbol y el limén, con una participacion del 21%, 19% y 18% respectivamente.

Esto permite identificar que el gustos por las frutas acidas tiene una tendencia
imperante.

Figura 19. Tipo de frutas que consume regularmente

Que tipo de frutas consume

M Limon

H Mango
4%
10% M Lulo
M Mora
M Maracuya
i Naranja

i Tomate de arbol

Fuente: Resultado de las encuestas, 2010

De igual forma se indago respecto al tipo de hierbas utilizadas para la preparacién
de los alimentos y se pudo identificar que el cilandro sigue siendo la mas
apetecida con una participacion en la torta de 53%, acompafiada del cimarrén con
una participacion de 32%.
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Figura 20. Tipo de Hierbas utilizadas para la preparacion de los alimentos

Que tipo de Hiervas consume

11% 4%
e # Cilantro

M Cimarron
i Tomillo

M oregano

Fuente: Resultado de las encuestas, 2010

Respecto al monto de dinero invertido por los clientes a la hora de comprar los
productos, las encuestas arrojaron como resultado que el 47% invierten de $2.000
a $4.000, seguido de $1.000 a %2.000 con una participacion del 46%.

Figura 21. Gasto de dinero en los productos

éCuanto se gasta en promedio en
dichos productos?

6%

’ # Menos de 1.000

M de 1.000 a 2.000

kd 2.000 a 4.000

Fuente: Resultado de las encuestas, 2010
Exigencias de los clientes

Para comprender un poco mas los clientes, sus exigencias y factores
determinantes a la hora de realizar sus compras se encontré que la calidad, el
precio y la disponibilidad (entendido como la cercania del negocio) son los factores
mas importantes para tomar la decision de compra. Es importante hacer una
salvedad en el factor calidad, pues todos los encuestados manifestaron que la
calidad esta directamente relacionada con la frescura y perfecto estado de los
productos.
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Figura 22. Factores que determinan la compra

En el momento de la compra de sus productos
éCuales son los factores determinantes en su
eleccion? H La calidad

M El precio
i La presentacion
H Las promociones

M La disponibilidad

11%

5% i La amabilidad del personal que
atiende

Fuente: Resultado de las encuestas, 2010
Competencia.

Respecto a los lugares que frecuentemente los clientes visitan para adquirir sus
productos se presenta como una fuerte participacion las tiendas de barrio, con el
67%. Es importante tener en cuenta que los encuestados manifestaban que los
productos que compran en las tiendas de barrio son los que se les han terminado,
pues las compras mayores las realizan en los autoservicios o bodegas, pues
realizan compra en mayores cantidades, y segun los clientes, obtienen precios
mas bajos y adquieren todos los productos necesarios.

Figura 23. Lugar de Compra de los productos

En que lugares acostumbra a
comprar los productos?

M Autoservicios

M Tiendas de
barrio

Fuente: Resultado de las encuestas, 2010

Satisfaccion del cliente y su opinion respecto al n egocio.

Pretendiendo identificar que tan satisfechos se encuentran los clientes respecto a
la calidad de los productos y la atencion ofrecido, se encontré que los productos
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esta calificados como buenos y la atencion recibida por el empresario como muy
buena.

Figura 24. Satisfaccion del cliente

Como califica los Como califica la atencion
productos que se venden gue recibe en el Playon
en el Playon
6% 7%
M Buenos M Buena
H Muy Buenos E Muy Buena
i Regulares

Que es lo que mas le gusta del
Playon

4%

M La atencion
M La cercania

i Los precios

Fuente: Resultado de las encuestas, 2010

Lo que es mas atractivo para las personas a la hora de comprar en el Playon es la
cercania que tiene a sus hogares, con una participacion del 55%. Este factor se
puede utilizar estratégicamente para amentar las ventas del negocio, pues es un
atractivo significativo.

Aspectos nuevos y a mejorar.

El 41% de los encuestados coinciden en que les gustaria que el negocio tuviera
una mayor variedad de productos alimenticios, dentro de la misma linea de las
frutas y verduras, seguido de mas ofertas y promociones ofertadas con un 26% de
los encuestados. Esto permite identificar claramente una de los problemas mas
eminentes que se esta presentando en el negocio, pues como el negocio carece
de capital para la compra de los productos, constantemente se encuentra un
faltante de productos, que son apetecidos por los clientes.
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Figura 25. Aspectos nuevos y a mejorar

Cuales son sus aspectos a mejorar Que productos le gustaria encontrar en La

H Las promocioens comercializadora de frutas y verduras el
Playon

6%

M Los precios

M La calidad de los

productos  Granos y Abarrotes
HLlaimagen
i Came
 Variedad de los
i Pollo

3% productos
M La presentacion de

los productos

Esta grafica claramente nos permite identificar que los clientes desean encontrar
otros productos que son necesarios e indispensables para la preparacion de los
alimentos y coincide claramente con las razones de porque los clientes toman la
decision de compra en la competencia.

Tabla 13. Resumen del Area de Mercadeo El Playon

No. DESCRIPCION DE LAS FORTALEZA Campo de éCuan fuertes nos
aprovechamiento hace?
CP |MP | LP |22 |3]|4|5
1 | El Buen servicio, atencion y trato del empresario es de agrado X X
a los clientes
2 | Claridad sobre cudles son los clientes actuales y potenciales X X
por parte de la microempresaria
3 | Las instalaciones permanecen aseadas X X
4 | Permanentemente establece conversaciones con los clientes X X
para identificar sus gustos y preferencia.
5 | El local cuenta con grandes puertas que pueden ser usados | X X
para dar visibilidad al negocio
6 | Los clientes tiene una buena percepcion del servicio y de los X
productos ofrecidos en el negocio

No. Campo de éCuan débil nos
DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR empeoramiento deja?
CP|MP | LP |1|2|3]|4]|5
1 | No poseen bases de datos actualizadas de la comunidad y de | X X
clientes
2 | No tiene establecido un plan de mercadeo o estrategias para X X
aumentar ventas
3 | No se hace una comparacién de los precios con la competencia X X
4 | La exhibicién de los productos no es la mas adecuada X X
5 | No realizan promociones X X
6 | La empresa no tiene estrategias para aumentar sus ventas, ni X X
para dar a conocer sus productos.
7 | No tiene avisos ni ningun tipo de publicidad que haga notar el | X X
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negocio
8 | Cuenta con un aviso en muy mal estado, que contiene el | X X
nombre del negocio
9 | Competencia con mas variedad de productos X X
10 | Competencia con precios mas bajos X X

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuacién mas bajo 5 es la
puntaciéon mas alta

3.1.1.5 Diagnostico Area legal, laboral y tributari  a

La microempresa no estd cumpliendo actualmente con las obligaciones legales
exigidas por la ley, no se encuentra registrada ante la camara de comercio.

La empresa no estd cumpliendo con sus obligaciones legales. Para este caso la
matricula mercantil, la matricula de industria y comercio, certificado de seguridad
de los bomberos, paz y salvo de SAYCO, la licencia de funcionamiento. Esto se da
porque el desconocimiento de estas obligaciones, ademas una vez explicado en
gué consisten estas y cuanto es su valor, manifestd que el costo de estas es alto y
que los beneficios son pocos y por lo tanto no estan interesados en incurrir en
ellos. Ademas por su corto tiempo de iniciacion del negocio

En cuanto al aspecto laboral es el mismo propietario el encargado de realizar
todas las tareas que demande el negocio, tiene un servicio de salud por medio de
la ACR.

Numero de empleados 0

Salario del microempresario Actualmente el sefior Victor no se ha
establecido un salario fijo, el cubre sus gastos
en la medida que se presenta, estaba llevando
un método muy criollo, pues separa en
bolsistas el dinero que le permitian pagar los
gastos personales y del negocio.

Tabla 14. Resumen del Area legal, laboral y tributaria El Playéon

No. DESCRIPCION DE LAS FORTALEZA Campo de éCuan fuertes nos
aprovechamiento hace?
CP |MP | LP |1]2|3|4|5
1 | Sabe que debe formalizar su negocio conforme las leyes X X
nacionales
No. DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR Campo de éCuan débil nos
empeoramiento deja?
CP|MP |LP |1]|2|3[4]|5
1 La empresa no esta registrada en cadmara de comercio X X
2 No conocen el tramite mediante el cual se obtiene la legalidad X X
para el funcionamiento de establecimientos de industriales,
comerciales, de servicios, REGISTRO DE INDUSTRIA Y
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COMERCIO y CAMARA DE COMERCIO

3 Formalizar el negocio ante camara y comercio, industria y X X
comercio. Rut.

4 Determinar un salario fijo X X

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuacion mas bajo 5 es la
puntacion mas alta

3.1.1.6 Diagnostico Area administrativa

A continuacion se muestra el diagnéstico que se realizd en esta area para poder
tener una base y plantear estrategias:

1. Planeacién estrategia: Mision, vision y organigr  ama. No cuentan con un
documento donde determinen los parametros y lineamientos necesarios para
orientar la empresa al logro y el cumplimiento de sus objetivos y propdsitos
como lo es: una mision, vision un control de actividades, un organigrama, etc.,
el sefior Victor desea a un corto plazo implementarlo pues considera que una
mision y visién le dan una panorama de a dénde quiere llegar con su negocio.

2. Organigrama. EIl organigrama del negocio es bastante basico y sencillo, debido
a gque el empresario es quien desarrolla todos los roles dentro del negocio.

Victor
manuel Gere_nte_y
iRl Propitario

3. Manual de Funciones. Actualmente la empresa no cuenta con un cuerpo
sistematico de funciones y actividades que deber cumplidas por el empresario;
no tiene un documento en versién detallada de la descripcién de los objetivos,
funciones, autoridad y responsabilidad. En este caso especificamente Victor
considera innecesario este tipo de practicas porque es un negocio pequefio. De
igual forma desde mi perspectiva considera que hay unos puntos criticos a
tratar con este empresario que son de caracter “urgente” pues el nivel de ventas
del negocio no son los mejores. Teniendo en cuenta que Victor es una persona
muy atenta y tiene proyecciones grandes para su negocio mas adelante es
pertinente mencionarle un poco estos conceptos pues seria un gran motivador
para él.

Las tareas que realiza el sefior Victor son las siguientes:
* Atender a los clientes
* Realizar las ventas
* Hacer las compras
» [Establecer contacto con los proveedores
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» Llevar registros de las ventas del dia

» Surtir las estanterias con los productos

» Verificar el estado de la frutas y verduras
e Limpiar el Local

. Direccion y control. La direcciones es centralizada, debido a que el poder de
decision estd concentrada en Victor, a su vez es él quien se encarga del
cuidado de la mercancia en el momento de compra y venta de la misma.

. Funciones de los empleados . Actualmente el negocio no cuenta con
empleados, el microempresario desarrolla todas las actividades pertinentes en
el negocio.

. El concepto de plan de mejoramiento no lo conoce explicitamente, pero si lo
practica y estd en la busqueda de él, ya que su mayor preocupacion
actualmente es la de idear y desarrollar actividades para mejorar el
funcionamiento del negocio y su rentabilidad.

. Organizacion: El local esta destinado solo para la exhibicién de los productos,
pero no se esta haciendo un buen uso del espacio, debido a que los productos
quedan escondidos en el fondo del local, haciendo “inatil” el espacio delantero
del negocio y el antejardin

Figura 26. Distribucion del local Frutas y verduras el Playén

L M

Antejardin
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Tabla 15. Resumen del area administrativa El Playon

No DESCRIPCION DE LAS FORTALEZA Campo de éCuan fuertes nos
aprovechamiento hace?
CP MP LP |1 (2|3 |4
1 | Alto nivel de exigencia del empresario X X
2 | Orientacion al largo plazo por parte del empresario X X
3 | Resistencia ante las crisis X X
4 | La empresas esta conformada por un lider que conoce el X X
sector de comercial en el que estan laborando.
5 | Capacitacion de Victor X X
6 | Cuenta con tiempo para dedicarse al negocio X X
7 | El espacio del local es adecuado para el negocio X X
8 | Existen variedad de proveedores X X
9 | Cuenta con los implementos necesarios en el negocio X X
No. DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR Campo de ¢Cuan débil nos
empeoramiento deja?
CP MP LP |12 |3|4]|5
1 Falta de planificacion e informalidad en las distribuciéon de X X
funciones necesarias para ofrecer los servicios.
2 | Consideracion aislada e informal de la planificacion, X X
organizacion, direccién y el control.
3 | Ausencia de una planeacion estratégica formalmente X X
estipulada es decir, no tienen un documento que contenga
Misién, Visién, objetivos, etc., que asegure la consolidacion
de la empresa.
4 | Ausencia de politicas de servicio al cliente. X X
5 NO lleva un registro ordenado de los diferentes movimientos X X
en el negocio.
6 | La exhibicion de los productos no es la mas adecuada. Estan | X X
escondidos a la vista de los clientes

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuacién mas bajo 5 es la
puntacion mas alta
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3.1.1.7 Matriz DOFA

Cuadro 5. Matriz DOFA del Playon

o
4
o
i
=
=
=
2
=
<
4
<

MATRIZ DOFA

ANALISIS EXTERNO

1. Variedad de proveedores

1. Inseguridad en el barrio

2. Estabilidad en el sector comercio

2. Variabilidad constante en los precios

3. Capacitaciones recibidas por parte de la
Fundacidn Carvajal

3. Supermercados en el barrio

4. Apoyo en asesoria y seguimiento a la
empresa por parte de la Fundacién Carvajal y la
ACR

4. Disminucion en el poder adquisitivos de los
clientes

5. Cultura de la Compra diaria en el sector

5. Poca o nula barreras de entradas para nuevos
competidores

6. Producto de consumo masivo

6. El clima: Los extremos pueden dafiar los cultivos,
representandose en el alza de los precios

7. Disponibilidad de Tiempo de la asesora

7. Existen competidores bien organizados y con
mas variedad de productos

8. Del préstamo obtenido por FACE, aun se tiene
un dinero guardado

8. Visitas planeadas de la camara de comercio para
establecer reglamentacion en todas las entidades
de comercio

9. Mercado potencial (amas de casa de las
cuadras aledafias)

1. Buena atencidn al cliente y cordialidad con
ellos

Incentivar a los clientes de los alrededores que
compren los productos necesarios para preparar
sus alimentos.

Mejorar la distribucion de local para que los
productos sean mas atractivos. 06, O5, F6, F5

Realizar un estudio detallado de la competencia,
identificando sus fortalezas y debilidades. A3, A7,
F7

2. Disponibilidad de Tiempo

Busqueda y fidelizacion de Nuevos clientes. 05,
06, F2, 07, F4

Investigar el mercado y conocer sus necesidades
especificas y gustos, para obtener una ventaja
frente a la competencia. A5, A7, F7,F1

3. Experiencia en el trabajo que esta
desempeiiando.

Identificar los productos que mayormente son
consumidos por el mercado para ofrecerlos y asi
aumentar ventas. 06, 09, F3, F4

Posicionar la marca en el mercado dando como
valor agregado el excelente servicio al cliente y
enfocandose en la experiencia de la empresa en el
mercado. A5, A7, F1

4. Entusiasmo y motivacion del empresario

Estar en constante contacto con el cliente para
evaluar la satisfaccién. 09, 04, F1

Ofrecer descuentos y promociones cuando los
precios este favorables. A6, A2, F3, A4

5. Cuenta con los muebles y enseres
necesarios

6. El local tiene el espacio adecuado

Hacer uso de la amabilidad y nobleza del
empresario para cautivar a los clientes y disminuir
un poco la inseguridad frente a | local. F1, Al,

1. La empresa no esta registrada en camara
de comercio, no posee ningun tipo de
legalizacion

Hacer una compra general de mercancia para
satisfacer a los clientes. 01,D8,D9, 08

Identificar los costos y gastos para disminuir
aquellos precios que son mas altos de que la
competencia. A7, D3, D7

2. No tiene un letrero que identifique el local
comercial

Disefiar y elaborar el aviso para el local, para dar
mas visibilidad al negocio. 07, D2

3. Registra ocasionalmente los diferentes
movimientos y operacion del negocio

Ofrecer un refuerzo en el drea de matematicas
al empresario con el apoyo de un asesor de la
Fundacién. 03, 04, D10

Realizar la mision, vision y unos objetivos para que
la empresa este mas organizada con la
competencia que estd en la misma cuadra y no
estar en desventaja ante los competidores mas
organizados. A5, A7, D5, D3

4. Falta publicidad del negocio, no es visible

Establecer politicas de venta y servicio a los
clientes para lograr fidelidad y transparencia en
las negociaciones con los clientes. 09, 07, D5

Conocer el procedimiento para la legalizacion de la
empresa, actuando proactivamente. A8, D1

5. No hay cultura de planeacion estratégica
(misidn, visidn, objetivos, etc.)

Indicar los pasos y los tramites requeridos para
la legalizacion de la empresa. 04, 07, D1

6. No elabora inventarios

Llevar los registros contables de forma
ordenada para tener un control de las entradas
y salidas del negocio, asi como de la rentabilidad
y utilidades. 04, D3, D7, D6

7. No hay registro contable de sus gastos fijos
y personales

8. El negocio mantiene con poca mercancia
exhibida, no tiene capital para realizar
compras

9. Poca variedad de productos

10. Problemas por parte del empresario para
realizar las operacién matematicas bésicas
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3.1.2 Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro
3.1.2.1 Datos Generales

RAZON SOCIA Avicola, quesera y Salsamentaria San Pedro

NOMBRE DEL EMPRESARIO Ruth Delia Yate Guevara

ACTIVIDAD ECONOMICA Comercializacion al por mayor y al por menor,
Productos alimenticios como pescado, pollo,
harina, gueso, manteca, mantequilla, maiz,
huevos y algunos productos de tienda

SECTOR Comercio

DIRECCION COMERCIAL Carrera 31 Diagonal 32 — 04

BARRIO DEL NEGOCIO San Pedro Claver

COMUNA 11

CELULAR 3263007

ANTIGUEDAD EMPRESA 14 Afios

Historia de la empresa .

Hace 14 afos el negocio llamado Avicola, Quesera y Salsamentaria San Pedro
dedicado a la comercializacion de pollo, pescado, maiz, manteca, queso, carnes
frias y algunos productos de tienda, pertenecia a la sefiora Hermencia Yate
Guevara, hermana de Andrés.

Dado que la sefiora Hermencia y su esposo también son propietarios de una
escuela de baile con la cual tienen proyecciones comerciales muy promisorias,
decidieron vender este negocio a otra hermana de Andrés llamada Ruth Delia
Yate Guevara, quién lo compré en compafiia de su esposo el 25 de febrero del
2010. El valor total pagado por el negocio fue de $39.000.000, de los cuales
$25.000.000 pag6 por los equipos y estanteria y los $12.000.000 restantes los
pago cancelando deudas a proveedores. Con un acuerdo la sefiora Ruth y su
esposo, decidieron vincular al joven Andrés Guevara, quien hace parte del
programa de ACR de la fundacion Carvajal, como socio del negocio, pues realizo
un aporte de capital de $8.000.000, bastante significativo en el negocio.

Perfil del empresario.

La sefiora Ruth Delia Yate Guevara junto
con su esposo Mario laboran tiempo
completo en el negocio del cual dependen
para el sustento de la familia que esta
compuesta por 3 hijos de 3, 15 y 16 afios
de edad; la familia cuenta con un alto nivel
de unidad, ya que todos se preocupan por
colaborar y trabajar en el negocio pues lo
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ven como la catapulta para mejorar su calidad de vida como familia. Aunque se les
ha presentado innumerables dificultades como el desprenderse de una finca que
poseian y ser desplazados a causa de los altos niveles de riesgo al que estaba
expuesta toda la familia por la existencia de la guerrilla en la zona en la que esta
ubicada la finca, pero el deseo de salir adelante de esta familia ha sido superior a
las dificultades y con el apoyo de los familiares han logrado salir adelante,
logrando vender la finca en una buena cantidad de dinero después de una larga
espera; este dinero lo invirtieron en la compra del negocio que anteriormente
pertenecia a una hermana, la sefiora Hermencia Yate Guevara. Antes de la
compra del negocio la sefiora Ruth trabajé 4 afios en el negocio, tiempo que le
permitié conocer el proceder y manejo del negocio.

Se ha observado que la sefiora Ruth Yate es una persona responsable, creativa,
con iniciativa y disposicion para aprender; es una persona que asume con agrado
los retos y metas que la vida le pueda plantear, tiene un excelente manejo de
relaciones interpersonales y familiares, cuenta con altos niveles de adaptabilidad
al cambio y actitud positiva y firme ante las dificultades o problemas que se
puedan presentar. Se postula como lider en su nucleo y en el negocio. Su nivel
académico es medio debido a que no termino de cursar el bachillerato.

NOMBRES DEL EMPRESARIO | Ruth Delia

APELLIDOS Yate Guevara

DIRECCION RESIDENCIA Por consultar. No se la sabian
BARRIO DE LA RESIDENCIA Desepaz Invicali

TELEFONO RESIDENCIA 3387849

CELULAR 3212079156

NIVEL EDUCATIVO Secundaria sin terminar
ANOS DE ESTUDIO 9

HABILIDADES QUE TIENE ACTITUDES QUE TIENE VALORES QUE POSEE

eLiderazgo « Recuperacion frente al fracaso La honestidad
eComunicacion * La confianza en si mismo eLa humildad
*Administracién de recursos * La iniciativa *La Responsabilidad
*Toma de decisiones « La perseverancia eLa generosidad

* El entusiasmo

De lo anterior pude identificar una serie de Fortalezas y debilidades presentadas
esquematicamente:
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Tabla 16. Resumen del Diagnostico Avicola, quesera y Salsamentaria San Pedro

No DESCRIPCION DE LAS FORTALEZA Campo de éCuan fuertes nos
aprovechamiento hace?
CP |MP | LP |1|/2|3|4|5
1 | La familia cuentan con un alto nivel de unidad X X
2 | Se preocupan por colaborar y trabajar en el negocio X X
3 | Deseo de salir adelante por parte de TODA la familia X X
4 | Apoyo de los familiares X X
5 | La sefiora Ruth laboro 4 afios en el negocio de tiempo X X
completo, cuando pertenecia a Hermencia Yate Guevara
6 | La hija mayor esta terminando el bachillerato. X X
7 | Espiritu emprendedor en la familia X X
8 | 14 afios de funcionamiento del negocio (Acreditacion y solidez) X X
No. DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR Campo de ¢Cuan débil nos
empeoramiento deja?
CP|MP | LP |1]|2|3|4]|5
1 | Bajo nivel de escolaridad del empresario * X X
2 | Lugar de residencia alejado del negocio X X
3 | No se hace publicidad en el negocio X X
4 | Bajo nivel de escolaridad del empresario * X X
5 | Falencia de conocimientos para desempefiar sus funciones

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuacién mas bajo 5 es la
puntacion mas alta

3.1.2.2 Diagnéstico del area de costos

La empresaria no tiene conocimiento de cual es su sueldo mensual promedio, No
conoce el total de su costos y gastos fijos, ni con que margen de contribucién
trabaja, tampoco cual es en valor en dinero que necesita para sostener el negocio
sin ganar y perder, (punto de equilibrio). Lo Unico que se registra es el valor de las
ventas diarias y los créditos que se le otorga de los clientes, aunque de una forma
un poco desordenada. Estos registros son llevados en un cuaderno.

Se realizd un diagnostico con la plantilla suministrada por la Fundacion Carvajal
para establecer el diagndstico inicial de la empresa en el &rea de costos con la
infamacion facilitada por el empresario.

La informacion se presenta a continuacion.
Costos fijos y gastos de administracion:

En términos generales, se podria decir que el total de costos fijos y gastos se
encuentran un poco elevados. Es importante mencionar que dentro de los sueldos
fijos de produccion se encuentra el pago que se le entrega al empleado por valor
de $500.000, sumado a esto estad el dinero que se pactd entregar a Andrés
Guevara mensualmente que tiene un valor de $400.00; esto da un gran total de
$900.000.
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Por otro lado se destaca el valor de los servicios publicos que, segun informacion
de la empresaria, en ocasiones se les acumulas dos recibos, por el monto tal alto
que representa.

El sueldo del empresario esta por un monto de $1.160.500 (Véase tabla 17)

Tabla 17. Costos Fijos y Gastos administrativos de Avicola, quesera y
salsamentéaria San Pedro, 8 Septiembre 2010

COSTOS FIJOS

SUELDOS FIJOS DE PRODUCCION $ 900.000
DEPRECIACION MAQUINARIA Y EQUIPOS $3.750
ARRENDAMIENTO $ 450.000
SERVICIOS PUBLICOS $ 926.000
TRANSPORTE DE PRODUCCION $ 120.000
INSUMOS Y OTROS

Empagues $ 75.000
TOTAL COSTOS FIJOS $ 2.474.750
GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDO EMPRESARIO $ 1.160.500
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES $ 87.667
DEPRECIACION VEHICULOS $ 65.150
GASTOS DE PAPELERIA $ 3.000
MANTENIMIENTO VEHICULO $ 12.000
TELEFONO, INTERNET $ 30.000
Parabolica $ 16.000
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $1.374.317

TOTAL COSTOS FIJOS MAS GASTOS DE
ADMINISTRACION $3.849.067

SUELDO EMPRESARIO

CONCEPTO VALOR
ALIMENTACION $ 200.000
TRANSPORTE FAMILIA $ 150.000
PENSION COLEGIOS $ 115.000
RECREACION $ 50.000
CITAS MEDICAS Y MEDICINA $ 64.500
ARRIENDO DE LA CASA $ 183.000
SERVICIOS PUBLICOS CASA $ 50.000
TELEFONO $ 80.000
GAS DOMICILIARIO $ 8.000
CUOTA TARJETA DE CREDITO $ 110.000
CONSUMO FAMILIA $ 150.000

93



| TOTAL SUELDO | $1.160.500

Costos variables y Margen de Contribucion

Seleccionando los 25 productos que mas se venden en el negocio, se procedio a
calcular en margen de contribucion por productos, para obtener asi el margen de
contribucion promedio de toda la empresa, que es del 18.6% con el que se debe
cubrir los costos y gastos fijos y la utilidad.

Tabla 18. Costo variable y margen de contribucion de Avicola, quesera 'y
salsamentéaria San Pedro, 8 Septiembre 2010

PRECIO DE | PRECIO DE| MARGEN DE MARGEN DE
PRODUCTO COMPRA VENTA CONTRIBUCION | CONTRIBUCION

EN $ EN %
1 | Alas de pollo $ 1.550 $ 1.900 $ 350 18%
2 | Pescado manteco $ 1.600 $2.100 $ 500 24%
3 | Pescado pipuda $ 2.950 $ 3.800 $ 850 22%
4 | Tilapia $ 3.000 $ 3.800 $ 800 21%
5 | Cabeza de pescado $1.050 $1.500 $ 450 30%
6 | Contra muslos de pollo $1.450 $1.900 $ 450 24%
7 | Viseras de pollo $ 300 $ 500 $ 200 40%
8 | Pollo campesino $2.150 $ 2.650 $ 500 19%
9 | Maiz triturado blanco $ 600 $ 650 $ 50 8%
10 | Mantequilla $1.453 $1.800 $ 347 19%
11 | Harina de trigo $ 538 $ 800 $ 262 33%
12 | Queso costefio $2.700 $ 3.800 $1.100 29%
13| Jamén $ 2.300 $ 2.800 $ 500 18%
14 | Queso crema $ 3.100 $ 3.800 $ 700 18%
15 | Queso cuajada $ 2.000 $ 2.800 $ 800 29%
16 | Salsa roja dife de ki $1.601 $1.900 $ 299 16%
17 | Huevos tipo Extra $ 6.400 $ 7.200 $ 800 11%
18 | Huevo super $ 6.000 $ 6.700 $ 700 10%
19 | Huevo b $ 5.400 $ 6.000 $ 600 10%
20 | Bolsas t19 $ 750 $ 1.300 $ 550 42%
21 | Pan tajado grande $ 2.000 $ 2.400 $ 400 17%
22 | Pan tajado pequefio $1.000 $1.400 $ 400 29%
23 | Leche de coco $ 350 $ 600 $ 250 42%
24 | Salchichén Cobaleda $ 4.000 $ 4.400 $ 400 9%
25 | Moli pollo $1.384 $ 1.800 $416 23%

TOTALES $ 55.626 $ 68.300 $12.674
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Margen De Contribucion Comercio 18,6%

Costo Variable De Comercio 81,4%

Puntualizando un poco, se podria decir que el M.C por productos esta dentro del
rango de lo normal, teniendo en cuenta el limite inferior es 9%. Esto permite decir
que la empresa estd con unos margenes buenos, sabiendo que hay productos
como las Viseras de pollo, las bolsas t19, la leche de coco, el queso entro otras,
gue tiene unos margenes por encima del 25%.

Estudio de Costos
Este cuadro nos permite ver esquematicamente el estado actual de la empresa

Tabla 19. Estudio de costos de Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro, 8
Septiembre 2010

ESTUDIO

% COSTOS
VENTAS PROMEDIO MES 100% $22.285.714
COSTOS VARIABLES () 81% $ 18.150.295
MARGEN DE CONTRIBUCION (=) 19% $4.135.419
COSTOS FIJOS Y GASTOS (-) 17% $ 3.849.067
UTILIDAD 1% $ 286.353

Fuente: Plantilla de Excel

Promedio de ventas

Como el negocio lleva funcionando 14 afios, y la persona que anteriormente
estaba a cargo llevaba registros de las ventas diarias del negocio. En la misma
medida, tan pronto como la sefiora Ruth se hizo cargo del negocio le dio
continuidad a estos registros y se pudo hacer un promedio muy ligado a la realidad
del negocio.

De los registros se puedo extraer la siguiente informacion:

Tabla 20. Promedio de Ventas de Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro, 8
Septiembre 2010

VENTAS SEMANALES
LIM[M[J]V]S]D
ALTO 11
MEDIO | 1 111
BAJO 1
2 | x| $ 850.000
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DIAS ALTOS VENTA DIA ALTO
4 | x| $ 750.000
] VENTA DIA
DIAS MEDIOS MEDIO
1 | x| $ 500.000
DIAS BAJOS VENTA DIA BAJO
TOTAL VENTAS
SEMANAL $ 5.200.000
DIiA $ 742.857
MES $ 22.285.714

Fuente: Plantilla de Excel

Punto de equilibrio
Con base en el estudio de costos, el punto de equilibrio para el negocio, para que
las ventas cubran los costos y gastos fijos de administracién son de:

Punto de equilibrio mes $ 20.742.564
Punto equilibrio diario $691.419

Con el estudio de costos realizado a la empresa, permitio determinar que la
empresa esta vendiendo un 9,3% en promedio por encima del punto de equilibrio.

Tabla 21. Resumen del area de costos de Avicola, quesera y salsamentaria San

Pedro
No. DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR Campo de ¢Cuan débil nos
empeoramiento deja?
CP | MP LP |1]|12(3|4]|5
1 No hay planeacioén de las compras. X X
2 Nunca han realizado un inventario X X
3 Las ventas tienen tendencia a la baja X X
4 No conoce con claridad cuanto destina al consumo familiar X X
5 NO se hace control de inventario X X
6 No saben cémo estimar costos y gastos fijos, margen de X X
contribucion ni punto de equilibrio
No. DESCRIPCION DE LAS FORTALEZA Campo de éCuan fuertes nos
aprovechamiento hace?
CcP MP LP |12 |3]|4]|5
1 La empresa esta registra las ventas diaria, los gastos que X X
tiene en el dia y guarda ordenadamente las facturas de
compra
2 La inversion en la compra de ropa es rentables ya que le X X
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deja un margen en promedio de mas del 18.6%.

3 El negocio muestra una rentabilidad X X

4 | Tiene acceso a negociaciones con los proveedores X X

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuacién mas bajo 5 es la
puntaciéon mas alta

3.1.2.3 Diagnoéstico del area contable y financiera

La empresaria no lleva un registro contable de ningun tipo, por ende no elabora
estados financieros, ni realiza inventarios al final del mes, ya que no tiene
conocimientos de cédmo elaborarlos. Es por esto que por medio de la metodologia
de la Fundacion Carvajal se obtendra informacién correspondiente al area
contable y financiera, logrando realizar un diagnéstico, para darnos cuenta como
se encuentra la empresa realmente.

En este sistema la empresa no cuenta con libros contables; lleva algunos registros
en dos cuadernos pero no lleva ningun tipo de balance general, ni estados
financieros; los registros que llevan en el cuaderno tienen u histérico de 5 0 6 afios
pues pertenecian al anterior duefio. Hacen seguimiento a las ventas es un
cuaderno un poco desordenado.

Con la informacion suministrada por la empresaria, el 30 de Agosto del 2010, se
realizé el primer balance. (Ver anexo C)

En el balance inicial podemos apreciar la siguiente informacion de la empresa:

Se tiene como activos corrientes un valor de $40.000que corresponden al monto
que tenia el microempresario en caja en el momento de realizar el balance inicial,
teniendo en cuenta que en el transcurso de la semana se le presentaron unos
gastos coyunturales que disminuyen notablemente el valor en caja. Los activos
fijos suman un total de $ 3.810.500, representados en maquinaria y equipo por
valor de $ 2.610.500, equipos de cémputo con un valor de $ 120.000 y por ultimo
vehiculos por valor de $ 1.080.000.

El total de activos de la empresa suman $ 3.850.500 de los cuales el 99% estan
distribuidos en activos fijos y el otro 1% es de activos corrientes; el total de pasivos
suman $0 segun la informacién suministrada por el microempresario pues
actualmente el negocio no cuenta con ninguna deuda. El patrimonio es de $
3.850.500de los cuales el 89% es del capital inicial y el 11% de las utilidades
acumuladas.

Posteriormente en el 01 de Octubre del 2010, se realizé el balance final (Ver
anexo D).

Para efectos de una mejor comprension de los dos balances realizados a
continuacion se presenta el comparativo del balance Inicial y final con el cual se
encontro el estado de la microempresa para evaluar posibles decisiones.
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Cuadro 6. Balance General comparativo de Avicola, quesera y salsamentaria San

Pedro

BALANCE INICIAL BALANCE FINAL CAMBIOS
ACTIVOS 30 Agosto 2010 1 Septiembre 2010
CAJA $ 298.200 $ 125.000 -58,1%
BANCOS
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $ 2.276.740 $ 1.553.400 -31,8%
INVENTARIOS $21.431.435 $ 23.866.554 11,4%
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 24.006.375 $ 25.544.954 6,4%
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 450.000 $ 450.000
MUEBLES Y ENSERES $ 10.520.000 $10.520.000
VEHICULOS $ 3.909.000 $ 3.909.000
DEPRECIACIONES $ 156.566
TOTAL ACTIVO FIJO $ 14.879.000 $14.722.434 -1,1%
TOTAL ACTIVOS $ 38.885.375 $ 40.267.388 3,6%
PASIVOS BALANCE INICIAL BALANCE FINAL CAMBIOS
PROVEEDORES $ 2.058.300 $ 2.825.400 37,3%
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 2.058.300 $ 2.825.400 37,3%
TOTAL PASIVOS $ 2.058.300 $ 2.825.400 37,3%
CAPITAL $ 25.000.000 $ 25.000.000
UTILIDAD ACUMULADA $11.827.075 $ 11.827.075
UTILIDAD DEL PERIODO $614.913
TOTAL PATRIMONIO $ 36.827.075 $37.441.988 1,7%
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO $ 38.885.375 $ 40.267.388 3,6%

Fuente: Plantilla de Excel

Cuadro 7. Razones financieras Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro

Balance inicial Balance Final

RAZOIES [P NANEl ERS) 30 Agoto 2010 1 Octubre 2010
LIQUIDEZ CORRIENTE $11,66 $9,0
PRUEBA DE FUEGO $1,25 $9,0
RAZON DE ENDEUDAMIENTO 5% 7,0%
RAZON DE AUTONOMIA 95% 93%
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS 1% 2,3%
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS 1% 1,5%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO 1% 1,6%
CAPITAL DE TRABAJO $21.948.075 $22.719.554
ROTACION DE MERCANCIAS 30
ROTACION DE CUENTAS POR PAGAR 11

Andlisis de las razones financieras

Fuente: Plantilla de Excel

Cuadro 8. Analisis razones financieras de Avicola, quesera y salsamentaria San

RAZONES FINANCIERAS

Pedro

BALANCE INICIAL21

BALANCE FINAL12

Liquidez corriente: mide la capacidad de

pago que tiene la empresa para hacer
frente a sus deudas de corto plazo. Es

Sep. 2010

La empresa tiene
$11,66 en activos
corrientes para cubrir

Oct. 2010

La empresa tiene $9,0
en activos corrientes
para cubrir cada peso

Aumento en las
deudas a los
proveedores
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decir, el dinero en efectivo de que
dispone, para cancelar las deudas. Lo
ideal es que no debe dar menos de $1.

Prueba de fuego o acida: Nos muestra la
liquidez mas inmediata de la empresa.
Me indica que dinero disponible tengo
en los activos mas liquidos como caja,
bancos y cuentas por cobrar para
cubrir mis obligaciones a corto plazo

Raz6n de Endeudamiento: muestran la
cantidad de recursos que son
obtenidos de terceros para el negocio.
Expresan el respaldo que posee la
empresa frente a sus deudas totales.
Dan una idea de la autonomia
financiera de la empresa, y lo ideal es
no pasar del 60%.

Razén de autonomia: Indica en qué
medida los acreedores participan con
financiamiento en la instalacion. Una
disminucién en el indicador indica que
la direccion tiene mayor autonomia
desde el punto de vista financiero.

Rentabilidad sobre ventas: indica cuanto
estd ganando la empresa por cada
peso vendido. Permite Evaluar los
resultados econdémicos de la actividad

empresarial.

Rentabilidad sobre Activos: Nos muestra
cuanto se gana la empresa por cada
peso invertido en los activos. Mide la
efectividad total del empresario para
generar utilidades con los activos
disponibles. Entre mas alta mejor.

Rentabilidad sobre Patrimonio: mide el
rendimiento obtenido por el
empresario sobre su inversion en el
capital de la empresa. Muestra que tan
rentable es tener invertido el dinero del
empresario en el negocio. Entre mas
alto mejor.

Rotacién de cuentas por pagar: Indica el
nimero de veces que las cuentas por
pagar se convierten en efectivo.

cada peso de las
obligaciones financieras
a corto plazo.

La empresa tiene $1.25
en caja y cuentas por
cobrar para cubrir cada
peso de deuda a corto
plazo.

La empresa se
encuentra endeudada
en un 5%, en otras
palabras el negocio
debe $0,05 por cada $1
en activos, lo cual
explica que tiene una
buena capacidad de
endeudamiento

El 95% del negocio le
pertenece a la
empresaria

Es de 1%, es decir que
el negocio esta ganado
1 peso por cada 100
pesos vendidos.

Es del 1% lo cual nos
indica que la empresa
gano 1 peso por cada
100 pesos invertidos en
los activos

Es del 1% lo cual nos
indica que la empresa
gano 1 peso por cada
100 pesos invertidos en
el patrimonio

NO APLICA
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de las obligaciones
financieras a corto
plazo.

La empresa tiene $9,0
en caja y cuentas por
cobrar para cubrir cada
peso de deuda a corto
plazo.

La empresa se
encuentra endeudada
en un 7%, en otras
palabras el negocio
debe $0,07 por cada $1
en activos

El 93% del negocio le
pertenece a la
empresaria

Es de 2,3%, es decir
gue el negocio esta
ganado 2.3 peso por
cada 100 pesos
vendidos

Es del 1,5% lo cual nos
indica que la empresa
gano 1,5 peso por cada
100 pesos invertidos en
los activos

Es del 1,6% lo cual nos
indica que la empresa
gano 1,6 peso por cada
100 pesos invertidos en
el patrimonio

La microempresa tarda
11 dias en Pagar sus
deudas a los
proveedores

Aumento en los
pasivos

Gran parte del capital
inicial del negocio fue
aportado por la
empresaria, y
actualmente el
negocio no cuenta con
deudas a largo plazo.

Un aumento
significativo en las
ventas durante el
periodo de estudio

El aumento en las
ventas por la buena
atencion al cliente
permitié generar
utilidad.

Tras el aumento en las
ventas y manteniendo
los mismo gastos se
permitié tener una
utilidad.

La empresaria tiene
como politica no tardar
mas de 15 dias en
pagar sus facturas

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 22. Resumen de area Contable y Financiera de Avicola, quesera y
salsamentéaria San Pedro

No. DESCRIPCION DE LAS FORTALEZA Campo de éCuan fuertes nos
aprovechamiento hace?
CP | MP | LP | 1|2 |3 |45
1 | llevan algunos registros del proceso del negocio en 2 X X
cuadernos (aungue un poco desordenados)
2 | Organizados en almacenar las facturas X X
3 | Poseen soportes superficiales de los costos y gastos X X
incurridos por el funcionamiento de la empresa.
4 | Cuentan con un cuadernos en el cual lleva el comportamiento X X
de los precios de compra de la mercancia
5 | Registros historicos de compras, ventas y algunos gastos del X X
negocio, que pertenecian a la antigua duefia.
6 | Solvencia de la empresa
7 | Tiene como politica finalidad de crecimiento X X
No. Campo de éCuan débil nos
DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR empeoramiento deja?
CP | MP | LP [1|2|3]|4 |5
1 No elabora inventarios de materia prima y activos. X X
2 | No hay registro contable de sus gastos fijos y personales X X
3 | Poco o nulo conocimientos de las herramientas contables para | X X
organizar el negocio
4 | Distorsion contable X X

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuacién mas bajo 5 es la
puntacion mas alta

3.1.2.4 Diagnostico del area de mercadeo
Caracteristicas del segmento de mercado.

Los clientes regularmente son amas de casa y pequefios negocios de panaderia y
venta de arepas del sector, quienes le compran al por mayor manteca, maiz,
harina, colmais y mantequilla. Como el negocio lleva 14 afios en este punto, se
encuentra acreditado es decir, ya tiene una buena clientela establecida y
relaciones con proveedores.

El precio.

Los precios de los productos se calculan con base en el costo de compra y en los
precios de la competencia. Una variable muy importante en este negocio es la
buena selecciéon de los proveedores que ofrezcan productos de calidad y a
buenos precios. Tanto las ventas como las compras se realizan actualmente de
contado dado que por el cambio de duefio, deben generar confianza en los
proveedores, de hecho ya estan negociando algunos créditos con proveedores,
sin embargo el costo se incrementa cuando se compra a crédito.

Canal de distribucion
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El sistema de distribucion es venta directa al consumidor final y en algunos casos
se entrega a negocios que procesan los materiales para elaborar y procesar los
productos que se convierten en insumos, ejemplo: panaderias, ventas de arepa,
etc. Han implementado el servicio a domicilio para clientes cercanos.

Figura 27. Canal de distribucion
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La competencia.

En el sector no hay un negocio similar, en frente hay una tienda pero no vende los
productos que ellos venden. La empresa se encuentra en un sector donde no se
encuentra un negocio con las mismas caracteristicas. Existe competencia indirecta
como algunos productos sustitutos en panaderias o tiendas cercanas en donde
posiblemente se podria llegar y pasar de ser una amenaza a una oportunidad,
porque en sus procesos productivos (en el caso de las panaderias) necesitan
materia prima que esté disponible en el negocio.

A tres Cuadras a la redonda se encuentra ubicado el Autoservicio Punto verde,
gue venden toda variedad de productos de aseo personal y para el hogar,
alimentos perecederos y no perecederos, pollo, carne, pescado, frutas y verduras,
etc.

Cuadro 9. Analisis de la competencia de San Pedro

VARIABLE SAN PEDRO TIENDA xZ PUNTO VERDE
V‘?‘”eda!d. de [pronliEies Ofrecen los Gran variedad de los productos
alimenticios, excluyendo . d de | . lasificacio
_ frutas y  verduras: mismos entro de la misma clasificacion.
Variedad de ofrecen 0 ductos' productos Adicionalmente ofrecen productos
Productos materia rimF; ara alimenticios complementarios de consumo para
b P incluyendo frutas el hogar con gran variedad en
panaderias, puestos de verduras. (4) marcas. (5)
arepas, etc. (4) y ' ‘
Productos de  muy Buena calidad en Los productos permanecen en muy
Calidad buena calidad, frescos y los productos, buen estado y frescos, ademas los
en muy buen estado, si frescos y en muy productos mas delicados son
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presentacion y en buen estado.
exhibicion es buena (4)  (4)

Accesible al

Precio Accesible al cliente (3) cliente (3)

Carrera 31 Diagonal 32 -

L 04, ubicada a media .
Ubicacién Frente al negocio
cuadra sobre una calla

Local anchay a 1 cuadra de la (4)

simon bolivar. (4)
Puntuacion 15 15

Total

tratados con buenas practicas, son
refrigerados y empacados
correctamente. La exhibicion de los
productos es muy buena (5)

Precios mucho mas bajos, en varios
de los productos ofrecidos en el
negocio (5)

A 3 cuadras a la redonda. Sobre
una avenida principal la calle 44 (5)

20

Nota: Se califica las variables de un 1 a 5 teniendo en claro que 1 es la minimay 5

es la puntuaciéon maxima.

Politicas de Venta.

Fuente: Elaboracion propia

La sefiora Rut vende de contado y a crédito; actualmente existen clientes que le
deben y lleva un registro desordenado de estas personas. La empresa no obtiene
ningun beneficio directo en vender a crédito, es decir, que el precio de venta de

contado es el mismo que a crédito.

INVESTIGACION DE MERCADOS
(Identificacion y perfil del cliente )

Problema de mercadeo

¢, Qué estrategia se deben desarrollar para mejorar el nivel de satisfaccion de los
clientes del negocio Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro?

Problema de investigacion

¢, Cudl es el perfil del cliente actual y su nivel de satisfaccion?

Objetivo del estudio

Conocer el nivel de satisfaccion que les brinda a sus clientes y cual es el perfil del

cliente actual.

Objetivos especificos (necesidades de informacién)

v' Determinar y conocer la ubicacion geografica de los clientes actuales
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Establecer con qué frecuencia las personas comprar en la Avicola,
guesera y salsamentaria San Pedro.

Determinar cuanto gastan los clientes al comprar.

Determinar cuéles son los factores determinantes en la eleccion de los
productos

Determinar el nivel de agrado del servicio ofrecido en la la Avicola, quesera y
salsamentaria San Pedro.

Determinar el nivel de satisfaccion en la calidad de los productos
Determinar si los clientes actuales le han comprado a la competencia y
las razones, en el caso de que la respuesta sea afirmativa.

v" Determinar qué servicios adicionales 0 productos los clientes desean
encontrar.

DN N NN

AN

Planteamiento logistico y metodolégico

7. Tipo de estudio: Estudio descriptivo

8. Enfoque: Estudio de percepcion y comportamiento del consumidor

9. Técnica: entrevista por encuesta

10.Instrumento: Cuestionarios

11.Grupo objetivo: esta compuesto por hombres y mujeres mayores de
edad, gue actualmente son clientes del negocio Avicola, quesera y
salsamentaria San Pedro.

12. Tamafio de muestra:

La férmula para calcular el tamafio de muestra cuando se conoce el
tamano de la poblacion es la siguiente:

N Zcf.l'i P(1-P)

=
(N-Ne? + z_,P(1-P)
En donde,
N = tamafio de la poblacion
Z = nivel de confianza,
P = probabilidad de éxito, o proporcion esperada
e = error maximo

Para una seguridad del 95%, Za = 1.96, para una seguridad del99%, Za = 2.58.
(Estos valores provienen de las tablas de la distribucion normal Z).
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¢A cuantas personas tendria que estudiar (n: muestra) para conocer cual es el
perfil del cliente actual y su nivel de satisfaccion, si se conoce que el nUmero de
habitantes del barrio San Pedro Claver son de 5225°" (N)?

Con: Seguridad = 95%; Erro maximo de 0.05; si no tuviese ninguna idea de dicha
proporcion se utilizaria el valor p = 0.5 (50%) que maximiza el tamafio muestral.

n= 5225 x 1.962 x 0.5 x (1-0.5)
(5225-1) x 0.052 + 1.962 x 0.5 x (1-0.05)

n= 357,91

n=358

Aplicando los lineamientos tedricos para hallar la muestra de una poblacion
determinada, nos permite deducir que se requeriria encuestar a no menos de 358
personas para poder tener una seguridad del 95% en los resultados.

Aplicar esta cantidad de encuestas es un poco complicado para este caso en
especifico, debido a los gastos que implica desarrollar una investigacion de
mercados con esta amplitud y exactitud; por lo tanto se desarrollaron 16 encuestas
para determinar el perfil y el grado de satisfaccion de los clientes actuales, pues el
contexto y la situacién del momento, permitié realizar esta cantidad.

Para ver el formato de la encuesta ver anexo E.
Los resultados fueron los siguientes:

Definicion del cliente: Con base a la encuesta que se les realizo a los clientes,
se pudo identificar que el 81% son mujeres de las cuales el 56% son amas de
casa. Las edades de los clientes son de 31-35 afios con un 19% de los
encuestados, 36-45 afios con un 19% y mayores a 45 afios con una porcion del
31%.

Genero sexual Ocupacion
19% 13%
H Ama de casa
B Masculino M Estudiante
M Femenino M Independiente

M Pensionado

67http://www.caIi.gov.co/public02/documentos/planeacion/planterritorial/com11.pdf
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Edad

6% §18-20
| 14%

H21-25
M 26-30
H31-35

M 36-45
i Mayor de 45

Fuente: Resultado de las encuestas, 2010

También se pudo identificar que los clientes que comprar con regularidad en el
negocio viven en la misma cuadra o algunas cuadras a la redonda. Solo el 12% de
los encuestados vive en otro barrio.

éA qué distancia vive del negocio?

13% M Cerca (misma
cuadra)
‘ H Medio (Cuadras
a la redonda)

i Lejos (Otro
Barrio)

Fuente: Resultado de las encuestas, 2010

Habitos de consumo.

En cuanto a frecuencia de compra la encuesta nos arrojé6 como resultado que el
62% de los encuestados comprar diario a diario.
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é¢Cada Cuanto compra en este negocio?

M Cada que los
necesito(varias veces

al dia)
M Diario

i Cada dos a tres dias

M Semanal

Fuente: Resultado de las encuestas, 2010

Respecto al monto de dinero que los clientes disponen para comprar en el
negocio, se pudo identificar que el 62% de los encuestados gastan menos de
$10.000 a la hora de comprar sus productos en la Avicola, Quesera y
Salsamentéria San Pedro.

¢Cuanto se gasta en promedio en la
compra de sus productos?

M Menos de 10.000
M de 10.000 a 20.000
i 20.000 a 40.000

M 40.000 a 60.000

Fuente: Resultado de las encuestas, 2010

Para comprender un poco mas los clientes, sus exigencias y factores
determinantes a la hora de realizar sus compras se encontré que el la calidad y el
precio son los factores (29 % cada uno) mas importantes a la hora de realizar sus
compras, seguido de las promociones con un 18% junto con la amabilidad del
personal que atiende.
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En el momento de la compra de sus productos ¢Cuales
son los factores determinantes en su eleccion?

M La calidad

M El precio

M La presentacion
M Las promociones

M La disponibilidad

Fuente: Resultado de las encuestas, 2010

Satisfaccion del cliente y su opinion respecto al n egocio.

De igual forma se indago un poco sobre algunos de los aspectos importante que
influyen en la decision de compra como lo es la calidad de los productos y la
atencion, para identificar que tan satisfechos se encuentran los clientes. La
calificacion que se obtuvo fue la siguiente

Como califica la atencion que Como califica los productos que
recibe en la Avicola, queseray se venden en la Avicola, quesera
Salsamentaria San Pedro y Salsamentaria San Pedro
6% 6%
‘ & Muy Bueno ‘ & Muy Bueno
44%
EBueno H Bueno
i Regular i Ns/Nr

Fuente: Resultado de las encuestas, 2010

Respecto a la atencion el 50% de los encuestados la califican como muy buena
seguido de buena con un 44%. La calidad de los productos esta calificada como
Buena con un 50% seguido de Muy buenos con una porcion del 44% de los
encuestados.
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Competencia.

Dos de las preguntas de las encuestas estaban encaminadas a identificar si los
clientes han comprado a la competencia e identificar las razones, en el caso de
que lo hayan hecho. El resultado es el siguiente:

Usted ha comprado en otro lugar ?

M Si

E No

Fuente: Resultado de las encuestas, 2010

El 62% de los clientes han comprado los mismos productos que se ofrecen en la
Avicola, Quesera y Salsamentaria San Pedro en otros lugares o centros de
abastecimiento.

Del 62% de las personas que dieron como respuesta que si compraban a la
competencia (sea directa o indirecta) se identificé que la razén principal, con un
50%, es porque en la competencia venden otra variedad de productos como frutas
y verduras.

Porque le compra a la competencia ?

E Mas barato

H Porque venden otros
productos (Verduras)

ki Razones personales

Fuente: Resultado de las encuestas, 2010
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Aspectos a mejorar

Por dltimo, se indago respecto a los aspectos que a los clientes les gustaria
mejorar en el negocio y se encontré6 que el 38% de los encuestados desena
encontrar mas promociones. De igual forma el 25% dio como respuesta que no les
gustaria mejorar nada del negocio, porque estan satisfechos. Es importante
mencionar el 19% que esté representado en variedad en los productos porque
esta muy relacionado con el hecho de que los clientes le estén comprando a la
competencia.

Cuales son os aspectos a mejorar del negocio

M La atencion

M Las promociones

i Variedad de los
productos

M La presentacion de los
productos

M Ningun, todo esta bien

Fuente: Resultado de las encuestas, 2010

DESCRIPCION DE LAS FORTALEZA Campo de éCuan fuertes nos
No. aprovechamiento hace?
CP MP LP |12 |3|4]|5
1 | Acreditacion y clientes establecidos pues el negocio lleva X X
funcionando 14 afios en el mismo local
2 | Los precios de venta son un poco mas bajos en comparacion X X
a la competencia, pues compran en grandes cantidades
3 | Claridad sobre cudles son los clientes actuales y potenciales X X
por parte de la microempresaria
4 | Constantemente comparan los precios con la competencia X X
5 | Durante sus 14 afios de funcionamiento la empresa ha X X
logrado identificar los comportamientos o tendencia de
compra de los clientes actuales.
No. Campo de ¢Cuan débil nos
DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR empeoramiento deja?
CP |MP | LP |12 |3|4]|5
1 No poseen bases de datos actualizadas de la comunidad y de | X X
clientes
2 | No tiene establecido un plan de mercadeo o estrategias para X X
aumentar ventas

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuacién mas bajo 5 es la
puntaciéon mas alta
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3.1.2.5 Diagnostico Area legal, laboral y tributari  a

Régimen al que la empresa pertenece

Régimen simplificado

Ndmero de empleados

1

Tipos de contratos

Verbales

Estado legal de la empresa:

Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro se
encuentra registrada ante la Camara de
Comercio aproximadamente 14 afos, y se hizo
la renovacion y la modificacion  del
representante legal hace aproximadamente 4
meses, Rut manifiesta que se legalizd, pues
tiene conocimiento que es un requisito
primordial para poder que su empresa crezca y
pueda expandirse en el mercado.

Salarios

Cuando se habla de prestaciones sociales y las
diferentes obligaciones laborales se puede ver
que el empleado no cuenta con una seguridad
social que cubra un accidente 0 una
enfermedad como tampoco con una pension.
Se le pregunto la razén a la Rut y sustento que
ellas no tenian un contrato formal, y que ella
habia hablado con el empleado y habian
establecido que no se le pagarian estas
obligaciones por que el negocio no estaba en
capacidad de hacerlo. Mensualmente le pagan
$500.000 al empleado y le reconocen la
alimentacion.

Se indag6 a la empresaria Ruth Yate para conocer si la empresa esta cumpliendo
con los requisitos y obligaciones legales correspondientes, obteniendo la siguiente

informacion:

La Avicola, quesera y salsamentéaria San Pedro se encuentra registrado ante la
Camara de Comercio aproximadamente 14 afos, pues su antigua duefia lo habia
hecho; la empresaria realizo la pertinente renovacion mercantil y actualmente es la
representante legal del negocio. Ruth manifiesta que se legalizo, pues tiene
conocimiento que es un requisito primordial para poder que su empresa crezca,
pueda expandirse en el mercado y conoce que no estar al dia acarrea problemas

legales y multas.

Tabla 23. Resumen del area legal, laboral y tributaria de Avicola, quesera y
salsamentaria San Pedro

No. DESCRIPCION DE LAS FORTALEZA Campo de éCuan fuertes nos
aprovechamiento hace?
CP MP LP |12 |3]|4]|5
1 La empresa est4 registrada en camara de comercio X X
2 Reconocimiento de la importancia de pagar prestaciones y X X
seguridad social.
3 Conciencia de que como empresa deben pagar X X
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obligaciones tributarias. | | | | | | | |

No. DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR Campo de ¢Cuan débil nos
empeoramiento deja?
CP |MP | LP |1]|2|3[4]|5
1 Informalidad en el proceso de seleccion e induccién del X X
personal.
2 | No conocen el tramite mediante el cual se obtiene la legalidad X X

para el funcionamiento de establecimientos de industriales,
comerciales, de servicios, REGISTRO DE INDUSTRIA Y

COMERCIO
3 No pago de prestaciones y seguridad social. X X
4 | Dudas sobre si la forma como han realizado los pagos X X
tributarios es la correcta y sobre si han pagado todas sus
obligaciones.
5 Informalidad en el proceso de despido del personal. X X

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuacién mas bajo 5 es la
puntacion mas alta

3.1.2.6 Diagnostico Area administrativa

A continuacion se muestra el diagnéstico que se realizdé en esta area para poder
tener una base y plantear estrategias:

1. Direccionamiento estratégico: Mision, visidn y o rganigrama. Un aspecto
esencial en el area administrativa es conocer la razén de ser de la empresa y
para donde iran direccionados todos los esfuerzos de la misma. No cuentan con
un documento donde determinen los parametros y lineamientos necesarios para
orientar la empresa al logro y el cumplimiento de sus objetivos y propésitos
como lo es: una mision, vision un control de actividades, un organigrama, etc.,
La sefiora Rut no tiene esto por escrito.

La empresa no cuenta con un organigrama escrito formalmente, pero se puede
identificar el siguiente:

Propietario (Ruth
Yate)

Apoyo a gerencia
(Mario, esposo de

la empresaria)

Ayudante de
ventas (Edinson)
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2. Manual de Funciones. Actualmente la empresa no cuenta con un cuerpo

sistematico de funciones y actividades que deben ser cumplidas por cada uno
de los miembros de la empresa; no tiene un documento en version detallada de
la descripcion de los objetivos, funciones, autoridad y responsabilidad de los
distintos puestos de trabajo que componen la estructura de la organizacion.
Esto no implica que el empleado vinculado a la quesera y avicola San Pedro no
conozca sus actividades y funciones a realizar en el dia, pues son expuestas
verbalmente por Ruth de manera especifica.

. Funciones de los empleados . Esta empresa actualmente posee un empleado
externo fuera de la familia; las personas encargadas de comprar y organizacion
son Rut y su esposo Mario; quien se encarga de hacer los registros basicos y
empiricos del negocio es la sefiora Rut quien a su vez se desempefia como
administradora de la empresa. Estas funciones no se encuentran estipuladas de
manera escrita pero la sefiora Rut quien delega las funciones de manera verbal.

Funciones y/o actividades del empleado

* Mantener las estanterias surtidas

* Ventas

* Organizar y limpiar géndolas

* Limpieza del local

* Revisar y controlar fechas de vencimiento de los productos

* Revisar y controlar el buen funcionamiento de las neveras y congeladores

Funciones y/o actividades de Mario

* Apoyo en la toma de decisiones del negocio
» Establecer contacto con nuevos clientes

* Entrega de domicilios

» Compras

Funciones y/o actividades de Ruth

« Control de productos en existencias

e Planear compras

» Decisiones administrativas del negocio

* Ventas

» Registrar las ventas y gastos diarios del negocio

4. Distribucion del local

Figura 28. Distribucion del local Avicola, Quesera y salsamentaria San Pedro
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Vitrina def |
dulces

5. El concepto de plan de mejoramiento no lo conocen explicitamente, pero si lo
practican, ya que su mayor preocupacion actualmente es la de idear y
desarrollar actividades para mejorar el funcionamiento del negocio.

Tabla 24. Resumen del area administrativa de Avicola, quesera y salsamentaria

San Pedro
No DESCRIPCION DE LAS FORTALEZA Campo de ¢Cuan fuertes nos
aprovechamiento hace?
CP | MP | LP |1 (2|3 4|5
2 | Alto nivel de exigencia X X
3 | Comunicacion fluida entre los participantes el negocio X X
4 | Reconocimiento de la autoridad del jefe de familia como jefe X X
de la empresa
5 | Orientacion al largo plazo X X
6 | Resistencia ante las crisis X X
7 | Poca movilidad de funcionarios X X
8 | La empresas esta conformada por lideres que conoce el sector X X
de comercial en el que estan laborando.
9 | Conciencia de que como empresa deben pagar obligaciones X X
tributarias.
14 | El esposo de Rut se capacita mediante programas que la X X
Fundacién Carvajal le brinda.
No. DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR Campo de ¢Cuan débil nos
empeoramiento deja?
CP | MP | LP |1 |23 |4]|5
1 Falta de planificacion e informalidad en las distribucion de X X
funciones necesarias para ofrecer los servicios.
2 Consideracién aislada e informal de la planificacién, X X
organizacion, direccion y el control.
3 | Ausencia de una planeacion estratégica formalmente X X
estipulada es decir, no tienen un documento que contenga
Mision, Vision, objetivos, etc., que asegure la consolidacion
de la empresa.
5 Portafolio de servicios, sin diferenciadores, ni servicios X X
complementarios y con poco valor agregado.
13 | Informalidad en el proceso de seleccion e induccion del X X
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personal.

19

Ausencia de politicas de servicio al cliente.

X X

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuacién mas bajo 5 es la
puntaciéon mas alta

3.1.2.7 Matriz DOFA
Cuadro 10. Matriz DOFA Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro

ANALISIS INTERNO

MATRIZ DOFA

ANALISIS EXTERNO

1. Variedad de proveedores

1. Inseguridad en el barrio

2. Estabilidad en el sector comercio

2. Competencia de mayor tamafio

3. Capacitaciones recibidas por parte de la
Fundacidn Carvajal

3. Existen competidores bien organizados y con
mas variedad de productos y precios mas bajos

4. Apoyo en asesoria y seguimiento a la
empresa por parte de la Fundacién
Carvajal y universidad del valle a través de
un estudiante asesor

4. Visitas planeadas de la camara de comercio para
establecer reglamentacion en todas las entidades
de comercio

5. Cultura de la Compra diaria en el sector

5. Duefia del local tiene deseos de terminar el
contrato de arrendamiento

6. Producto de consumo masivo

7. Disponibilidad de Tiempo de la asesora

8. Productos que se comercializan son
materia prima para panaderias y otros
negocios de preparacion de alimentos

9. Amplio mercado

1. Buena atencidn al cliente y cordialidad con ellos

Penetracion de mercados de tiendas,
panaderias y puestos de alimentos de los
alrededores. F11, 08

Realizar una comparacion periddica del
comportamiento de la competencia, para
desarrollar estrategias.A2, A3, F5, F7

2. Experiencia en el trabajo que esta
desempefiando.

Aprovechar la capacidad del negocio para
cubrir el nuevo mercado. 08, F3, F5

Investigar el mercado y conocer sus necesidades
especificas y gustos, para obtener una ventaja
frente a la competencia. A2, A3, F5, F1, F6,F7

3. Maquinaria Util y apropiada para la actividad
comercial

Busqueda vy fidelizacion de

clientes. 05, 09, F2, F1

nuevos

Posicionar la marca en el barrio dando como valor
agregado el excelente servicio al cliente y
enfocandose en la experiencia de la empresa en el
mercado. A1, A2, F1,F6

4, El local tiene el espacio adecuado

Realizar una base de datos de los clientes
actuales para mantener una relacion
duradera con ellos. 04, F6

Ofrecer el servicio a domicilio como valor agregado
para conservar y atraer nuevos clientes. A5, F11.

5. Apoyo de todo el ntcleo familiar en las
actividades del negocio

Realizar publicidad del negocio por medio
de volantes, tarjetas. 06, F1, F9

Hacer uso de la amabilidad y nobleza de los
empresarios para cautivar a los clientes y disminuir

6. 14 afios de funcionamiento del negocio
(Acreditacion y solidez),

8. El negocio tiene avisos que identifican y dan
visibilidad al negocio.

9, Esta registrado en cdmara de comercio

10. Se registran ordenadamente las ventas y gastos
diarios

11. Se presta servicio a domicilio

un poco la inseguridad frente a | local. F1, F5, Al.

1. No hay cultura de planeacion estratégica (mision,
vision, objetivos, etc.)

Ensefiarle a la empresaria el manejo de
los aspectos mas relevantes que requiere
cada area funcional del negocio. D1, 04

Buscar nuevos proveedores a fin de bajar los
precios. A3, D3

2. No tiene un control sobre los inventarios, ni de
los productos destinados al consumo familiar.

Realizar promociones como rifas,
descuentos en los productos de dificil
rotacién. O4, D4

Realizar la mision, vision y unos objetivos para que
la empresa este mas organizada. A3, D1

3. Falta de capital de trabajo

Elaborar un inventario mensual, controlar
y registrar el consumo familiar de los
productos. 03, D2

Identificar los costos y gastos para disminuir
aquellos precios que son més altos de que la
competencia. A7, D3, D7

4. Hay varios productos que no estan rotando.
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3.1.3 LavaSuper
3.1.3.1 Datos Generales

RAZON SOCIAL LavaSuper

NOMBRE DEL EMPRESARIO  Rubén Dario GOmez
ACTIVIDAD ECONOMICA Alquiler de lavadoras
SECTOR Servicios
DIRECCION COMERCIAL KR 26% # 124/14
BARRIO DEL NEGOCIO Desepaz Invicali
COMUNA 21

CELULAR 3113230770
ANTIGUEDAD EMPRESA 7 meses

Historia de la empresa .

Rubén Dario Gémez toma la iniciativa de inscribirse en el proyecto de
emprendimiento empresarial brindada por la Alta Consejeria para la Reintegracion
ACR en convenio con la Fundacién Carvajal quienes le ayudaron con estudio de
vialidad del negocio.

El microempresario tenia en mente varias ideas de negocio, tomando fuerza la
idea de alquiler de lavadoras a la cual se le hizo el estudio pertinente. Con base en
esto en el mes de marzo después de haberse evaluado la viabilidad del negocio
se concluye la compra de 5 maquinas lavadoras y los medios para transportarlas
en un apoyo por valor de $4.000.000 millones de pesos con el apoyo monetario de
la ACR vy la organizacion internacional para las migraciones OIM.

Para darse a conocer realiz6 un convenio con el empleado actual, en cuanto a
entregarle tarjetas de publicidad, para que las repartiese en el barrio ya que el
empleado es conocido en el sector por vender CD'S de mdusica. Esta alianza
permiti6 que se lograra recomendar con clientes del mismo ayudante y las
personas del barrio.

Perfil del empresario

Ruben Dario Gomez, tiene 31 afios de edad, actualmente vive con su esposa y
dos hijos. Desde hace 8 meses vive en Desepaz; esta cursando ciclo tres (sexto y
séptimo) de bachillerato y asiste a los talleres psicosociales. Viene del
departamento del Putumayo.

Meses atras trabajaba con un tio realizando encargos. Pero con la oportunidad del
subisidio de la ACR y la asesoria de la Fundacion Carvajal se desarrollo el estudio
de viabilidad de una empresa de alquiler de lavadoras para tener un ingreso extra
y se pueda mejorar asi la condicion de vida. Con la ayuda de su esposa se
empezo a entregar publicidad y atender las llamadas para prestar el servicio del
alquiler entregandolas a domiciilio.
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Ruben se ha planteado como meta comprar mas lavadoras para abaracar mas
mercado y montar un local en el cual se preste el servicio de lavado acompafado
de los suministros para su adecuado lavado.

NOMBRES DEL EMPRESARIO | Rubén Dario
APELLIDOS Gomez
DIRECCION RESIDENCIA KR 26° # 124/14
BARRIO DE LA RESIDENCIA Desepaz Invicali
NIVEL EDUCATIVO Ciclo tres (sexto y séptimo)
HABILID ADES QUE TIENE ACTITUDES QUE VALORES QUE CONOCIMIENT
TIENE POSEE OS QUE
POSEE
Manejo eficiente de la Flexibilidad La honestidad Mercadeo
informacion
Liderazgo La confianza en si La humildad Administracion
mismo
Administracion de recursos La iniciativa Responsabilidad |

De lo anterior se puede identificar una serie de Fortalezas y debilidades
presentadas esquematicamente:

Tabla 25. Resumen Diagnostico LavaSuper

No DESCRIPCION DE LAS FORTALEZA Campo de éCuan fuertes nos
aprovechamiento hace?
CP |MP | LP |1|2|3|4 |5
1 | La familia cuentan con un alto nivel de unidad X X
2 | Se preocupan por colaborar y trabajar en el negocio X X
3 | Deseo de salir adelante por parte de TODA la familia X X
4 | Preocupacion por estabilizar y mejorar el negocio X X
5 | El microempresario es atento y propone soluciones ante los X X
problemas
6 | Negocio y residencia en el mismo lugar

No. DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR Campo de éCuan débil nos
empeoramiento deja?
CP|MP | LP |1]|2|3|4]|5
1 | Preocupacion excesiva por la seguridad de la familia X X
2 | No se hace publicidad en el negocio, es decirenlacasaoenel | x X
transporte de las lavadoras

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuacién mas bajo 5 es la
puntacion mas alta
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3.1.3.2 Diagnostico del area de costos

El empresario Rubén Dario ya conoce todos los componentes de esta area, pues
ya paso por el proceso de fortalecimiento que ofrece la fundacion Carvajal.
Inicialmente lo que se realizo fue hacer un estudio de costos que permitiera
contrastarse con la informacién obtenida anteriormente. La informacion que se
obtuvo fue la siguiente:

Costos fijos y gastos de administracion:

Dentro del total de los gastos y costos fijos, el que mas participacion tiene es el
sueldo del empresario, por valor de $768.000, es importante mencionar que esta
empresa tiene una ventaja, pues el negocio esta ubicado en la misma vivienda,
permitiendo asi, disminuir los costos fijos, especificamente, pago de arriendo y
servicios publicos.

Tabla 26. Gastos y costos fijos LavaSuper 15 Sep. 2010
COSTOS FIJOS

SUELDOS FIJOS DE PRODUCCION $ 120.000

DEPRECIACION MAQUINARIA Y EQUIPOS $21.754

TRANSPORTE DE PRODUCCION $ 80.000

TOTAL COSTOS FIJOS $221.754

GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDO EMPRESARIO $ 768.000

DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES

DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTO $3.333

DEPRECIACION VEHICULOS $ 18.000

GASTOS DE PROPAGANDA $ 20.000

MANTENIMIENTO VEHICULO $ 10.000

TELEFONO, INTERNET $ 20.000

CELULAR $ 10.000

VIGILANCIA $ 8.000

TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $ 857.333

TOTAL COSTOS FIJOS MAS GASTOS DE $1.079.088

ADMINISTRACION

OTROS INGRESOS

SUBSIDIO $ 380.000

TRABAJO $ 150.000

TOTAL OTROS INGRESOS $ 530.000

TOTAL COSTOS FIJOS MAS GASTOS DE

ADMINISTRACION ¥549.088
SUELDO EMPRESARIO
CONCEPTO VALOR

ALIMENTACION $ 350.000
TRANSPORTE FAMILIA $ 6.000
RECREACION $ 30.000
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VESTUARIO $ 80.000
CITAS MEDICAS Y MEDICINA $ 5.000
ARRIENDO DE LA CASA $ 170.000
SERVICIOS PUBLICOS CASA $ 29.000
TELEFONO $ 30.000
GAS DOMICILIARIO $ 18.000
DONACION FAMILIARES $ 50.000
TOTAL SUELDO $ 768.000

Costos variables y Margen de Contribucion

A continuacion, con la ayuda de la plantilla de la Fundacién, se pudo elaborar y
hallar el margen de contribucién del negocio y el servicio ofrecido. Se establece
gue el negocio no cuenta con costos variables, quedando un 100% como margen
de contribucion, el cual permite cubrir los gastos y costos fijos del negocio y una
utilidad esperada.

Tabla 27. Costo variable y margen de contribucion LavaSuper

PRODU \L;II’;I:\IDDAIBig PR(E:;:IID(?ADE COSTO VARIABLE M.C DELA | M.C | VENTA | M.C MES POR
CTO MES PRODUCTO DEL PRODUCTO UNIDAD % DELES | PRODUCTO

Alquilar $

Isavadora 200 4.000 $ 4.000 100% 800.000 $ 800.000

MARGEN DE CONTRIBUCION SERVICIO 100%

COSTO VARIABLE DE COMERCIO

Estudio de Costos
Tabla 28. Estudio de costos de LavaSuper 15 Sep. 2010

0%

ESTUDIO
% COSTOS
VENTAS PROMEDIO MES 100% $ 814.286
COSTOS VARIABLES (-) 90%
MARGEN DE CONTRIBUCION (=) 10% $ 814.286
COSTOS FIJOS Y GASTOS (-) 38% $ 549.088
UTILIDAD -28% $ 265.198

Fuente: Plantilla de Excel

Como se puede observar en la tabla anterior, la empresa esta vendiendo por
encima de su punto de equilibrio por lo tanto esta estable. Pero es necesario
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mencionar que los gastos fijos del negocio estan siendo amortiguados por unos
ingresos adicionales que se estan percibiendo.

Teniendo en cuenta este escenario se puede presentar esquematicamente el
siguiente cuadro para establecer cual seria la utilidad si el microempresario no
gozara de ese ingreso adicional que esta representado por el subsidio de la ACR
por valor de $380.000:

Tabla 29. Estudio de costos 2 de LavaSuper 15 Sep. 2010

ESTUDIO
% COSTOS
VENTAS PROMEDIO MES 100% $ 814.286
COSTOS VARIABLES (-)
MARGEN DE CONTRIBUCION (=) 100% $ 814.286
COSTOS FIJOS Y GASTOS (-) 114% $ 929.088
UTILIDAD -14% -$ 114.802

Fuente: Plantilla de Excel

Modificando la tabla con los nuevos valores se logra determinar que sin el ingreso
adicional el negocio estaria generando una utilidad negativa de -$ 114.802. Esta
situacion es meritoria de preocupaciéon porque en el momento que se deje de
percibir este ingreso la situacion de la empresa no seria la mas deseable. Esto nos
indica una variable que merece ser analizada y generar estrategias para disminuir
este riesgo

Promedio de ventas

Con base en la informacion suministrada por el empresario, y con los registros
ordenados llevados en el cuaderno. Los datos presentados a continuacion son
bastante reales, pues los registros de ventas han sido registrados en su totalidad.

Tabla 30. Promedio de Ventas LavaSuper 15 Sep. 2010

VENTAS SEMANALES
LIM|M|J|V |S|D
ALTO 1 1 1
MEDIO | 1 1
BAJO 1|1
3 | x| $ 40.000
DIAS ALTOS VENTA DIA ALTO
2 | x| $ 25.000
DIAS MEDIOS VENTA DIiA MEDIO
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2 | $ 10.000
DIAS BAJOS VENTA DIA BAJO
TOTAL VENTAS
SEMANAL $ 190.000
DiA $27.143
MES $ 814.286
Punto de equilibrio
Punto de equilibrio mes $ 549.088
Punto equilibrio diario $ 18.303

Fuente: Plantilla de Excel

Se puede observar claramente que la empresa estd vendiendo por encima del
punto de equilibrio, mostrandonos asi que la empresa esta estable, teniendo en
cuenta que hay otros ingresos que permiten solventar los gastos y costos fijos del

negocio.
Un punto a favor, es que las ventas del negocio presenta una tendencia lineal
creciente.
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Tabla 31. Resumen del area de costos LavaSuper
No DESCRIPCION DE LAS FORTALEZA Campo de éCuan fuertes nos
aprovechamiento hace?
CP | MP LP |1 (2|34
1 | La empresa es muy organizada, lo cual permite la recoleccion X X
de los datos para realizar los estudios pertinentes.

2 | El empresario registra todos los servicios prestados X X
3 | La empresa se encuentra vendiendo un poco por encima del X X
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punto de equilibrio
4 | El margen de contribucion es del 100% muy bueno X X
5 | Las ventas tiene tendencia creciente X X
No. DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR Campo de ¢Cuan débil nos

empeoramiento deja?

CP | MP | LP |1 |23 |4]|5

1 Esporadicamente se registras los gastos del negocio y los

X X
personales

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuacién mas bajo 5 es la
puntaciéon mas alta

3.1.3.3 Diagnostico del area contable y financiera

El microempresario tiene registro de las ventas (en un cuaderno con sus
respectivas facturas) en el cual anota todo lo referente a la realizacion del pedido
como fecha, precio, nombre de la persona, direccién, tiempo del servicio prestado;
estos registros los realiza cada vez que presta un servicio y no ha dejado de
registrar desde el momento que el negocio empezé a funcionar. Esto muestra un
interés del empresario y revela lo ordenado que es en esta area aunque lo realice
de forma coloquial sin obviar lo ordenado que es.

Actualmente el empresario no esta registrando sus gasto personales ni del
negocio, estuvo llevando estos registros pero dejo de hacerlo, pues segun sus
propias palabras “ver que gastaba mas de lo que vendia me desmotivaba”.

Teniendo como base la informacién suministrada por el empresario se realizo el
balance inicial y final del negocio (Anexo F); a continuacién se presentan los
balances generales comparativos, que comprenden desde el 19 octubre y 19 de

noviembre.

Cuadro 11. Balance General comparativo LavaSuper

AcTivos 19 e octubre | 16 de Noviembre CAMEIOS
CAJA $ 40.000 $ 113.000 182,5%
BANCOS $72.387

TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 40.000 $ 185.387 363,5%
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 2.610.500 $ 2.610.500

EQUIPO DE COMPUTO $ 120.000 $ 120.000

VEHICULOS $ 1.080.000 $1.080.000

DEPRECIACIONES $ 43.088

TOTAL ACTIVO FIJO $ 3.810.500 $3.767.413 -1,1%
TOTAL ACTIVOS $ 3.850.500 $ 3.952.800 2,7%
PASIVOS BALANCE INICIAL BALANCE FINAL CAMBIOS
TOTAL PASIVOS 000

CAPITAL $ 3.408.000 $ 3.408.000

UTILIDAD ACUMULADA $ 442.500 $ 442.500

UTILIDAD DEL PERIODO $ 102.300

TOTAL PATRIMONIO $ 3.850.500 $ 3.952.800 2,7%

121



| TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO | $ 3.850.500 | $3.952.800 | 2,7% |

Fuente: Plantilla de Excel

En el balance inicial podemos apreciar la siguiente informacion de la empresa:

Se tiene como activos corrientes un valor de $40.000que corresponden al monto
gue tenia el microempresario en caja en el momento de realizar el balance inicial,
teniendo en cuenta que en el transcurso de la semana se le presentaron unos
gastos coyunturales que disminuyen notablemente el valor en caja. Los activos
fijos suman un total de $ 3.810.500, representados en maquinaria y equipo por
valor de $ 2.610.500, equipos de cémputo con un valor de $ 120.000 y por ultimo
vehiculos por valor de $ 1.080.000.

El total de activos de la empresa suman $ 3.850.500 de los cuales el 99% estan
distribuidos en activos fijos y el otro 1% es de activos corrientes; el total de pasivos
suman $0 segun la informacién suministrada por el microempresario pues
actualmente el negocio no cuenta con ninguna deuda. El patrimonio es de $
3.850.500de los cuales el 89% es del capital inicial y el 11% de las utilidades
acumuladas.

Cuadro 12. Razones financieras LavaSuper

T e
LIQUIDEZ CORRIENTE -0- -0-
PRUEBA DE FUEGO -0- -0-
RAZON DE ENDEUDAMIENTO -0- -0-
RAZON DE AUTONOMIA 100% 100%
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS 33% 5,9%
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS 7% 2,6%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO 7% 2,6%
CAPITAL DE TRABAJO $ 40.000 $185.387

Andlisis de las razones financieras
Cuadro 13. Andlisis de las razones financieras LavaSuper

RAZONES FINANCIERAS INICIALES FINALES CAUSA ‘

Liquidez corrienteMiden la

capacidad de pago que tiene la

empresa para hacer frente a sus La empresa
deudas de corto plazo. Es decir, actualmente no
el dinero en efectivo de que MO AFEIEA MO AEEIC, posee
dispone, para cancelar las obligaciones.

deudas. Lo ideal es que no debe
dar menos de $1.
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Razon de Endeudamiento:
muestran la cantidad de recursos
que son obtenidos de terceros
para el negocio. Expresan el
respaldo que posee la empresa
frente a sus deudas totales. Dan
una idea de Ila autonomia
financiera de la empresa, y lo
ideal es no pasar del 60%.

Razéon de autonomia: Indica en
gué medida los acreedores
participan con financiamiento en
la instalacion. Una disminucion
en el indicador indica que la
direccion tiene mayor autonomia

desde el punto de Vvista
financiero.
Rentabilidad sobre ventas: indica

cuanto estd ganando la empresa
por cada peso vendido. Permite
Evaluar los resultados
econémicos de la actividad
empresarial.

Rentabilidad sobre Activos: Nos
muestra cuanto se gana la
empresa por cada peso invertido

en los activos. Mide |Ila
efectividad total del empresario

para generar utilidades con los

activos disponibles. Entre mas

alta mejor.

Rentabilidad  sobre
mide el rendimiento obtenido por
el empresario sobre su inversion
en el capital de la empresa.
Muestra que tan rentable es tener
invertido el dinero del
empresario en el negocio. Entre
mas alto mejor.

Tabla 32. Resumen de &rea contable \

Patrimonio:

NO APLICA

Es del 100%, pues

todos los activos
de la empresa se
han obtenido con
recursos propios
del empresario.

Es de 33%, es
decir que el
negocio esta

ganado 33 pesos
por cada 100
pesos vendidos.

Es del 7% lo cual
nos indica que la
empresa gano
pesos por cada
100 pesos
invertidos en los
activos

Es del 7% lo cual
nos indica que la
empresa gano?/
pesos por cada
100 pesos
invertidos en el
patrimonio

NO APLICA

Es del 100%,
pues todos los
activos de la
empresa se han
obtenido con
recursos propios
del empresario.

Es de 5,9%, es
decir que el
negocio esta

ganado5.9 pesos
por cada 100
pesos vendidos

Es del 2.6 % lo
cual nos indica
que la empresa
gano2.6 pesos
por cada 100
pesos invertidos
en los activos

Es del 2.6 % lo
cual nos indica
que la empresa
gano2.6 pesos
por cada 100
pesos invertidos
en el patrimonio

La empresa
actualmente no
posee
obligaciones.

El capital inicial
del negocio fue
aportado en su
totalidad por el
empresario.

Aumento

significativo de los

gastos personales
del negocio

El aumento en las
ventas por la
buena atencién al
cliente permitio
generar utilidad.

Tras el aumento
en las ventas y
manteniendo los
mismo gastos se
permitié tener una
utilidad.

Fuente: Elaboracién propia, 2010

y financiera LavaSuper

No. DESCRIPCION DE LAS FORTALEZA Campo de éCuan fuertes nos
aprovechamiento hace?
CP | MP | LP |12 |3|4]|5
1 | Tiene un registro histérico de las ventas y datos de los X X
clientes
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| 2 |OrdenadocuandoseIopropone | | X | | | | | |X|

No. Campo de éCuan débil nos
DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR empeoramiento deja?
CP | MP | LP 1|23 |4 |5
1 | No elabora inventarios de materia prima y activos. X X
2 | No hay registro contable de sus gastos fijos y personales X X
3 | Poco o nulo conocimientos de las herramientas contables para | X X

organizar el negocio

4 Distorsion contable X X

5 | No se tienen registros histéricos de compras, ventas y algunos
gastos del negocio

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuacién mas bajo 5 es la
puntaciéon mas alta

3.1.3.4 Diagnostico del area de mercadeo

Teniendo en cuenta que la empresa LavaSuper ya paso por un proceso de
fortalecimiento, se desarrollé un plan de comercializacion para la empresa y lograr
asi el mantenimiento de la misma y un crecimiento en las ventas.

Dentro del plan de comercializacion, en primera instancia, se busco identificar
aspectos importantes de los clientes y la competencia, que se presenta a
continuacion. Por su parte el desarrollo de las estrategias y el plan de
comercializacién esta desglosado en los el punto plan de accién y propuesta de
mejoramiento.

Perfil del consumidor

Los clientes de este tipo de negocio son familias o personas que no tienen los
recursos econdmicos para adquirir una lavadora o mujeres cabezas de hogar que
solo disponen de la noche o del fin de semana para lavar sus prendas y requieren
maximizar su tiempo y minimizar esfuerzos.

Actualmente LavaSuper atiende 7 del barrios estrato 2 de la comuna 21% en el
distrito de Agua Blanca: Valle Grande, Talanga, Compartir, Ciudadela Desepaz,
Ciudadela del Rio, Los Lideres, Remansos de Comfandi. Cuanta con una base de
datos de 100 clientes, de estos 50 son permanentes y los otros esporadicos

Servicios en:  Los Lideres 44
Servicios en:  Talanga 7
Servicios en: Descepaz Invicali 41
Servicios en: Ciudadela del Rio 2
Servicios en: Remansos de Comfandi 2
Servicios en: Calimio Desepaz 1

68 . . .
La comuna 21 en la actualidad cuenta con 11 barrios, de los cuales 7 son atendidos por el

microempresario. Informacién tomada de los registros del empresario
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Servicios en: Compartir 1
TOTAL 98

Fuente: registros del empresario

De acuerdo a la informacion o registros con los que cuenta el empresario se
encontré que tanto mujeres como hombres solicitan el servicio de alquiler de
lavadora. Que el niumero de clientes mensual promedio son de 98 personas. El
cuadro 2 muestra el nimero y porcentaje de uso del servicio por género.

Cuadro 14. Uso del servicio por Género

(Sénearo Cantidad |Porcentaje

1

viujera s =N 9 3%

Q
~+
=]
W
o]

Fuente: registros del empresario
Habito de uso y actitudes

Los clientes actuales han manifestado que prefieren solicitar el servicio por el
respeto y amabilidad del propietario, al igual que el horario de atencion.

“De acuerdo a la encuesta el 47% de los clientes solicita el servicio una vez a la
semana, el 13% dos veces a la semana, el 33% una vez cada quince dias y el 7%
una vez al mes™®, ademés con base a los registros existentes se identificé con
qué frecuencia los clientes recompra del servicio y su correspondiente porcentaje.
El cuadro 15 muestra la frecuencia de uso por los clientes.”

Cuadro 15. Frecuencia de recompra

Recompra Clientes l30rcentaje
1 66 66%
2 17 17%
3 13 13%
4 2 2%
5 1 1%
6 1 1%
7 0%
100 100%

**Tomado del trabajo de grado de Sebastian Ruiz Vallejo,2010

70 . . . . .
Se tomd como referente los registros del mes de junio, ya que es el mes con menos ingresos y de acuerdo
con la teoria de investigacion de operaciones se debe tomar el menor rango para realizar cualquier analisis.
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Fuente: registros del empresario

En una microempresa que presta servicios un factor importante para sostenibilidad
y crecimiento es la recompra por parte de los clientes. En el cuadro vemos que el
66% de los clientes equivalente a 66 personas no hace recompra del servicio, en
ese sentido se le propone al microempresario realizar una encuesta sobre la
poblacién que requiere una sola vez al mes el servicio para indagar cual es la
razon por la cual no hacen recompra

La Industria

Aunque no hay un estudio acerca de la situacion actual de este tipo de industria,
se ha podido observar que hay un nimero considerable de empresas dedicadas a
la misma actividad en el Distrito de Aguablanca, lo cual ha saturado el mercado,
sin embargo el margen de contribucion de esta actividad oscila en un 80% que es
suficientemente para cubrir los costos y gastos y fijos y dejar remanentes
suficientes para ser invertido.

Tamano del Mercado

La comuna 21 cuenta con 11 barrios en donde habitan 122.684* desde 0 — 85
afos y mas. Las mujeres entre 15 — 54 son las que requieren el servicio y las
hombres entre 20 — 54 afios, del total de las mujeres en este rango de edad el
93% solicita el servicio de alquiler de lavadoras y del total de los hombres que
estan en el rango edad solo el 7% solicita el servicio. Dando como resultado el
tamafo del mercado. El cuadro 16 detalla lo anteriormente mencionado.

Cuadro 16. Tamano del mercado

Poblacion total de la comuna 21 Total
Genero Mujer Hombre
63.452 59.232 122.684
Poblacion que requiere el servicio
Edad 15- 54 20 -54
32.571 28.374 60.945
Clientes potenciales o tamafio de mercado
93% 7%
30.291 1.986 32.277

Fuente: elaboracion propia

& Municipio de Santiago de Cali. Departamento Administrativo de Planeacidn. Diciembre 2007
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Participacion en el mercado

Como es dificil medir la participacion en el mercado dado que no hay datos para
determinarla, ni la competencia nos suministraria informacion acerca de sus
servicios y barrios de accion. En este sentido, como conocemos a cuantas

personas les presta servicio LavaSuper, se hayo la participacion’?.

Cuadro 17. Participacion en el mercado

Clientes clientes Participacion
Genero . .
potenciales | Atendidos |[en el mercado
Hombres 1.986 7 0,35%
Mujeres 30.291 91 0,30%
Total 32.277 98 0,65%

Fuente: Elaboracién propia
Demanda del Servicio

LavaSuper empez6 su operacion en el mes de marzo del presente afio. El
negocio empez6 aumentar el nivel de ventas dado la campafia publicitaria que se
realizd, sin embargo la microempresa no pudo hacerle frente a la demanda del
servicio, debido a la poca capacidad instalada’® con que contaba, de manera que
el participante tuvo que suspender las actividades de promocion de su negocio y
perder servicios y clientes.

El microempresario consciente de esta dificulta operativa adquiere una maquina
de mayor capacidad para tratar de hacer frente a la demanda, sin embargo esto
no es suficiente, porque aun tiene que dejar de prestar servicios, debido a que las
lavadoras son de poca capacidad y cuenta solo con 6.

La figura 1. Muestra la curva de los servicios realizados desde marzo hasta agosto
del presente afno.

Figura 29. Servicios por mes

Agosto
197

Julio
178

Junio
159

Abril
132

Marzo
29

Mayo
186

72 , . . .
Tomamos en cuenta el nimero de clientes atendidos en el mes de agosto, teniendo en cuenta la
participacion de hombres como mujeres.

73
Solo contaba con 5 lavadoras.
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SERVICIOS POR MES
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Fuente: Registros del empresario

En los meses de Julio a Agosto el participante ha dejado de prestar 49 servicios”
en promedio por falta de maquinas y por la capacidad de las mismas, este hecho
le ha significado dejar de percibir $147.000 aparte de afectar la credibilidad o
imagen de la empresa en el mercado por falta de equipos y con ciertas
especificaciones.

Estacionalidad

Aunque este servicio no es estacional podriamos intuir de manera subjetiva que el
aumento del nivel de servicios de junio a agosto puede tener una relacion directa
con la temporada de vacaciones de los estudiantes, por otro lado este aumento
también puede estar relacionado con la compra de otra maquina en el mes de
junio y como el resultado de ello un aumento en el nivel de ventas.

Competencia

En el barrio Desepaz hay dos empresas que son competencia directa LavaSuper,
Lavandis y Padillo. Los competidores cuentan gran cantidad de lavadoras y de
diferente capacidad y estan dando una porcion de detergente para la primera
lavada, en cada servicio solicitado, Padillo es un competidor que cuenta segun el
lavadoras con capacidades de 18Lb, 20Lb, 22Lb y 25Lb, ademas cuenta con 4
operarios. LavaSuper ha perdido clientes debido a que no puede atender la
demanda del servicio por falta de equipos y por qué las lavadoras que tiene son de
poca capacidad. Por otro lado los clientes han manifestado que las maquinas de la
competencia no lavan bien y el estado y presentacion de ellas no es el mejor, al

74 .. . .
Informacion tomada de los registros llevados por el empresario fecha
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igual que el servicio al cliente no es bueno y han tenido inconvenientes con las
personas que recogen las lavadoras.

Cuadro 18. Analisis de la competencia

ANALISIS DE LA COMPETENCIA
FACTORES: | LAVASUPER || LAVANDIS (PADILLO
Ubicacion del - - -
local
At.encic')n al . - -
cliente
PreCIO *kk*k *%% *kk*k
Calida_ld de las . - -
maquinas
PUb|ICIdad *k%k *kkk *kkk

Calidad, servicio, Precio, Precio,
precio, puntualidad y || | 5icacion ubicacion
Fortalezas manual de dad d idad d
operacion de las cantidad de cantidad de
lavadoras. lavadoras lavadoras.
Lavadoras Lavadoras
Pocas lavadoras || . . .
o de baja viejas y Viejas y
Debilidades y . averiadas, averiadas,
capacidad, . -
C servicio al servicio al
ubicacion. . X
cliente. cliente.
* Insatisfactorio
*%* . .
Apenas satisfactorio
x Ba;tante _
satisfactorio
il Muy satisfactorio
*kkk*%k
Excelente

Fuente: Elaboracion propia

INVESTIGACION DE MERCADOS
(Identificacion y perfil del cliente )

Problema de investigacion
¢, Qué detergentes y/o productos de aseo le gustaria encontrar a los clientes junto
con el servicio de alquiler de lavadoras?

Objetivo del estudio
Determinar la vialidad de ofrecerles el detergente para el lavado ropa y demas
productos de aseo, ademas de conocer el motivo por el cual solicitan el servicio y
gue calificacién le dan a este
Objetivos especificos

v' Identificar que marcas de detergente consumen los clientes
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v' Determinar cuanto gastan en estos productos y que cantidad acostumbran
a compratr.

v' Conocer el nivel de aceptacién que tendria los clientes si se introduce en la
empresa la venta de detergentes y productos algunos de aseo.

v ldentificar la motivacion que tiene los clientes al hacer uso de los servicios
de LavaSuper

v ldentificar qué nivel de satisfaccion tiene los clientes actuales

Planteamiento logistico y metodolégico

13.Tipo de estudio: Estudio descriptivo

14.Enfoque: Estudio de percepcién y comportamiento del consumidor

15.Técnica:Encuestas

16.Instrumento: Cuestionarios

17.Grupo objetivo: esta compuesto por hombres y mujeres mayores de
edad, gue actualmente Utilizan los servicios de la empresa
LavaSuper

18. Tamarfio de muestra:

La férmula para calcular el tamafio de muestra cuando se conoce el
tamano de la poblacion es la siguiente:

N ch.l'i F(1-F)

(N-1)e? + z_,P(1-P)

En donde,

N = tamafio de la poblacion

Z = nivel de confianza,

P = probabilidad de éxito, o proporcion esperada
e = error maximo

Para una seguridad del 95%, Za = 1.96, para una seguridad del99%, Za = 2.58.
(Estos valores provienen de las tablas de la distribucion normal Z).

¢ A cuantas personas tendria que estudiar (n: muestra) para Determinar la vialidad
de ofrecerles el detergente para el lavado ropa y demas productos de aseo, si se
conoce que el nimero de clientes actuales del negocio, 101" (N)?

7 Dato obtenido de los registros del empresario
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Con: Seguridad = 95%; Erro maximo de 0.05; si no tuviese ninguna idea de dicha
proporcion se utilizaria el valor p = 0.5 (50%) que maximiza el tamafio muestral.

n= 101 x 1.962 x 0.5 x (1-0.5)
(101-1) x 0.052 + 1.962 x 0.5 X (1-0.05)

n= 80,139

n=80

La aplicacion de las encuestas a 80, que es la muestra poblacional que nos arroja
la formula implica el despliegue de una logistica bastante amplia que demanda de
mucho tiempo e incurriendo en unos costos dificiles de cubrir por el empresario.
Es por esta razdn que las encuestas solo se les aplicaron a 19 personas que
actualmente son clientes del negocio.

Los resultados de la encuesta fueron los siguientes:
Para ver el formato de la encuesta ir al anexo

Habitos de consumo de detergente para lavar la ropa
Dentro de la encuesta se indago y se obtuvo como resultado lo siguiente:

Que marca de detergente usan habitualmente

~ MARCA  CANTIDAD  PORCENTAJE
Ariel 2 11%
Fab 6 32%
Lavomatic 2 11%
Rindex 1 5%
Ak -1 8 42%
Total 19 100%

Por otra parte el 47% de los clientes compran detergente una vez a la semana
seguida de un 37% que los compran cada 15 dias.
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Cada cuanto compran

M Unavezalasemana M Cada quince dias BREC BUDIG BIMCEI B TES REOS

i una vez al mes B Dos veces por semana

5%

El 53% de los encuestados compran su detergente en una presentacion de 1 Kilo,
seguido de un 26% que comprar por 1 Libra.

Se indago la posibilidad de que la empresa LavaSuper ofreciera detergentes y
otros productos de aseo, para medir la viabilidad y la aceptacién que tendrian,
dando como resultado que el 100% de los encuestados aceptarian este nuevo
producto dentro de la empresa.

Aceptacion de la
propuesta

Por dltimo se indago sobre el servicio ofrecido por LavaSuper, para identificar asi
el nivel de satisfaccion de los clientes:

CONCEPTO CANTIDAD PORCENTAJE

Excelente
Bueno
Aceptable

Total

Servicio al Cliente 11

Precio 0

Estado de las lavadoras

Promociones 0
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Tabla 33. Resumen del area de mercadeo

No DESCRIPCION DE LAS FORTALEZA Campo de éCuan fuertes nos
aprovechamiento hace?
CP |MP | LP |1|2|3|4|5
1 | Precios competitivos con respecto a la competencia X X
2 | Clientes altamente satisfechos X X
3 | La publicidad anteriormente aplicada a permitido ampliar el X X
campo de accién y la cantidad de clientes
4 | Atencion al cliente y sugerencias X X
5 | Amplio mercado X X
6 | Tiene las maquinas adecuadas para el negocio X X
7 | Clientes potenciales para ofrecer detergentes y productos de X X
aseo
8 | LavaSUper saco a un competidor pequefio del mercado’
No. DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR Campo de ¢Cuan débil nos
empeoramiento deja?
CP | MP | LP |1 |23 |4]|5
1 No cuenta con el nombre del local comercial que reconozca | X X
la empresa
2 El nombre del negocio no esta posicionado en la mente de X X
los clientes
3 Competencia en los barrios aledafios al negocio X X
4 Por falta de maquinaria hay servicios que no se estan X X
entregando

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuacion mas bajo 5 es la
puntaciéon mas alta

3.1.3.5 Diagnostico Area legal, laboral y tributari

Régimen al que la empresa pertenece

Régimen simplificado

Numero de empleados 1

Tipos de contratos Verbales

Estado legal de la empresa:

LavaSuperNo se encuentra registrada ante
camara y comercio, tampoco en industria y
comercio, no cuenta con certificado de
seguridad de bomberos. Sabe que en el
momento en el cual el negocio genere ingresos
de forma permanente y en viabilidad de
permanencia se debera cumplir con la
formalidad.

Salarios

El empleado tiene un salario establecido, se le
cancele de forma semanal $30.000 para un
total de $120.000 al mes. No cuenta con
seguridad social ni prestaciones sociales.

76 . s .. .
Informacion suministrado por el empresario
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Aun después de que el empresario recibiera la asesoria anteriormente,
actualmente no tiene un sueldo asignado, pero sus gastos reales superan este
monto, cuente con los servicios de salud por medio del SISBEN.

Tabla 34. Resumen del Area legal, laboral y tributaria

No DESCRIPCION DE LAS FORTALEZA Campo de éCuan fuertes nos
aprovechamiento hace?

CP | MP | LP |1|2 |3 | 4

1 | Sabe que debe formalizar su negocio conforme las leyes X X
nacionales
2 | Conoce cudl es el proceso para la legalizacion de su empresa X X
No. <
DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR Campo de éCuan débil nos
empeoramiento deja?

CP|MP|LP |1]2|3[4]5

1 La empresa no esté registrada en camara de comercio X X

2 No conocen el tramite mediante el cual se obtiene la legalidad X X

para el funcionamiento de establecimientos de industriales,
comerciales, de servicios, REGISTRO DE INDUSTRIA Y
COMERCIO y CAMARA DE COMERCIO

3 Dudas sobre si la forma como han realizado los pagos X X
tributarios es la correcta y sobre si han pagado todas sus
obligaciones.

4 | Informalidad en el proceso de despido del personal. X X

No tiene contrato establecido

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuacién mas bajo 5 es la
puntacion mas alta

3.1.3.6 Diagnostico del area Administrativa

A continuacion se muestra el diagnéstico que se realizdé en esta area para poder
tener una base y plantear estrategias:
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1. Direccionamiento estratégico: Mision, vision y o rganigrama. Como el
empresario ya paso por un proceso de fortalecimiento, el asesor eléboro lo
siguiente:

Mision: LavaSuper es una microempresa dedicada a prestar el servicio de alquiler
de lavadoras para personas que les gusta ahorrar tiempo y esfuerzo en el lavado
de las prendas de vestir. LavaSuper se caracteriza por garantizar con sus
diferentes maquinas un buen funcionamiento y excelente lavado de tal manera
que quede satisfecho el cliente.

Vision: La vision de LavaSuper para el afio 2011 en ser una microempresa con
amplio posicionamiento en el mercado de la atencién y prestacion del servicio de
alquiler de lavadoras en la comuna 21; caracterizada por su buen servicio y por
brindar nuevas ofertas laborales.

Los Valores Corporativos son: de honestidad, cumplimiento, respeto y el
mejoramiento continuo.

El asesor le recomend6 una serie de politicas respecto a la entrega de los
servicios.

Mantenimiento preventivo del triciclo y de las lavadoras en un plazo prudencial
para evitar dafos.

2. Manual de Funciones. El asesor Juan Sebastian, elaboro de forma sencilla un
perfil del ayudante domiciliario.

3. Funciones de los empleados . Esta empresa actualmente posee un empleado
externo fuera de la familia, quien se encarga de hacer entrega de las lavadoras
en los tiempos que Rubén no se encuentra en casa por actividades personales.

Funciones y/o actividades de Rubén (empresario):
* Registrar los datos de los clientes para hacer entrega de los servicios
* Llevar e instalar las maquinas
* Recibir dinero de los servicios y registrarlos.
» Distribuir dinero para pago de los gastos del negocio y familiares
* Registrar entradas y salidas de dinero

Funciones y/o actividades de Ayudante:
e Llevar e instalar las lavadoras en los domicilios de los clientes.

4. Organigrama
Figura 30. Organigrama LavaSuper
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propietario(Rubé
Dario)

Apoyo (esposa)

Ayudante de
domicilio

5. Distribucién de la planta
La organizacion y el lugar donde son guardadas en cOmo se muestra en la

siguiente figura. Cada lavadora tiene sus accesorios individuales introducidos
en cada una para evitar que se extravien.

Figura 31. Distribucién de la planta LavaSuper

Especio para las lavadoras
y triciclo
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6. Flujo grama del proceso de alquiler de LavaSuper
Figura 32. Flujo grama LavaSuper

é-
-
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Fuente: Elaboracién propia



Tabla 35. Resumen del area Administrativa

No DESCRIPCION DE LAS FORTALEZA Campo de éCuan fuertes nos
aprovechamiento hace?
CP MP LP | 12|34
1 | Alto nivel de exigencia X X
2 | Orientacion al largo plazo X X
3 | Resistencia ante las crisis X X
4 | La empresa esta conformada por lider que conoce el sector de X X
comercial en el que estan laborando.
5 | Tienen un conocimiento claro de cada proceso del negocio X X
6 | Tiene las maquinas adecuadas para el negocio X X
No. DESCRIPCION LOS ASPECTOS POR MEJORAR Campo de ¢Cuan débil nos
empeoramiento deja?
CP MP LP 112(3|4|5
1 Falta de planificacion e informalidad en las distribuciéon de X X
funciones necesarias para ofrecer los servicios.
2 | Consideracion aislada e informal de la planificacion, X X
organizacion, direccién y el control.
3 | Ausencia de una planeacion estratégica formalmente X X
estipulada es decir, no tienen un documento que contenga
Misién, Visién, objetivos, etc., que asegure la consolidacion
de la empresa.
4 | Ausencia de politicas de servicio al cliente. X X

Donde CP= Coro Plazo, MP= Mediano Plazo y LP= Largo Plazo; y 1 es la puntuacién mas bajo 5 es la
puntacion mas alta
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3.1.3.7 Matriz DOFA

ANALISIS INTERNO

MATRIZ DOFA

ANALISIS EXTERNO

1. Amplio mercado

1. Inseguridad en el barrio

2. Apoyo financiero de la OMI

2. Competencia con mas maquinas

3. Capacitaciones recibidas por parte de la
Fundacion Carvajal

3. Inestabilidad del fluido eléctrico, bajones
constantes de energia

4. Apoyo en asesoria y seguimiento a la
empresa por parte de la Fundacién Carvajal
y la Universidad del valle

4. El clima: lluvias afectan el transporte de las
magquinas

5. Poco dinero de las personas del sector
para adquirir lavadoras

6. El uso de lavadoras se ha vuelto una
necesidad

7. Gran cantidad de tiendas y
supermercados

7. La competencia tiene en mal estado sus
maquinas

1. Excelente atencidn al cliente

Pegar tarjetas de publicidad en las bolsas de
jabdn que se distribuyen en las tiendas
cercanas. 01, 07, F4

Realizar mantenimientos periddicos a las
maquinas para comprobar su estado. A3, F2

2. Experiencia en el trabajo que
esta desempefiando.

Busqueda y fidelizacion de nuevos clientes.
01, 07, F2, F3, F1

Ofrecer promociones o incentivos para
mantener la clientela. A2, F1, F4

3. Las maquinas estan en muy
buen estado

Emplear la publicidad como volantes y
tarjetas de presentacién para darse a
conocer mas en el sector. 06, O5, F5, F6

Posicionar la marca en el barrio dando como
valor agregado el excelente servicio al cliente.
A2, F1, F4

4. Solucién pronta y oportuna a
los clientes

Estar en contacto con los clientes para
evaluar la satisfaccion de este en la entrega
del servicio.O1, FF1, F2

5. Precios y calidad competitiva

6.Cuenta con 2 medios de
transportes

7. la empresa cuenta con una
mision y vision

1. No tiene un control de
maquinas programado

Culturizar al empresario en la planeacién
estratégica asi como en el control de las
actividades. D1, D2, 04

Tener un trato especial con los clientes
actuales, ofrecerles promociones. A2, D3, D4

2. No lleva un registro ni control
de los gastos familiares

Solicitar préstamo o apoyo de la OMI para
poder cumplir con la sobredemanda. D4,
02

Redisefiar la misidn, vision y unos objetivos al
nivel de la empresa, permitiendo asi una
interiorizacion por parte del empresario. A3,
D1

3. Falta de capital de trabajo

Identificar los costos y gastos para disminuir
los altos gastos personales en los que esta
incurriendo el empresario. D2, D5, 04
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4. Las maquinas no son
suficientes para atender la

demanda

5. Altisimos gastos personales

3.2 PLAN DE ACCION Y PROPUESTA DE MEJORAMIENTO

3.2.1 Avicola, Quesera y Salsamentaria San Pedro

3.2.1.1 Plan de accion para el area administrativa

Objetivo: Aprender a emplear los recursos economicos, materiales y humanos, en
su aplicaciéon eficiente en las distintas dependencias o areas, por medio de la

formulacion de los planes de mediano y largo plazo.

ESTRATEGIA

Fortalecimiento
del estilo
gerencial y de
la planeacion

Formacion en
planeacién
estratégica

Implementacion
de la planeacion
estratégica

ACTIVIDAD
La planeacion estratégica tiene varias fases, como
se puede ven el grafico

CONCEPTUAL| ANALITICA [ESTRATEGICA| ACCION |[MONITOREQ

;éé%gg%é $TENDENCIAS

*ANALISIS

MISION || exterio
¢ ANALISIS

EVALUACION Y|
SEGUIMIENTO
A RESULTADO.

ORIENTACIONES
ESTRATEGICAS

PLANES DE
ACCION

usion || NTERNO [ ]oopn
[ Jl|oooo
T I e
T ]

En este caso especificamente se trabajara en la
fase inicial, pues se procurara desarrollar un
documento que contenga la conceptualizacion del
proposito, mision y vision del negocio.

También se establecera una panificacion y
formalidad en la distribucion de funciones
necesarias para ofrecer los servicios.

Es estratégico realizar actividades
académicas de formacion para los gerentes
en donde se fortalezcan los cuatro funciones
basicas de la administracion: Planificar,
Organizar, Dirigir, Controlar; no solo desde el
concepto, sino también desde su ambito,
forma de aplicacion y puesta en marcha;
todo con el fin de fortalecer su estilo
gerencial. Se le propone a la
microempresaria tomar uno de los cursos
que ofrece la Fundacién respecto a estos
temas.

Identificacion de las funciones del
empresario; elaborar una matriz DOFA que
permita identificar acciones viables y de
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LOGROS
Como primera medida es importante definir
una meta por la cual la empresa se dedicara
a alcanzar constantemente y una razén de
ser para conocer y tener claro que es la
empresa. Por esta razén es importante crear
una misioén y una vision, para direccionar
todos los esfuerzos de la empresa a
alcanzar el objetivo principal con base en la
razon de ser de la empresa.
Mision: Trabajar para la satisfaccion del
cliente, a través de un equipo humano,
comprometido, ético, y con vocacion de
servicio, proporcionando productos de
calidad, gran variedad y a precios justos,
para obtener las utilidades necesarias que
permitan mantener y dar crecimiento al
negocio, para dar bienestar a la familia.

Vision: Avicola, quesera y Salsamentaria
continuara siendo una microempresa,
reconocida, competitiva, confiable y en

cuanto a la distribucién y servicio al cliente,
en los barrios aledafios al negocio,
mantendremos nuestro liderazgo en cuanto
a calidad y eficiencia.

Se entreg6 la informacion pertinente a la
empresaria de los diferentes cursos
empresariales, administrativos 'y  de
mercadeo que ofrece la Fundacion y asi
fortalecer e interiorizar los conocimientos
respecto al funcionamiento de una empresa.

Se desplego y concilio con la empresaria las
funciones a desarrollar por ella y se elabora
la matriz DOFA, cruzando una serie de



mejora para el negocio, mediante el cruce de
variables

variables internas y externas y obteniendo
asi estrategias provechosas para la empresa

Elaborar el
manual de
funciones

Formular por escrito el manual de funcione,
en el cual se describe minuciosamente las
tareas y responsabilidades del empleado
actual.

Se elabor6 manuales de funciones. En el
anexo N donde se describen las funciones,
responsabilidades y actividades que se
pactaron en la microempresa

Establecer un
salario para la
empresaria

Con la ayuda de la informacion otorgada por
la empresaria y la plantilla para procesar la
informacién,  determinar unos  gastos
personales y de familia, para obtener el
monto del salario de la empresaria

Dado el nivel de ventas y el estudio de
costos realizado durante el diagnostico, se
logr6 determinar que el sueldo de la
empresaria es de $ 1.160.500, que permite
cubrir sus gastos personales sin afectar la

capacidad monetaria del negocio.

RECOMENDACIONES '

Fortalecimiento de la competitividad: Se evidencia la necesidad de que sea mas competitiva, ya
que si desea asegurar su permanencia en el mercado, deben convertirse en empresas capaces de
competir a nivel local teniendo en cuenta su tamafio actual. Para lograr un nivel adecuado de
competitividad a largo plazo, se recomienda para esta empresa fomentar alianzas y procesos
asociativos con otras empresas de la Fundacion que necesitan los productos que son ofrecidos por
la salsamentéria, avicola y quesera san Pedro y necesarios para el proceso productivo de las
microempresas vinculadas a la Fundacion

Es de suma importancia que la empresaria mantengo un control sobre sus inventarios, que permita
conocer su consumo Y el valor que tienen estos, condescendiendo asi informacién pertinente para
la elaboracion de los diferentes estados financieros.

Colocar la misién y la visién en un lugar visible, para generar una apropiacion e interiorizacion de
parte del empresario y sus colaboradores.

Que se siga llevando los registros ordenadamente en el cuaderno y archivar las facturas
organizadamente

Que se dé a conocer el manual de funciones al empleado actual

3.2.1.2 Plan de accion para el area de costos

Obijetivo: Instruir a la empresaria en el calculo de los costos en los que incurre el
negocio, el margen de contribucién y punto de equilibrio.

ESTRATEGIA

Registrar ventas
y compras
diarias

ACTIVIDAD
En un cuaderno se registraran el total de las ventas a
contado y crédito y compras que se realizaron, en el
dia; este registro se realizara al finalizar el dia.

LOGROS
Se logré que la empresaria registrara el
total de las vendas ha contado y a
crédito y los diferentes gastos tanto del
negocio como los personales

Determinar los

cotos, margen

de contribucién
y punto de
equilibrio

Con la ayuda de los formatos otorgados por la
Fundacion, se hara una explicacion clara del calculo
de cada tema, y posteriormente la informacion sera
procesada en la plantilla de Excel para entregarle los
analisis a la empresaria

Junto con la empresaria se elabor6 un
estudio de costos, el cual permitié
determinar los costos, gastos, margen
de contribucién y puto de equilibrio de la
empresas

Reduccion de
costos

Se procurara disminuir los gastos personales y el
consumo que tiene la familia pues se estan
incurriendo en altos costos, también se hard una
estudio de proveedores para contemplar la opcion de
obtener unos costos variables mas bajos

El registro de todos los gastos
personales, permiti6 hacer consiente a la
empresaria y a la familia, permitiendo asi
una disminucién notable en los gastos y
el consumo de la familia.

estos registros

RECOMENDACIONES

Actualizar constantemente los precios de comprar en el cuaderno en el que la empresaria lleva

Seguir registrando todas las operaciones y transacciones del negocio, para mantener actualizados
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los costos y gastos del negocio

Hacer periédicamente un estudio de los precios ofrecidos por diversos proveedores.

Que se siga llevando los registros ordenadamente en el cuaderno y archivar las facturas
organizadamente

3.2.1.3 Plan de accion para el &rea contable
Objetivo: Establecer un sistema integrado de informacién que permita producir

ESTRATEGIA
Desarrollar un
sistema de
informacion
contable de la
empresa

ACTIVIDAD
Explicar clara y puntualmente los temas contables
y de cémo llevar correctamente esta informacion
para organizar el negocio, con la ayuda de los
formatos y de las instrucciones dadas por la
Fundacion Carvajal.

estados financieros razonables que reflejen la situacién econdémica actual

LOGROS
Se le explico claramente y en repetidas
ocasiones todos los conceptos y
aspectos practicos de la contabilidad con
el apoyo de la informaciéon suministrada
por la Fundacion.

Llevar registros
contables

Constatar la informacion contable, valiéndose de
fichas, libros de contabilidad con la ayuda de los
formatos otorgados por la Fundacion.

Se llevan todos los registros necesarios
para la elaboracion de los estados
financieros con la ayuda de los formatos
de la Fundacion

Elaboracion de
estados financieros

Con la ayuda de los formatos disefiados por la
Fundacion elaborar bances inicial y final con su
respectivo estado de resultados.

Por primera vez se realizaron: balance
inicial, estado de resultados y balance
final Ver anexos

Andlisis de los
estados financieros
y razones
financieras

Realizar un Andlisis comparativo de los estados
financiero, con la informacion obtenida de la
empresa, explicandole los resultados y sus
implicaciones en el negocio

Se efectio el andlisis financiero y se
puso en conocimiento de los resultados
encontrados y sus diferentes
implicaciones en el negocio.

Llevar un control de
inventario

Incentivar al microempresario que cada mes
realice el conteo de los productos para medir el
desempafio del negocio

Se realizé por primera vez en el negocio
los inventarios, dotando informacion
necesaria para le elaboracion de los

balances y el estado de resultado

RECOMENDACIONES '

Registrar constantemente las operaciones y movimientos diarios para poder realizar un
seguimiento para controlar los gastos personales y del negocio

Realizar periédicamente los inventarios con el objeto de valorarlo y poder realizar los estados
financieros

Que la empresaria acceda a los cursos de capacitacion ofrecidos por la Fundacién, para mantener
frescos los conocimientos de como elaborar los diferentes estados financieros

Que se siga llevando los registros ordenadamente en el cuaderno y archivar las facturas
organizadamente

3.2.1.4 Plan de accion para el area de mercadeo

Objetivo: Identificar el mercado y la competencia: identificar el perfil del cliente
actual, sus habitos de compra y que piensan del negocio; identificarla competencia
y desarrollar algunas estrategias que permitan mejorar esta area.

ESTRATEGIA ACTIVIDAD LOGROS
|dentificar D_esarrollar_una (_apcuesta que permita identifica’r el Se __elaboraron _encuestas  que
oportunidades de nivel de satlsfacc_lon de los clientes e conocer cue_lles permitieron ,caracterlzar a los clientes,
negocio son sus ne(_:e5|dades y deseos, que permitan su percepcion del negocio.
identificar posibles tendencias del mercado.
Identificar la detectar cuales son los principales competidores, Por medio de la observacién y la visita
competencia donde estan ubicados, cudles son sus publicos a los negocio de los principales
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objetivos, cudles son sus principales caracteristicas,
sus principales estrategias, su experiencia en el
mercado

competidores se identificaron y se
elabor6 un cuadro comparativo
respecto al negocio

Esbozar un
Planeacion del
mercadeo

Establecer objetivos de mercadeo teniendo en
cuenta los andlisis realizados previamente, y las
aspiraciones de la empresa y establecer algunas
estrategias de mercadeo que permitan aprovechar
estas temporadas.

Se realiz6 una rifa en el mes de
octubre con el fin de recolectar un
dinero que necesitaba la familia, y se
programaron una serie de actividades
y premios para los clientes en el mes
de diciembre.

Atraer nuevos

Hacer promociones para incentivar las comprar de
los clientes y fidelizarlos al negocio.

En el mes de octubre simultaneamente
a la rifa, se realiz6 una jornada de

clientes promociones y ofertas de diferentes
productos para atraer nuevos clientes
Visibilidad Y Disefiar e imprimir tarjetas para entregar a los Se realizaron tarjetas de presentacion
publicidad del clientes con un logo para el negocio para el negocio
negocio

Disefiar un logo que
identifique a la
empresa

En compafiia de la empresaria disefiar un logo que
contenga los elementos que identifiquen el negocio

Se elabor6 el logo del negocio. Ver
anexo H

RECOMENDACIONES

Que los productos estén bien exhibidos y limpios

Constantemente hacer seguimiento a la competencia en cuanto a los precios, para realizar ajustes
si es necesario y si los costos variables lo permiten.

Estar atentos a los precios que ofrecen los proveedores.

Mantener el excelente servicio al cliente que levan actualmente

Adoptar una cultura o enfoque al clientes, detectando sus necesidades o requerimientos y tratar de
dar solucién prontamente

3.2.1.5 Plan de accion para el area legal y tributa

ria

Objetivo: Mostrar las ventajas al empresario que implica el legalizar la empresa

ESTRATEGIA ' ACTIVIDAD LOGROS '
Poner en Informar al empresario cuales son las Se puso en conocimiento a la empresaria

conocimientos los
reglamentos
establecidos por la ley

obligaciones y beneficios de la formalizacion.

de la importancia de las diferentes
obligaciones legales y su debido proceso

Explicar los tipos de
contratos laborales

Explicar los diferentes contratos laborales que
estan vigentes en el pais y sus principales
implicaciones

Se le entrego la informacién necesaria que
contiene los diferentes tipos de contratos
laborales con su debida explicacion

Registro ante
Industria y comercio

Poner en conocimiento a la empresaria del
proceso Yy realizar las diligencias necesarias
para afiliar el negocio en Industria y comercia

Se le explico que es la el impuesto de
industria y comercio y como se liquida el
mismo.

Se recomienda realizar las indagaciones lo mas pronto posible en cuanto al impuesto de industria y
comercio, debido a que , segun informacion suministrada por la empresaria, no conocen que es
este impuesto y actualmente el negocio lleva registrado ante camara y comercio hace
aproximadamente 7 afos

3.2.2 Frutas y Verduras el Playon
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3.2.2.1 Plan de accion para el area administrativa

Objetivo: Concientizar al empresario de emplear la planeacioén en cuanto a compra
de los productos, manejo del tiempo y de los recursos disponibles para el negocio.

ESTRATEGIA

Crear una mision y
una vision

Planeacion de
actividades

Descripcion de las
actividades el
empresario

ACTIVIDAD

Desarrollar en conjunto con el
microempresario un
direccionamiento estratégico un
poco sesillo pero claro.

Culturizar al empresario en la
planeacion de las actividades de
compra de los productos del
negocio, para mantenerlo surtido y
suplir los faltantes de mercancia.
Elaborar una manual de funciones
y actividades del empresario, para
gue no pase por alto alguna que
sea de suma importancia.

LOGROS
En concertacion con el empresario se elabord por escrito
una vision y mision:
Vision: Ser una empresa confiable, sodlida y en
crecimiento continuo, posicionada en el barrio Desepaz
Invicali como una distribuidora de frutas y verduras con
variedad de productos y altos niveles de calidad.
Mision: El playon es una empresa dedicada a la
comercializacion de frutas y verduras que trabaja para
suplir las necesidades de consumo de manera agil,
oportuna y de calidad para generar la satisfaccion de
nuestros clientes y una atencion personalizada.
Se logr6 organizar las compras cada 4 dias, teniendo en
cuenta los productos que estan en pocas cantidades y los
que no hay en existencia.

Se elaboré un manual de fusiones que contiene todas las
actividades y responsabilidades que tiene el empresario.
Ver anexo O

3.2.2.2 Plan de accion para el area de costos

Objetivo: Llevar los registros contables de las ventas, las cuentas por cobrar, los
inventarios y realizar los estados financieros al final de un periodo para conocer la
situacion financiera de la empresa y determinar si estd generando pérdidas o

ganancias.
ESTRATEGIA

Determinar los costos

fijos, punto de equilibrio
y margen de
contribucién

Reduccién de costos

Registrar las ventas y
compras diarias

Hacer un estudio de
proveedores, para
obtener precios mas
competitivos

Registrar precios de
compra y de venta

ACTIVIDAD

Con la ayuda de los formatos que nos ofrece
la fundacion, explicar y trabajar estos temas
de manera que el microempresario conozca
dicha informacién y hacer una carpeta para
gue tenga acceso a esta informacion.

Se procurara disminuir los gastos personales y
el consumo que tiene la familia pues se estan
incurriendo en altos costos, también se hara
una estudio de proveedores para contemplar
la opcion de obtener unos costos variables
mas bajos

Explicar y disefiar un formato en un cuaderno
para que el empresario registre las ventas y
gastos diarios

Hacer una lista de los productos donde se
pueda relacionar las cotizaciones de 2 0 3
proveedores diferentes a los que él tiene.

Disefiar un formato donde se consignen os
precios de compra y de venta de los productos
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LOGROS
Con la ayuda de la herramienta de Excel y la
informacion suministrada por el empresario,
se determinaron los costos y gastos, margen
de contribucion y punto de equilibrio.

Se le propuso al empresario otros medios
para realizar las ventas de las verduras. Se
le plante6 la venta de las mismas en una
carrera o triciclo, para no incurrir en unos
costos fijos tan altos.

Se logr6 que el empresario retomara el
registro diario de las ventas y gastos.

Es impdrtate aclarar que después de 1 mes
aproximadamente, el empresario dejo de
realizar los registros constantemente y solo
lo hacia esporadicamente

Se realizaron cotizaciones en 2 bodegas
mas, para disminuir los costos variables. Se
logr6 comprar en la galeria Santa Elena,
obteniendo precios mucho mas bajos de los
productos.

Se le dejo al empresario una litado donde
estdn consignados los costos de los
productos que estan el negocio para que asi



[ pueda determinar el precio de venta |

Uno de los aspectos por mejorar mencionados en el diagnéstico, es la falta de
capital para la compra de los productos para surtirlo, a causa de esto, durante el
proceso de asesoria, el negocio recibié dos inyecciones de capital; este dinero
hacia parte de un sobrante del préstamo que le dio FASE, con el cual se inici6 el
negocio. El préstamo fue realizado por un valor de $1.800.000; este monto no fue
usado en su totalidad para la ejecucion del proyecto que se realiz6 el 23 de julio
del 2010, sino que se hizo uso de $1.365.900, quedando asi como ahorro un
monto de $434.100; este valor fue entregado por la asesora de la Fundacion Ana
Enriques, en las fechas 30 de Agosto y 20 de Septiembre.

Con este dinero se realizaron las compras de mercancia para adecuar el negocio
y organizar el surtido de forma que se viera surtido.

RECOMENDACIONES |

Actualizar constantemente la plantilla donde se consignan los precios de comprar de los productos,
debido a que los precios varian constantemente; y asi poder contrastar los precios que ofrecen
diferentes proveedores.

Reducir urgentemente los gastos fijos del negocio y los personales, pues estan provocando una
perdida bastante notable que afectara al negocio, y que provocaran el cierre del mismo.

Cotizar constantemente los productos con diversos proveedores, teniendo en cuenta que estos
varian continuamente.

3.2.2.3 Plan de accion para el area contable y fina nciera

ESTRATEGIA ACTIVIDAD LOGROS
Constatar la informacién contable, valiéndose de Se logr6é verificar la informacion
Llevar registros contables fichas, libros de contabilidad con la ayuda de los contable para realizar los diferentes
formatos otorgados por la Fundacion. estados financieros

Realizar un Andlisis de los estados financiero, Exitosamente se realizaron los
con la informacion obtenida de la empresa, estados financieros del negocio,
explicandole los resultados y sus implicaciones teniendo en cuenta que durante el

en el negocio periodo del 21 de sep. Al 15 de Oct., el
Andlisis de los estados empresario no realizo todos los
financieros y razones registros de las ventas, viéndose asi la

necesidad de realizar un prondstico de
las ventas con los pocos datos que
fueron registrados. Las proyecciones
se pueden ver en el anexo L

Incentivar al microempresario que cada mes Se realiz6 inventario inicial y final,

realice el conteo de los productos para medir el teniendo en cuenta que no de un mes

desempafio del negocio completo a otro, pues el negocio cerrd
a los 21 dias de haber realizado el
primer inventario.

Llevar un control de
inventario

3.2.2.4 Plan de accion para el area de mercadeo

Objetivo: Poner en practica estrategias de mercadeo para incrementar las ventas

ESTRATEGIA ACTIVIDAD LOGROS
Identificar Desarrollar una encuesta que Se realizaron encuestas aplicadas a 16 personas que
oportunidades permita identificar el nivel de permitieron identificar como primero el perfil y/o caracteristicas
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de negocio

Identificar la
competencia

Mejorar la
exhibicion de los
productos

Visibilidad del
negocio

Atraer nuevos
clientes

Fortalecer las
ventas

Realizar un
listado de
clientes
potenciales

Generar
identidad de
marca del
negocio

satisfaccion de los clientes e

conocer  cuéles son sus
necesidades y deseos, que
permitan identificar  posibles

tendencias del mercado.

detectar cuales son los principales
competidores, doénde estan
ubicados, cudles son sus publicos
objetivos, cuales son  sus
principales caracteristicas, sus
principales estrategias, su
experiencia en el mercado

Hacer una reacomodacion de las
estanterias y de como presentar
los productos.

Colocar anuncios de publicidad y
el nombre del negocio en la
fachada del negocio

Hacer promociones para
incentivar las comprar de los
clientes y fidelizarlos al negocio.

Realizar promociones y concursos
que garantiza una mayor cantidad
de ventas

Junto con la informacion
recolectada en la encesta, tomar
los datos personales de los

clientes, como nombre vy
direccién, para identificar los
clientes.

Realizar un logo que identifique al
negocio

de los clientes, sus habitos de compra y consumo, el nivel de
satisfaccion que tiene hacia el negocio, se analizd la
competencia y se identificaron oportunidades en cuanto a la
ampliacién de line de productos en el negocio.

Con la ayuda de las encuestas se identific la posicién de los
clientes respecto a la competencia; de igual forma por medio de
la observacién y la visita a los negocios competidores se
permiti6 hacer una comparacién con la competencia tomando
como referentes algunas variables. Esta informacién se puede
ver en el diagnostico de mercadeo en el cuadro 4.

La ubicacion de las estanterias era poco adecuada para exhibir
los productos a los clientes, teniendo en cuenta que las frutas y
las verduras, son productos que en cierta medida son vendidos
por su exhibicién, pues segun su acomodacion pueden resultar
mas atractivos para el cliente es por esta razén que se
reestructura la distribucién del local, colocando las canastas con
los productos en la parte de afuera del negocio, especificamente
en lo que es conocido como antejardin; se acomodaron de forma
gue fueran mas atractivos a los clientes y pudieran ser mas
visibles para los transeuntes. Esto fue de gran éxito debido a
gue dama una mejor imagen al negocio.

Se disefié un letrero de tipo artesanal, pues elabore el nombre
del negocio haciendo uso de los recursos que estaban
disponibles en el momento, esto permitié que el negocio tuviera
una identidad para los clientes.

Junto con labor de reacomodar las es estanterias y la
distribucion, se realizaron jornadas de promociones de los
productos que a la fecha estaban mucho méas econdémicos; se
realizaron letreros con cartones y cartulinas en los cuales se
colocaron los precios de los productos y las promociones que se
estaban ofreciendo, y a su vez con la ayuda de un equipo de
sonido y un micréfono que el empresario logro obtener se hizo
perifoneo desde el mismo negocio, para atraer clientes y
aumentar las ventas. Estas promociones y bajas de precios en
algunos de los productos, se pudo realizar gracias al contactar a
un proveedor que vendia a menores precios y también porque
se compraron los productos en mayores cantidades.

En el periodo que se realizaron las actividades de promocion y
perifoneo se presentd un aumento significativo de las ventas,
pues estas tenia un promedio de $15.000 pesos diarios y con la
ayuda de estas actividades se obtuvo un crecimiento, el
promedio de las ventas es de aproximadamente de $38.000, se
puede ver el anexo L.

Se tomo la informacion que estaba en la encuesta como datos
de clasificacion (anexo B) y se le entrego un listado con el
nombre de los clientes encestados, la direccion, y el teléfono.
Esta informacion el empresario la utilizo para tener un trato mas
personalizado con los clientes, pues los llamaba por su nombre.

Se realiz6 el logo de la empresa, que tenia el propdésito de dar
identidad al negocio, pues se pretendia elaborar un pendén con |
informacién de los precios y con el nombre del negocio. Ver
anexo M

Las actividades de mercadeo que se realizaron tenian el siguiente enfoque y

estrategia:

Publicidad segun el propdésito del mensaje:
Publicidad de acciéon directa: Tiene el propésito de generar una conducta

inmediata o0 una accion en el mercado
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Avisos

Reestructuracion y acomodacion del local
Precios visibles

Promociones

PONPE

Publicidad segun el enfoque del mensaje:
e Publicidad en el producto
* Publicidad de servicio publico

3.2.2.5 Plan de accion para el area legal y tributa ria
Objetivo: Mostrar las ventajas al empresario que implica el legalizar la empresa

ESTRATEGIA ACTIVIDAD LOGROS
Poner en conocimientos Informar al empresario No se le informo al empresario sobre
los reglamentos cuales son las obligaciones el proceso de legalizacion pues a la
establecidos por la ley y beneficios de la fecha de esta asesoria, el empresario
formalizacion. ya habia cerrado el negocio.

3.2.2.6 Particularidades de caso: Frutas y verduras el Playon

Durante el proceso de asesoria el negocio frutas y verdura el playén, tenia un
funcionamiento como cualquier otro, a causa de varias situaciones coyunturales el
negocio fue cerrado el 18 de octubre aproximadamente.

Estas situaciones afectaron fuertemente la estabilidad del negocio pues la
ocurrencia de las mismas tenia implicaciones econdémicas.

Como primera medida entre el 30 de septiembre y el 2 de octubre unos de sus
hijos menores tuvo un accidente un poco grave en casa, poniendo en peligro la
vida del nifio, esto provoco primeramente una inestabilidad en la familia,
especialmente en el empresario, y afectando fuertemente los gastos del negocio,
de igual forma por este motivo el empresario estuvo ausente del negocio
aproximadamente 3 dias, afectado el nivel de ventas.

Simultaneo a esto el empresario venia haciendo entrega de unos montos de
dinero semanales a un abogado en Bogot4, que aparentemente estaba realizando
un proceso legal en la Alta Consejeria a la Reintegracion en Bogota, segun
version del abogado, para diligenciar la consignacion de un dinero, que después
de averiguaciones de mi parte, eran total mente falsas; esto permitié establecer
gue este proceso llevado por el abogado no era mas que una farsa. En conclusiéon
esta situacion también elevo los gastos personales del empresario, al punto de
gue se endeudo y empefio un activo de la empresa para hacer entrega de ese
dinero.
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Alrededor de 15 dias después otro de los menores del empresario, estuvo
desaparecido por un lapso de 1 dia y medio; durante la busqueda del nifio
pusimos denuncios en diferentes estaciones de policias, se imprimieron unos
avisos para pegar en las paredes y postes del barrio y sus alrededores. Esta
situacion una vez mas afecto directamente los gastos del empresario, ademas de
su estado de animo y su permanencia en el negocio. Después del que el menor
fue encontrado por la policia de infancia y menores, fue remitido a una de los
hogares de bienestar familiar, donde se demoraron aproximadamente 1 semana y
3 dias para entregarselo.

Esta ultima situacion fue definitiva para propiciar el cierre del negocio, pues el
empresario ya no contaba con dinero para comprar los productos y surtir
nuevamente el negocio, adicionalmente el empresario no frecuentaba el negocio,
por lo tanto no habia ningun tipo de ingresos.

Después de que el negocio fuera cerrado y se concluyera el proceso de asesoria
con el empresario, de igual forma se brindé acompafiamiento. Se realiz6 un
proceso de seguimiento a una posible oportunidad de recibir unos ingresos
adicionales por parte de la ACR, pues como el participante apoyo labores de
inteligencia con el ejército nacional para la entrega de mas guerrilleros, al
empresario el estado le debe un dinero de ley por ser participar de este proceso y
ayudar con informacion determinante. Este proceso si es real pues visitamos la
Procuraduria General sede Cali, ubicada en el centro de la ciudad, donde una
abogada de oficio se hizo cargo del caso y esta trabajando para que la ACR en
Bogota enviara una respuesta; esta abogada da la seguridad de que el dinero sera
entregado, pero que puede tardar aproximadamente de 2 a 3 meses.

Por esta parte, a largo plazo, hay un descanso para el empresario, porque hay la
oportunidad de recibir un capital para iniciar nuevamente el negocio, como lo
expresa el empresario.

Este caso en particular permite analizar y afinar un poco las percepciones que se
tiene en torno a las microempresas y a sus diferentes afectaciones del entorno,
que impiden su crecimiento y que por lo general provocan el cierre de las mismas;
son muchas las variables o los factores que pueden afectar el desempefio de
estas unidades productivas, para este caso en particular, fueron mas las variables
de tipo personal y circunstanciales que afectaron gravemente el desarrollo de la
empresa induciendo su cierre permanente, pues el participante Victor Manuel
tiene la esperanza de volver a abrir su negocio.

Aunque el emprendedor o empresario tenga todo el deseo y empefio de

desarrollar estrategias para dar crecimiento al negocio, pueden ser muchas las
variables externas o internas que afectan su estabilidad y crecimiento.
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3.2.3 LavaSuper

Teniendo en cuenta que la empresa LavaSuper ya paso por un proceso de
fortalecimiento, se identific6 la necesidad de hacer énfasis en un estudio de
mercadeo y el aumento de la capacidad de produccién, pues actualmente
(manifestd Rubén Dario) la demanda es superior a la oferta, pues no cuenta con
las suficientes maquinas para ofrecer los servicios.

Es necesario hacer un estudio que corrobra la veracidad de este escenario e
identificar qué cantidad de dinero se esta dejando de percibir por cada servicio que
no se esta ofreciendo o entregando a los clientes y que implicaciones esta
teniendo esta situacion en el proceso de recompra, que es lo que garantiza la
continuidad de los servicios ofrecidos por la empresa.

De igual forma se va hacer un énfasis en el area contable pues actualmente no se
estan llevando los registros correctamente.

table

Objetivo: Restablecer un sistema integrado de informacion que permita producir
estados financieros razonables que reflejen la situacion econdmica actual de
manera mas sencilla.

ESTRATEGIA

3.2.3.1 Plan de accion para el area de costos y con

ACTIVIDAD LOGROS

Registrar gastos
personales y del
negocio

Realizar estudio
de costos

Ahorro de la
depreciacion
acumulada

Realizar analisis
de los estados
financieros

Disefiar un formato sesillo para el
registro de los gastos personales y
del negocio

Determinar costos, margen de
contribucién y punto de equilibrio,
para realizar un comparativo con
los resultados obtenidos por el
anterior proceso de fortalecimiento
Incentivar al empresario a realizar
un ahorro de la depreciacion de
los activos debi6 al desgaste que
sufren los bienes por el uso.

Realizar un Andlisis de los estados
financiero, con la informacién
obtenida de la empresa, para
hacer un comparativo con la
informacién del anterior proceso
de fortalecimiento

El empresario retomo el registro de los gastos
personales y del negocio, y cada mes esta
informacion era ponderada y posteriormente se le
entregaba al empresario en graficos para efectos de
claridad e ilustracion. Esto permitié que el empresario
fuera consiente de los gastos personales tan altos en
los que esté incurriendo

Se realiz6 en el estudio de costos con la informacion
suministrada por el empresario el cual sirvi6 para
realizar el diagnéstico del are a de costos.

Se le insisto en la importancia de ahorrar el dinero
que es percibido como depreciacion de las maquinas
para que al momento de realizar arreglos en las
lavadoras, hubiera dinero ahorrado para cubrir estos
gastos. En el empresario aseguro empezar a realizar
en ahorro en los proximos meses.

Se realizaron los respectivos estados financieros:
balance inicial y final, estado de resultados y su
andlisis con el apoyo de las razones financieras.

RECOMENDACIONES

Registrar constantemente todos los gastos personales y del negocio, que el empresario se
culturice en el registros de todas las salidas y entradas de dinero

Reducir el nivel de gastos en los que esta incurriendo el empresario junto con su familia, procurar
acogerse al valor que se estipulo como salario del empresario en el estudio de costos
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3.2.3.2 Plan de accion para el area de mercadeo

Objetivo: conocer el grado de aceptacion o la factibilidad de que LavaSuper
ofrezca a sus clientes detergentes para lavar su ropa y otros productos de aseo,
como productos complementarios al servicio

ESTRATEGIA

Identificar
oportunidades de
negocio

Promocién de ventas

Dar a conocer el negocio a
clientes potenciales

Conocer cuéntos servicios
se estan dejando de
percibir por no tener las
magquinas suficientes

Estrategias
promocionales y
cubrimiento de la

demanda

Disefiar nueva tarjeta
de presentacion

Imagen corporativa

ACTIVIDAD
Desarrollar una encuesta que permita
identificar el nivel de satisfaccion de
los clientes y conocer cuéles son sus
necesidades y deseos: productos
complementarios desearian encontrar
en LavaSuper

Estimular a los clientes actuales y
potenciales solicitar y a seguir usando
el servicio de alquilares de lavadoras
en la microempresa LavaSuper

Determinar estrategias que permitan
que los clientes potenciales encentren
a la LavaSuper en el momento mas
oportuno

Determinar un formato donde el
empresario pueda registrar cada
servicio cancelado o no entregado por
falta de las maquinas

Presentar un proyecto de ante la OMI,
para obtener apoyo econdmico y asi
adquirir a lo menos 2 lavadoras mas
para cubrir la demanda del servicio
Con el animo de renovar los nimeros
telefénicos e identificar el negocio con
su logo se presente hacer el nuevo
disefio de las tarjetas

Disefiar un logo que identifique a la
empresa

Programa de fidelizacién
El programa cliente Fiel se pensé para premiar la fidelidad de los clientes por
solicitar el servicio de alquiler de lavadoras

Propuesta # 1

LOGROS

Se desarrolld6 una encuesta en la que se
pretendia identificar primeramente la factibilidad
de que la empresa LavaSuper ofreciera
detergentes y otros productos de aseo. Segun los
resultados de las encuestas hay un alto grado de
aceptacion por parte de los clientes por estos
productos complementario en el servicio. Para ver
resultados dirigirse al diagnostico de mercadeo

Se le propuso al empresario algunos programas

de promocién y fidelizacién dirigida a los clientes,

que se presentan en la parte inferior de este
cuadro

Se le propuso al empresario Rubén que se

realizaran actividades de endomarketing, donde

el participante hara parte del proceso del plan de
marketing. Realizar las siguientes actividades:

¢ Pegado de publicidad en los postes.

« Entrega de tarjetas de presentacion en los
puntos de ventas de minutos.

e Llamar a los clientes actuales y a los que
tenia para dar a conocer los nuevos equipos
con que se cuenta, las promociones que se
tiene y los nuevos servicios con los que
contara la microempresa.

El empresario registro exitosamente los servicios

no entregados por no tener las maquinas

necesarios para ofrecer el servicio. Esta
informacion se pondero y se puede observan en
la parte inferior como demanda del servicio.

Se present6 exitosamente el proyecto ante la OMI

y se logro el apoyo econémico para la adquisicion

de 3 lavadoras de 18 Electrolux y una lavadora de

20 Libras. Ver figuras en anexo |

Se realiz6 el nuevo disefio de las tarjetas de

presentacion, para ver dirigirse al anexo J

Se disefid el logo de LavaSuper, el cual permite
dar una identificacion a la empresa para que se
diferencia de las demas. Ver anexo K

» Cada cliente tendria una tarjeta de presentacion de LavaSuper.
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» Al cumplir 5 servicios de alquiler de lavadora, se le dara un 30% de descuento
por una sola vez, en un corte de cabello o pedicure y manicure en el salén de
belleza Arca de Dios

» Cada diez (10) servicios el cliente recibira completamente gratis el siguiente
servicio es decir el numero once (11), pero este debe ser solo de tres horas, si
el cliente usa la maquina por mas tiempo se le cobrara por el tiempo adicional
de acuerdo a los precios vigentes por hora.

« El descuento no puede ser canjeable por dinero.

» El descuento puede ser transferible a otra persona.

« Es indispensable que el cliente lleve la tarjeta firmada por el participante de
LavaSuper para tener derecho al descuento, de lo contrario no habra
descuento.

Para llevar control de los servicios, cada cliente tendra una tarjeta de presentacion
de LavaSuper y en la parte posterior el participante marcara con una X o Chulo en
un cuadro cada vez que haga un servicio. Cuando cumpla los 5 servicios el
participante deberd firmar la tarjeta en la parte posterior para que el cliente pueda
hacer valido el descuento en la pelugueria. Ademas para evitar que el cliente
manipule la tarjeta en los servicios solicitados, el participante tendra llevara en la
casa un cuadro donde se llevara el control de los servicios por participantes.

Propuesta # 2

« Cada cliente tendria una tarjeta de presentacion de LavaSuper.

* Al cumplir 5 servicios de alquiler de lavadora, se le dara un 30% de descuento
en el sexto servicio.

« El descuento no puede ser canjeable por dinero.

» El descuento puede ser transferible a otra persona.

» Cada diez (10) servicios el cliente recibira completamente gratis el siguiente
servicio es decir el numero once (11), pero este debe ser solo de tres horas, si
el cliente usa la maquina por mas tiempo se le cobrara por el tiempo adicional
de acuerdo a los precios vigentes por hora.

Demanda del Servicio

LavaSuper empez6 su operacion en el mes de marzo del presente afio. El
negocio empez6 aumentar el nivel de ventas dado la campafa publicitaria que se
realizd, sin embargo la microempresa no pudo hacerle frente a la demanda del
servicio, debido a la poca capacidad instalada’’ con que contaba, de manera que
el participante tuvo que suspender las actividades de promocién de su negocio y
perder servicios y clientes.

77
Solo contaba con 5 lavadoras.
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El microempresario consciente de esta dificulta operativa adquiere una maquina
de mayor capacidad para tratar de hacer frente a la demanda, sin embargo esto
no es suficiente, porque aun tiene que dejar de prestar servicios, debido a que las
lavadoras son de poca capacidad y cuenta solo con 6.

La figura 32. Muestra la curva de los servicios realizados desde marzo hasta
agosto del presente afio.

Figura 33. Curva de los servicios
Marzo Abil Mayo Junio Julio  Agosto
realizados 29 132 186 159 178 197

SERVICIOS POR MES

Cantidad

———Servicios ai mes

En los meses de Julio a Agosto el participante ha dejado de prestar 49 servicios
en promedio por falta de maquinas y por la capacidad de las mismas, este hecho
le ha significado dejar de percibir $147.000 aparte de afectar la credibilidad o
imagen de la empresa en el mercado por falta de equipos y con ciertas
especificaciones.

RECOMENDACIONES

Principalmente se recomienda que el estudiante que se desemperie en el préximo semestre como
asesor en esta empresa, haga gran énfasis en area de mercadeo y las propuestas promocionales
sean puestas en marcha tan pronto como las ventas empiecen a disminuir o se estanquen.

Dentro del estudio de mercadeo que se realiz6, se encontrd un aspecto supremamente importante,
NO SE REALIZA RECOMPRA O REUSO DEL SERVICIO (ver cuadro 15), pues segun la teoria un
servicios es aceptable cuando se realiza recompra, es por esto importante que se desarrolle un
estudio o investigacion, para identificar las principales causas o factores que determina la no
recompra o rediso del servicio.

3.2.3.3 Plan de accion para el area Administrativa

Teniendo en cuenta que la empresa LavaSuper, el semestre inmediatamente
anterior, paso por un proceso de fortalecimiento, el estudiante que se desempeio
como asesor realizo la misién y visibn de esta empresa; por lo tanto realice
algunas modificaciones que se adaptan al proceso y se ajustan al perfil de la
empresa y del empresario.

Objetivo: ajustar y reacomodar la mision, vision planteada por el anterior asesor y
realizar un manual de funciones para el empleado actual

ESTRATEGIA ACTIVIDAD LOGROS
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En concertacion con el empresario se elaboré por escrito
una vision y mision:

Vision: Aumentar el nimero de activos para satisfacer la
demanda, alcanzar nuevos clientes y que LavaSuper sea
reconocida en el sector como una empresa de excelente
servicio y de excelentes maquinas.

Mision: LavaSuper es una empresa dedicada a ofrecer el
servicio de alquiler de lavadoras con altos niveles de
calidad, con maquinas de Ultima generacion y en
excelente estado, con el objetivo de garantizar una
satisfaccion plena de los clientes

Elaborar una manual de funciones Se elabor6 un manual de fusiones que contiene todas las
y actividades del empresario, para actividades y responsabilidades que tiene el ayudante
que no pase por alto alguna que domiciliario. Ver anexo P

sea de suma importancia.

Desarrollar en conjunto con el

Crear una mision y microempresario un

una vision direccionamiento estratégico un
poco sesillo pero claro.

Descripcion de las
actividades el
empresario

3.2.3.4 Plan de accion para el area legal y tributa ria

Objetivo: Mostrar las ventajas al empresario que implica el legalizar la empresa

ESTRATEGIA ACTIVIDAD LOGROS
Recordar al empresario Infformar al empresario cuales Se le recordé al empresario
los reglamentos son las obligaciones y beneficios cuales son sus obligaciones
establecidos por la ley de la formalizacion. COMo empresario.
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4 CONCLUSIONES

En el programa de las asesorias a los microempresarios; la consecucion del
diagnoéstico permitio identificar los principales factores o aspectos a mejorar en
cada una de las areas de las microempresas a través del proceso de asesorias
brindadas por la Fundacion Carvajal; esto permitio integrar cada una de sus areas
fundamentales y de esta forma poder analizar de forma especifica el contexto
interno de la empresas, debilidades y fortalezas y su contexto externo, amenazas
y oportunidades.

La generacion de estrategias de fortalecimiento y crecimiento para las empresas,
ademas del disefio de los planes de accidon y mejoramiento, permitieron orientar al
microempresario en cuanto a oportunidades de mejora para su empresa y de esta
manera inducir en la estabilizacion y posible progreso de sus negocios generando
una mejora en la calidad de vida de los propietarios y su nucleo familiar.

Dentro del disefio y la ejecucion de los planes de accién y mejoramiento para las
empresas en estudio, se elaboraron balances generales y estados de resultado,
que permitieron la visualizacion de un panoramas mas amplio del estado
financiero de cada una de las microempresas, permitiendo asi tomar decisiones
mas acertadas y asentadas a la realidad de cada una de ellas.

La implementacion del modelo de fortalecimiento desarrollado por la Fundacion
Carvajal, le brinda a los microempresarios y desmovilizados la oportunidad de
adquirir herramientas y conocimientos practicos en el buen manejo vy
administracion de sus negocios, que les permite tomar decisiones certeras en
busca del mejoramiento de las microempresa y el éxito empresarial.

Es importante mencionar que toda organizacion, en este caso microempresas,
muestra fortalezas que le ayudan a efectuar mejor sus actividades, que le
proporcionan ventajas competitivas y le llevan a trascender en el tiempo. También
tiene debilidades que le impiden ser eficaz, llevar a cabo de forma més eficiente
sus acciones y que la pueden, en un momento determinado, llegar a poner en
peligro su existencia

Por ultimo el convenio entre Fundacién Carvajal y la Universidad del Valle facilito
la formacion de estudiantes asesores , para enfrentarse a un contexto social, que
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probablemente era invisible, logrando cambios en su forma de pensar respecto a
la vida y hacia las personas, que de una u otra forma han tenido que enfrentar
situaciones adversas en zonas marginadas de la ciudad, donde se viven contextos
complejos debido a la realidad social de nuestro pais y las violencia y ain mas
fuerte la indiferencia que se enfrenta dia a dia.

5 RECOMENDACIONES

A los empresarios

Se recomienda que las microempresas en cuestion, siempre implementen analisis
de sus costos, puntos de equilibrio y margenes de contribucién de sus productos;
esto les permitird estar seguros de la rentabilidad, y saber si estdn obteniendo
ganancias o pérdidas y tomar las medidas respectivas.

Los microempresarios deben seguir implementando estrategias como las
planteadas en este trabajo, para asi fortalecer sus empresas, logrando estabilidad
y asi poder ser competitivos en el mercado y generar utilidades para sus negocios.
También es recomendable que sigan implementando la contabilidad, para asi
tener informacion oportuna acerca del estado de las empresas, lo que les permitira
la toma de decisiones mas acertadas.

Seria importante que los microempresarios que fueron asesorados durante un
semestre puedan continuar con otros estudiantes de semestres siguientes para
poner en marcha estrategias formuladas y que por el corto tiempo u otros factores
no se llevaron a cabo durante el proceso, para que le proceso no sea repetitivo
con los empresarios ya asesorados.

Es importate que los empresarios hagan uso de las diferentes oportunidades y/o
herramientas que le brinda la Fundacién, como los cursos de capacitacion, y asi
los empresarios formar una mejor criterio de decision para tomar medidas
encaminadas a la mejora de sus negocios; pues estas capacitaciones le abre el
panorama mental; es de suma importancia que se realicen refuerzos en el are de
mercadeo, para que asi puedan realizar constantemente actividades que permitan
fidelizar y atraer nuevos clientes, dandoles en estas capacitaciones un enfoque a
los clientes. De igual forma realizar refuerzos constantes en el &rea de costos y
contable, teniendo en cuanta que estos conocimientos facilmente son olvidados
por los empresarios.

A la Fundacion Carvajal

Es recomendable que la Fundacion Carvajal realice una previa seleccion de los
microempresarios para conocer quiénes estan realmente interesados en el
proceso de acompafiamiento y asesorias para que se logren promover cambios
relevantes en las microempresas, pues el interés y apropiacion del empresario en
el proceso de asesoria garantiza en cierta medida un excelente desempefio de la
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misma y de resultados ajustados a la realidad para promover estrategias de
mejora.

Se recomienda a la Fundacion Carvajal no abandonar el proceso de
acompafnamiento a las empresas del distrito de Agua blanca ya que contribuyen a
la formacién académica y a la motivacién a esta poblacién para salir adelante y
disminuir la problemética social de este sector.

Se recomienda a la Fundacion Carvajal seguir realizando este tipo de actividad
con los estudiantes de ultimo semestre de las diferentes universidades de la
ciudad Universidad, porque de esta forma los estudiantes tienen la oportunidad de
realizar una labor social y de plasmar toda la teoria obtenida durante su carrera.

156



BIBLIOGRAFIA
Aktouf Omar (1998:17) La administracion: entre tradicion y renovacion. Cali: Artes
graficas del valle
BENAVIDES PENEDA, Javier. Administracion. México D.E 2004. P4g. 70
Chiavenatto Idalberto, Administracion de Recursos Humanos - principios de
administracion, segun Taylor, Emerson, Ford, Fayol y urwick editorial Mc Graw

Hill, 2003

Controversia y debate actual sobre el sector informal, Organizacion Internacional
del Trabajo (OIT): http://redalyc.uaemex.mx/pdf/413/41311483007.pdf, 2008

Datos estadisticos de Fenalco: http://www.fenalco.com.co/taxonomy/term/65, 2006

Del estructuralismo de la CEPAL al neoestructuralismo del PREALC, 2008:
http://redalyc.uaemex.mx/pdf/413/41311483007.pdf

Fayol, H. Administracion Industrial y General. México, 1990

Fred r. David Conceptos de Administracion estratégica, editorial Pearson
educacion, 1997.

Fundacion Carvajal, EI Manual del Asesor 2ed. Cali. Col. 2006

Fundacion Carvajal: Programa de Capacitacion Empresarial; Unidad de Desarrollo
Empresarial (segunda edicién) ,2006

Gantt Henry, “Entrenamiento de los obreros en habitos de diligencia y
colaboraciéon”,1908

GERSIK, Kelin, et al. Empresas Familiares generacion a generacion. México; Ed.
Mc Graw-Hill; 1997

Gudifio Emma Lucia, Contabilidad 200, McGraw-HILL, Bogota, Colombia. P&g.
275, 1991

Instituto Luis Carlos Galan para el Desarrollo de la Democracia, “Apuntes a la
reinsercion Econdmica: diez afios de sobrevivencia a la crisis de la economia y de
la paz”. En: De las Armas a la Democracia, Tomo |, Bogota:, 2000

Kelin E. Gersick, Et, Al. Empresas familiares. Generacion a Generacion, 1997

157



Koontz, H. &Weihrich, H. (1991) Elementos de administracion. 52 Edicion. México:
McGraw Hill.

Kotler Philip - Gary Armstrong Fundamentos de mercadeo, editorial Pearson
educacion, 2003

Kotler Philip - Gary Armstrong, Direccion de marketing: Conceptos esenciales,
editorial Pearson educacion,2003

Méndez Maria Lucia- Rivas Angela, Alternativas de generacion de ingresos para
desmovilizados: El Programa de reinsercién a la vida civil y la Alta Consejeria para
la Reintegracion”, Alta Consejeria para la Reintegracion, Julio de 2008

Molina Garcia Cuauhtémoc, LA ADMINISTRACION CIENTIFICA Taylor, los
ingenieros y su concepto de la administracion, 2004

PALLARES Zoilo, ROMERO Diego y HERRERA Manuel, Hacer Empresa: Un
Reto. Cuarta Edicion, Fondo Editorial Nueva Empresa, 2005, Pag. 42.

Robbins Stephen P., La Administracion Del Mundo De Hoy, editorial Pearson
educaciéon, México, pag. 546, 1998

Robbins Stephen P., La Administracion Del Mundo De Hoy, editorial Pearson
educacion, México, pag. 548, 1998

Taylor, F. Principios de la Administracion Cientifica. México, 1990
WARD, John L. Como desarrollar la Empresa Familiar. Editorial EI Ateneo. Pag. 2,
2002

En Linea

http://planeacion.cali.gov.co/PlanDesarrollo/Planes_Territoriales/PERIOD0%2020
08-2011/Comunas/Comuna%2021.pdf

http://webapp.ciat.cgiar.org/agroempresas/espanol/Rec_de_info/memoriasiicurs/cd
_curso/Contenido/Modul0%203/Submodulos%203.1/Submodulo%203.1.7/portafoli
0_servicios_fundacion_carvajal.pdf

http://www.conamype.gob.sv/biblio/pdf/1102.pdf

http://www.fundacioncarvajal.org.co/sitio/images/stories/PDF/Resena_Historica_Fu
ndacion_Carvajal.pdf

http://www.mincomercio.gov.co/eContent/Documentos/Normatividad/leyes/2004/Le
y_0905_04.pdf

158



http://www.reintegracion.gov.co/Es/ACR/Documents/convocatorias/e3a_guia_para
_los_solicitantes.doc+Alta+Consejeria+para+lat+Reintegracion

http://www.reintegracion.gov.co/Es/ACR/Paginas

http://www.reintegracion.gov.co/Es/atencion_participantes/Paginas/servicios.aspx
http://www.univalle.edu.co/acercauv.html

159



ANEXOS

Anexo A —Balances Generales

Balance Inicial

El Playon
21 Septiembre del 2010
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
CAJA $ 4.100
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $ 3.200
INVENTARIO DE MERCANCIA $ 245.631
OTRAS INVERSIONES (cadena) $0
A. TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 252.931
ACTIVOS FIJOS
MAQUINARIA'Y EQUIPO $ 1.236.800
MUEBLES Y ENSERES $ 270.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 1.506.800
TOTAL ACTIVOS $1.759.731
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
SOBREGIROS BANCARIOS $0
OBLIGACIONES BANCARIAS $ 174.000
D. TOTAL PASIVOS CORRIENTES $ 174.000
TOTAL PASIVOS $ 174.000
PATRIMONIO
CAPITAL $ 1.365.900
UTILIDADES ACUMULADAS $219.831
UTILIDADES DEL PERIODO
TOTAL PATRIMONIO $1.585.731
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO $1.759.731
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Balance Final

El Playén
12 Octubre del 2010
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
CAJA $2.000
BANCOS $ 239.200
INVENTARIO DE MERCANCIA $ 44.619
OTRAS INVERSIONES (cadena) $0
A. TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 285.819
ACTIVOS FIJOS
MAQUINARIA'YY EQUIPO $ 270.000
MUEBLES Y ENSERES $ 270.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 540.000
TOTAL ACTIVOS $ 825.819
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
SOBREGIROS BANCARIOS $0
OBLIGACIONES BANCARIAS $174.000
D. TOTAL PASIVOS CORRIENTES $ 174.000
TOTAL PASIVOS $ 174.000
PATRIMONIO
CAPITAL $ 1.365.900
UTILIDADES ACUMULADAS $219.831
UTILIDADES DEL PERIODO -$993.912
TOTAL PATRIMONIO $651.819
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO $ 825.819
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Anexo B — Formato de Encuestas del Playén

ENCUESTA No RAND #

Buenos dias (tardes, noches). Soy... estudiante de la U. del Valle en el momento estamos realizando un estudio sobre el
servicio de la comercializadora el playdn. ¢Tiene la amabilidad de atenderme por unos minutos?

1. ¢Quétipo de frutas, verduras y hierbas consume? Espontanea, Respuesta miiltiple

Limén 01 Zanahoria 01
Mango 02 Habichuela 02
Lulo 03 Zapallo 03
Mora 04 Papa 04
Maracuya 05 Papa Amarilla 05
Naranja 06 Yuca 06
Manzana 07 Platano 07
Tomate de &arbol 08 Aguacate 08
Otra Cual? — |10 Otra ¢Cudl? 10

Cilantro 01

Cimarrdn 02

Tomillo 03

Orégano 04

OtraéCudl?____ | g5

2. Cada Cuanto compra las Frutas y Verduras

Cada que los necesito (varias veces al dia) 01
Diario 02
Cada dos dia 03
Semanal 04
Quincenal 05
Mensual 06
OTRO, CUAL? 07

3. ¢Cuanto se gasta en promedio en dichos productos? Una sola respuesta

Menos de 1.000 01
de 1.000 a 2.000 02
2.000 a 4.000 03
4.000 a 5000 04
Mas de 5.000 05
¢Otro? ¢Cual?éCual? 06

4. Enel momento de la compra de sus productos ¢éCuales son los factores determinantes en su eleccion?

La calidad 01
El precio 02
La presentacién 03
Las promociones 04
La disponibilidad 05
La amabilidad del personal que atiende | 06
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¢0tro? éCudl? | 07 |

5. En qué lugares acostumbra a comprar los productos?

EN ALMACENES DE CADENA 01
AUTOSERVICIOS 02
TIENDAS DE BARRIO 03
PUERTA A PUERTA (Carretilleros) 04
¢0tro? ¢Cuadl? 05

6. Como califica la atencién que recibe en el Playon

MB |B|R|M | MM | NS/NR
5 14]3|]2] 1 6

7. Como califica los productos que se venden en el Playon

MB |B|R|M | MM | NS/NR
5 14]|3|]2] 1 6

8. ¢Qué es lo que mas le gusta del Playon?

La atencién 01
Las promociones 02
Los precios 03
La cercania (La disponibilidad) 04
La calidad de los productos 05
La imagen 06
¢Otro? ¢Cuadl? 07

9. Cudles son sus aspectos a mejorar

La atencién 01
Las promociones 02
Los precios 03
La calidad de los productos 04
La imagen 05
Variedad de los productos 06
La presentacion de los productos | 07
¢Otro? ¢Cual? 08

10. Que productos le gustaria encontrar en La comercializadora de frutas y verduras el Playén

DATOS DE CLASIFICACION.
EDAD OCUPACION
NOMBRE: 18-20 1 J OPERARIO 1
DIRECCIo'N 21-25 2 | ADMINISTRATIVO 2
26-30 3 ) INDEPENDIENTE 3
BARRIO: 31-35 4 | AMA DE CASA 4
36-45 5 | PENSIONADO 5
MAYORES DE 45 6 | ESTUDIANTE 6
SIN EMPLEO 7
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Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro
BALANCE INICIAL
30 DE AGOSTO 2010

Anexo C — Balances Inicial Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES

CAJA $ 298.200

BANCOS $0

CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $ 2.276.740

OTRAS CUENTAS POR COBRAR $0

INVENTARIO DE MERCANCIA $21.431.435

A. TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 24.006.375

ACTIVOS FIJOS

MAQUINARIA Y EQUIPO $ 450.000

MUEBLES Y ENSERES $ 10.520.000

VEHICULO $ 3.909.000

TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 14.879.000

TOTAL ACTIVOS $ 38.885.375
PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES

OBLIGACIONES BANCARIAS $0

PROVEEDORES $ 2.058.300

IMPUESTOS POR PAGAR $0

D. TOTAL PASIVOS CORRIENTES $ 2.058.300 |

PASIVOS A LARGO PLAZO

OBLIGACIONES BANCARIAS $0

CUENTAS POR PAGAR $0

E. TOTAL PASIVOS A LARGO PLAZO $0

TOTAL PASIVOS $ 2.058.300

PATRIMONIO

CAPITAL $ 25.000.000

UTILIDADES ACUMULADAS $ 11.827.075

UTILIDADES DEL PERIODO

TOTAL PATRIMONIO $ 36.827.075

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO $ 38.885.375
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Anexo D - Balances Final Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro

Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro

BALANCE FINAL
01 DE OCTUBRE 2010

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
CAJA $ 125.000
BANCOS $0
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $ 1.553.400
INVENTARIO DE MERCANCIAS $ 23.866.554
OTRAS INVERSIONES (cadena) $0
A. TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 25.544.954
ACTIVOS FIJOS
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 450.000
DEPRECIACION $3.750
VALOR NETO MAQUINARIA Y EQUIPO $ 446.250 |
MUEBLES Y ENSERES $10.520.000
DEPRECIACION $ 87.666
VALOR NETO MUEBLES Y ENSERES $10.432.334 |
VEHICULO $ 3.909.000
DEPRECIACION $65.150
VALOR NETO VEHICULOS $ 3.843.850
TOTAL ACTIVOS FIJOS $14.722.434
TOTAL ACTIVOS $ 40.267.388
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
OBLIGACIONES BANCARIAS $0
PROVEEDORES $ 2.825.400
OTRAS OBLIGACIONES $0
IMPUESTOS POR PAGAR $0
D. TOTAL PASIVOS CORRIENTES $ 2.825.400
TOTAL PASIVOS $ 2.825.400
PATRIMONIO
CAPITAL $ 25.000.000
UTILIDADES ACUMULADAS $11.827.075
UTILIDADES DEL PERIODO $614.913
TOTAL PATRIMONIO $37.441.988
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO $40.267.388
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Anexo E — Formato de encuesta Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro

ENCUESTA No RAND #

Buenos dias (tardes, noches). Soy... estudiante de la U. del Valle en el momento estamos realizando un estudio sobre la
percepcion que usted tiene de Avicola, quesera y Salsamentdria San Pedro ¢ Tiene la amabilidad de atenderme por unos
minutos?

11. ¢A qué distancia vive del negocio? Espontanea

Cerca (misma cuadra) 01
Medio (Cuadras a la redonda) 02
Lejos (Otro Barrio) 03
Otra ¢Cual? 04

12. Cada Cuanto compra en este negocio?

Cada que los necesito (varias veces al dia) 01
Diario 02
Cada dos a tres dias 03
Semanal 04
Quincenal 05
Mensual 06
OTRO, CUAL? 07

13. ¢Cuanto se gasta en promedio en productos? Una sola respuesta

Menos de 10.000 01
de 10.000 a 20.000 02
20.000 a 40.000 03
40.000 a 60.000 04
60.000 a 80.000 05
éOtro? ¢Cual?éCual? 06

14. En el momento de la compra de sus productos ¢Cuales son los factores determinantes en su eleccion?

La calidad 01
El precio 02
La presentacion 03
Las promociones 04
La disponibilidad 05
La amabilidad del personal que atiende | 06
¢Otro? ¢Cual? 07

15. Como califica la atencidn que recibe en la Avicola, quesera y Salsamentaria San Pedro

MB |B|R|M | MM | NS/NR
5 14]3|]2] 1 6
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16. Como califica los productos que se venden en la Avicola, quesera y Salsamentaria San Pedro

MB |B|R|M | MM | NS/NR
5 (4(3|2| 1 6

17. Usted ha comprado en otro lugar

Si 01
No 02
Porque:
18. Cudles son sus aspectos a mejorar

La atencidn 01
Las promociones 02
Los precios 03
La calidad de los productos 04
La imagen 05
Variedad de los productos 06
La presentacion de los productos 07
¢Otro? éCuadl? 08

19. Que productos, que actualmente no se venden en la A.QyS, le gustaria encontrar

DATOS DE CONTROL ESTADISTICO.
DATOS DE IDENTIFICACION

NOMBRE: DIRECCION
BARRIO:

DATOS DE CLASIFICACION.

EDAD OCUPACION
18-20 1] opErARIO 1
21-25 2 | ADMINISTRATIVO | 2
26-30 3| INDEPENDIENTE |3
31-35 s|AMADECASA |4
36-45 s|PENSIONADO |5
MAYORES DE | 6 | ESTUDIANTE 6
SIN EMPLEO 7
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Anexo F - Balances Generales LavaSuper

LavaSuper
BALANCE GENERAL INICIAL
19 Octubre de 2010

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES
CAJA $ 40.000
BANCOS $0
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $0
INVENTARIO DE MERCANCIA $0
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 40.000

ACTIVOS FIJOS

MAQUINARIA'Y EQUIPO $ 2.610.500
EQUIPO DE COMPUTO $ 120.000
VEHICULO $1.080.000

TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 3.810.500
TOTAL ACTIVOS $ 3.850.500

PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES
PROVEEDORES $0
ANTICIPOS RECIBIDOS $0
IMPUESTOS POR PAGAR $0

TOTAL PASIVOS CORRIENTES $0 "

PASIVOS A LARGO PLAZO

OBLIGACIONES BANCARIAS $0
CUENTAS POR PAGAR $0
E. TOTAL PASIVOS ALARGO PLAZO $0

TOTAL PASIVOS $0
PATRIMONIO

CAPITAL $ 3.408.000
UTILIDADES ACUMULADAS $ 442.500
UTILIDADES DEL PERIODO

TOTAL PATRIMONIO " $ 3.850.500

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO " $ 3.850.500
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LavaSuper
BALANCE GENERAL FINAL
19 Noviembre de 2010

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
CAJA $ 113.000
OTRAS CUENTAS POR COBRAR $ 72.387
INVENTARIO MATERIA PRIMA $0
A. TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 185.387
ACTIVOS FIJOS
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 2.610.500
DEPRECIACION $21.754
VALOR NETO MAQUINARIA Y EQUIPO $ 2.588.746 |
EQUIPO DE COMPUTO $ 120.000
DEPRECIACION $3.333
VALOR NETO EQUIPO DE COMPUTO $116.667 |
VEHICULO $ 1.080.000
DEPRECIACION $ 18.000
VALOR NETO VEHICULOS $ 1.062.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS $3.767.413
TOTAL ACTIVOS $ 3.952.800
PASIVOS CORRIENTES
PROVEEDORES $0
ANTICIPOS RECIBIDOS $0
TOTAL PASIVOS CORRIENTES $0 ||
PASIVOS A LARGO PLAZO
OBLIGACIONES BANCARIAS $0
CUENTAS POR PAGAR LARGO PLAZO $0
TOTAL PASIVOS A LARGO PLAZO $0
TOTAL PASIVOS $0
PATRIMONIO
CAPITAL $ 3.408.000
UTILIDADES ACUMULADAS $ 442.500
UTILIDADES DEL PERIODO $ 102.300
TOTAL PATRIMONIO $ 3.952.800
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO $ 3.952.800
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Anexo G — Formato de Encuesta LavaSuper

ENCUETAS

Lava Suap er, con el fin de conocer mas afondo a nuestros clientes y alimentar
nuestra base de datos, le solicitamos responder las siguientes preguntas de manera
objetiva.

1. ¢ Qué marca de detergente utiliza usted para lavar su ropa?

Ariel Ace
Fab

Lavomatic

Rindex

Otro, Cual

2. ¢ Cuél es cantidad que compra de ellos?

Kilo
Libra
Media
Cuarto

3. ¢Generalmente, cuando usted solicita el servicio de alquiler de lavadoras, ya ha
| comprado el detergente que necesita para lavar sus prendas de vestir?

Si
No

4. ¢ Sila empresa que le presta el servicio de alquiler de lavadoras, le ofreciera
también el suministro del detergente para lavar y demés elementos de aseo, como
Jabones, Ambientadores, Bolsas para la basura, Suavizantes, Blanqueadores,
usted se lo compraria a ellos?

Si
No

5. ¢ Seleccione el principal motivo para adquirir el servicio de alquiler de lavadoras
en nuestra empresa?

Servicio al Cliente

Precio

Estado de las lavadoras

Horario de atencion

Promociones
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Anexo H — Logo simbolo Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro
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Anexo | — Fotos Nuevas lavadoras LavaSuper
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Forcada 5 horas contlnueas
de cervizio se le ebeeguia la
Bta hora
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Anexo K Logo Simbolo LavaSuper

!‘l

Anexo L — Pronostico de ventas Playon

r!!!!!__.

Prediccion de valores usando PRONOSTICO() en Excel

21 Sep. 1 S 28.000
22 Sep. 2 S 53.000
23 Sep. 3 S 55.000
24 Sep. 4 S 60.000
25 Sep. 5 S 30.000
26 Sep. 6 S 35.000
27 Sep. 7 S 35.000
28 Sep. 8 S 35.000
29 Sep. 9 S 32.500
30 Sep. 10 S 39.000
1 Oct. 11 S 20.000
2 Oct. 12 $ 27.036
3 Oct. 13 $ 20.440
4 QOct. 14 $ 17.408
5 Oct. 15 $ 15.521
6 Oct. 16 $ 16.180
7 Oct. 17 $ 12.415
8 Oct. 18 $ 9.215
9 Oct. 19 $ 6.085
10 Oct. 20 $ 3.222
11 Oct. 21 $ 304
12 Oct. 22 -$ 541
Total del S
periodo 549.785

172

Valor de las ventas en el periodo
del 21 de sep. Al 12 de Oct.
$549.800

Promedio de las ventas de los
registros realizados por el
empresario: $38.409



Anexo M - Logo El Play6n

_‘l‘— J Vordiac
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EL PLAYON

Siernpre Freseas!

Anexo N - Manual de funciones Avicola, quesera y salsamentaria San Pedro

Avicola y quesera San Pedro 25 Noviembre
Fecha: 2010

Descripcion del puesto
Identificacion
Nombre del puesto: Gerente Propietario
Ubicacion fisica y Administrativa: Negocio

Relaciones de Autoridad
Subordinados directos: Ayudante de Ventas

Propdsito del puesto:
Administrar, controlar y orientar las personas a su cargo.
Organizar y sistematizar los registros diarios

Funciones generales:

Revisar los procesos de alistamiento del servicio
Controlar el alistamiento de la parte fisica
Registrar los ingresos y egresos de la empresa
Organizar personal a cargo

Calcular los pagos tributarios

Funciones especificas:

Controlar inventarios de productos de alistamiento del servicio
Seleccionar personal

Evaluar y calificar el rendimiento diario

Autorizar pagos

Revisar contabilidad

Responsabilidad
Manejo y control del funcionamiento del negocio.
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Avicola y quesera San Pedro 25 Noviembre
Fecha: 2010

Descripcion del puesto
Identificacion
Nombre del puesto: Ayudante de Ventas - Operario
Ubicacion fisica y Administrativa: Negocio

Relaciones de Autoridad
Subordinados directos: Ninguno

Propésito del puesto:
Tener a tiempo todo lo que debe ser preparado para el dia de
trabajo; Atencion directa al cliente

Funciones generales:

Organizar antes, durante y después su lugar de trabajo
Realizar las labores segun los pedidos

Ventas

Funciones especificas:

Mantener las estanterias y Gondolas surtidas

Asear el negocio

Controlar el estado de las fechas de vencimiento de los
productos

Apoyo en ventas

Responsabilidad

Realizar los despachos de pedidos de los clientes a
tiempo con excelente atencidn

Organizacion de la parte fisica del negocio

Anexo O - Manual de funciones El Playon

i 12
Frutas y Verduras el Playon Noviembre
Fecha: 2010

Descripcion del puesto
Identificacion
Nombre del puesto: Gerente-Propietario-
Administrador
Ubicacidn fisica y Administrativa: Negocio

Relaciones de Autoridad
Subordinados directos: Ninguno

Propdsito del puesto:
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Organizar y sistematizar los registros diarios y organizacion-administracion del
negocio. Tener a tiempo todo lo que debe ser preparado para el dia de trabajo;
Atencion directa al cliente

Funciones generales:

Organizar antes, durante y después su lugar de trabajo
Realizar las labores segun los pedidos

Ventas

Funciones especificas:

Mantener las estanterias y Géndolas surtidas
Asear el negocio

Evaluar y calificar el rendimiento diario
Registrar los ingresos y egresos de la empresa
Revisar contabilidad

Responsabilidad
Manejo y control del funcionamiento del negocio
Organizacion de la parte fisica del negocio

Anexo P — Manual de funciones LavaSuper

LavaSuper 29 Noviembre
Fecha: 2010

Descripcion del puesto
Identificacion
Nombre del puesto: Ayudante domiciliario
Ubicacion fisica y Administrativa: Negocio- Casa de los clientes

Relaciones de Autoridad
Subordinados directos: Ninguno

Propdsito del puesto:
Entregar en el tiempo preciso las maquinas en las cosas de
los clientes; Atencion directa al cliente

Funciones generales:

Organizar antes, durante y después el triciclo de transportar
maquinas

Instalacion de las maquinas a los clientes

Funciones especificas:
Transportar las maquinas cuidadosamente hasta la residencia
Entrega de Publicidad
Entregar Formato de control y recoger el dinero por el servicio

Responsabilidad

Realizar los despachos de pedidos de los clientes a
tiempo con excelente atencidn

Organizacion de la parte fisica del negocio
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