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INTRODUCCION

El presente trabajo comprende la descripcion de tres (3) asesorias integrales, que
se realizaron a tres (3) microempresarios pertenecientes a la comuna 15, en los
barrios Morichal de Comfandi y el Vallado, ubicados en la ciudad de Cali, con las
cuales se aportaron en gran medida al fortalecimiento de sus unidades de
negocio, en pro del bienestar de los propietarios y la comunidad en la cual se
encuentran inmersos.

La anterior incitativa tiene sus origenes en la Fundacion Carvajal, la cual ha ido
perfeccionado su modelo de asesoria integral para microempresarios, y gracias al
convenio con la Universidad del Valle se cuenta con la colaboracion de docentes y
estudiantes, encaminados hacia la integracién y unién de esfuerzos, acervos de
conocimiento y diferentes disciplinas; que dentro de un todo se han logrado
grandes aportes.

Ahora bien, el objetivo del presente trabajo consiste en aplicar el modelo de
asesoria empresarial de la Fundacion Carvajal, en convenio con la Universidad del
Valle, que pretende influenciar la administracién y gerencia de las microempresas:
Melissa Accesorios, Kaliche Piqueteadero y Centro de Manualidades Edilse
Garcia, de manera que se consigan cambios significativos; logrando con la suma
de esfuerzos un impacto positivo tanto en estas familias, como en su comunidad.

Entonces, para tal fin se realizé un diagnostico por cada area funcional, donde se
vislumbraron debilidades y fortalezas, a la vez que se realizé un analisis del
entorno para hallar amenazas y oportunidades, con lo cual se logré realizar una
sintesis integradora de los elementos mencionados, que permitié la formulacion de
estrategias y planes de accion.

Todo lo anterior enriqguece y retroalimenta los conocimientos académicos e
investigacion, con la experiencia empirica de los estudiantes en el campo
contable, administrativo, produccion, etc. Ademas que despierta el sentido social
de los estudiantes 'y  demas involucrados  en el proceso.



1. PLANTEAMIENTO PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 ANTECEDENTES

La Fundacion Carvajal viene trabajando desde 1961, en varios procesos de
intervencién a los sectores méas vulnerables de la ciudad de Cali, la zona rural del
Valle de Cauca y ahora Buenaventura. Lo anterior se ha basado en 4 programas
gue son Vivienda y Medio Ambiente, Educacion y Cultura, Generacién de Ingresos
y por ultimo un componente transversal Desarrollo Social y Comunitario.

Ahora, dentro de la linea de Generacion de Ingresos se manejan 5 estrategias que
son Emprendimiento: creacion y fortalecimiento de unidades productivas,
Fortalecimiento empresarial, Formacién laboral y empleabilidad, Inclusion en el
mercado productivo/laboral (Negocios Inclusivos) y Fortalecimiento agroindustrial.
Con lo anterior la fundacion ha ido trabajando de la mano con los
microempresarios de diferentes zonas de la ciudad, Distrito de Aguablanca, Zona
de Ladera de Cali, Valle del Cauca y Distrito de Buenaventura.

Entonces, para optimizar su labor la fundacion ha realizado diferentes convenios
con organizaciones privadas y publicas, dentro de las cuales tenemos a las
universidades: Pontificia Universidad Javeriana, Universidad de San Buenaventura
Cali, Universidad Autdbnoma de Occidente y la Universidad del Valle. En este
convenio se destaca el trabajo de los estudiantes que en compafiia de tutores,
llevan a cabo la asesoria de por lo menos tres (3) microempresarios, lo anterior
COmo una opcion para realizar su trabajo de grado.

Especificamente, los estudiantes han venido trabajando con los microempresarios
llevando a cabo una labor de fortalecimiento en las diferentes areas de las
unidades de negocio, que son Contabilidad y Finanzas, Costos, Mercadeo,
Administrativa, Produccion, Aspectos Legales y Tributarios. Entonces, para este
trabajo nos basaremos en tres (3) proyectos como estan enumerados a
continuacion:

. ASESORIA EMPRESARIAL A TRES MICROEMPRESARIAS DE LAS
COMUNAS 10 Y 15 DE LA CUIDAD DE SANTIAGO DE CALI, BAJO EL
MODELO DE FORTALECIMIENTO Y EMPRENDIMIENTO CREADO
POR LA FUNDACION CARVAJAL: Este trabajo recopila la
implementacion del modelo desarrollado por la Fundacion Carvajal en
tres microempresas ubicadas en la comuna 10 y 15 de la ciudad de Cali:
1) Centro de Belleza Mareliz, 2) Melissa Accesorios y 3) Tienda Angela,
el cual fue desarrollado por Lady Natalia Pefia Saavedra de la
Universidad del Valle (2013-1). SAAVEDRA PENA, Lady Natalia. 2013-I*

1 SAAVEDRA PENA, Lady Natalia. Asesoria empresarial a tres microempresarias de las comunas 10 y 15
de la cuidad de Santiago de Cali, bajo el modelo de fortalecimiento y emprendimiento creado por la fundacion
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. APLICACION DEL MODELO DE ASESORIA EMPRESARIAL DE LA
FUNDACION CARVAJAL PARA EL FORTALECIMIENTO Y
MEJORAMIENTO DE LAS MICROEMPRESAS YOGOMAY, SANO Y
DULCE Y AREPAS LA MEJOR UBICADAS EN LAS COMUNAS 8 Y 13
DE SANTIAGO DE CALI, 2013. Escrito por Paola Andrea Ibarguen
Mosquera, de la universidad del Valle en el afio 2013-1. Este trabajo de
grado recopila la implementacién del modelo de asesoria disefiado por
la fundacion Carvajal, a tres microempresarios de la comuna 8 y 13;
Yogomay, Sano y dulce y Arepas la mejor. IBARGUEN MOSQUERA,
Paola Andrea. 2013-12

. ASESORIA EMPRESARIAL A TRES MICROEMPRESARIOS
UBICADOS EN LA COMUNA 11, 13 Y 14 DE LA CIUDAD DE CALI,
MEDIANTE LA APLICACION DEL PROGRAMA GENERACION DE
INGRESOS - CENTRO DE SERVICIOS FUNDACION CARVAJAL
SEDE VALLADO. Escrito por Yamila Andrea Vélez, de la universidad del
Valle en el afio 2012. Este trabajo de grado recopila la implementacion
del modelo de asesoria disefiado por la fundacién Carvajal, a tres
microempresarios de la comuna 11, 13 y 14; Arismendi Sport, Industrias
Jhony y Universal Fashion. VELEZ, Yamila Andrea. 20123

En los anteriores trabajos se efectud primero un proceso de diagndstico a todas
las areas de cada una de las microempresas asignadas, de manera que se lograra
visualizar las fortalezas y debilidades, amenazas y oportunidades; con lo cual se
consiguieron desarrollar objetivos estratégicos para el mejoramiento de cada area
funcional. Dentro de los logros cabe destacar la implementacion de sistemas de
costeo, sistemas de contabilidad simple, creacion de marca y nombre, y
capacitaciones a los empresarios para mantener la aplicacion de lo implementado
a lo largo del tiempo.

Carvajal. Trabajo de grado Administracion de Empresas. Cali: Universidad del Valle. Facultad de Ciencias de
la Administracion. Programa de Administracion de Empresas, 2013.

2 IBARGUEN MOSQUERA, Paola Andrea. Aplicacion del modelo de asesoria empresarial de la fundacion
Carvajal para el fortalecimiento y mejoramiento de las microempresas yogomay, sano y dulce y arepas la
mejor ubicadas en las comunas 8 y 13 de Santiago de Cali, 2013. Trabajo de grado Contaduria Pablica. Cali:
Universidad del Valle. Facultad de Ciencias de la Administracion. Programa de Contaduria Pablica, 2013.

3 VELEZ, Yamila Andrea. Asesoria empresarial a tres microempresarios ubicados en la comuna 11, 13y 14
de la ciudad de Cali, mediante la aplicacion del programa generacion de ingresos - centro de servicios
fundacion Carvajal sede vallado. Trabajo de grado Administracion de Empresas. Cali: Universidad del Valle.
Facultad de Ciencias de la Administracion. Programa de Administracion de Empresas, 2012.
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1.2 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Cali es una ciudad de grandes contrastes, por un lado podemos observar un gran
apogeo empresarial, negocios exitosos, grandes firmas, etc.; pero por el otro se
pueden evidenciar una gran cantidad de iniciativas de negocio: microempresas
gue nacen respondiendo a la necesidad de generar ingresos para la supervivencia
personal y familiar. Estas unidades de negocio se caracterizan por no contar con
una organizacion adecuada, pues su puesta en marcha responde a suplir
urgencias de corto plazo, como los son las necesidades basicas vitales.

Entonces, partiendo del movil de la iniciativa comun de emprender (la necesidad),
se desembocan los problemas en las areas funcionales de dichas microempresas,
es decir, al dar inicio a una unidad de negocio principalmente para salir de los
apuros economicos, se obvian los procesos iniciales, como la planeacion y
organizacién, necesarios para garantizar el éxito de cualquier actividad
emprendedora.

Por consiguiente se repercute en gran medida en las areas funcionales de la
empresa, dando lo siguiente como resultado: Procesos productivos ineficientes,
ausencia del proceso de costeo de los productos o servicios, inexistencia de la
llevanza de la contabilidad como herramienta de control y decision, acciones
ineficaces para promocionar sus productos o servicios, captar clientes potenciales
y fidelizar a los actuales; no se llevan a cabo los procesos administrativos, que son
la planeacion, organizacion, direccidn, ejecucion y control. En consecuencia,
muchas de estas microempresas son liquidadas a los pocos afios de haber
iniciado, o continlan en marcha pero menoscabando el capital del empresario.

En este trabajo el enfoque se desarrollara en tres (3) microempresas de la comuna
15, las cuales han desarrollado varios de los signos y sintomas de las
mencionadas problematicas funcionales en su sistema administrativo y operativo.
Se habla entonces de Melissa Accesorios, Centro de Manualidades Edilse Garcia
y Kaliche Piqueteadero, microempresas dentro de un contexto econémico y social
dificil.

En ese orden de ideas, se aborda a Melissa accesorios, su propietaria es Olga
Rodriguez Pachén tiene 51 afios de edad, vive con su esposo, su hija y un
hermano; su actividad econdémica es la elaboracibn y comercializacion de
accesorios para dama, con una antigiiedad de 2 afios y esta ubicada en el Barrio
Morichal de Comfandi (Comuna 15).

Primeramente tenemos como uno de los principales problema la escasez de
capital de trabajo, el cual se ha ido generando por la falta de una buena gestién de
los recursos, conectandose a esto una produccion intermitente, no maneja horario
de trabajo disciplinadamente, no posee un espacio de trabajo definido, existe un
stock de inventario de materia prima y producto en proceso por falta de dinero,
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ademas su mercado se limita a su circulo social, no tiene base de datos de los
clientes y la exhibicién del producto es regular. Cabe anotar también que no lleva
la informacion contable de una forma organizada y no la utiliza para la toma
decisiones.

Lo anterior ha provocado un estancamiento de la actividad productiva de la
microempresa, ocasionando una demanda no satisfecha y migracion de sus
clientes hacia la competencia. Es importante conocer que la empresaria ha tenido
momentos de abundancia, pero al parecer, esta manejando una tendencia de
sube y baja, y dependencia al microcrédito, es decir, cuando logra alcanzar un
nivel alto en las ventas, se gasta las utilidades y gran porcion del capital,
convirtiéndose esto en un motivo para volver a prestar.

Por otro lado tenemos al Centro de Manualidades su propietaria es Edilse Arana
Garcia tiene 44 afos de edad, vive con su esposo y sus dos hijas; su actividad
econdmica es la venta de articulos decorativos, biscochos de ceramica, acrilicos,
entre otros; fabricacion de figuras de madera y enseflanza artistica, con una
antigiiedad de 16 afos y esta ubicada en el Barrio el Vallado (Comuna 15).

Cabe anotar que su principal problema es de organizacion, teniendo en cuenta
gue maneja un volumen considerable de clientes y suele tener buenas estrategias
para vender sus productos, pero actualmente se encuentra sobrecargada de
trabajo, lo cual se ha originado por la atencién de otro negocio, una tienda familiar,
a esto se le suma que tiene muchos préstamos y lo que logra ganar en los
trabajos es absorbido por los intereses que paga. Actualmente posee un gran
stock de inventarios de figuras de ceramica y articulos decorativos, y dicho capital
se encuentra congelado en la parte trasera del taller.

Por ultimo, tenemos a Kaliche Piqueteadero su propietario es Carlos Gémez tiene
52 afios de edad, vive con su esposa y sus dos hijos; su actividad econOmica es
comercializacién de bebidas variadas, confites, snaks y elaboraciéon de comidas
rapidas, km. 17 via Cali-Jamundi por el centro recreacional Comfandi/Pance
(Comuna 22).

Ahora bien, el negocio se abre solo los dias Domingos y suele tener una buena
afluencia de clientes; sus dificultades estan concentradas en las areas de
mercadeo y contable financiera, pues no se lleva contabilidad y no maneja avisos
o letreros, lo cual no da un aspecto de identificacion al local. Cabe anotar también
gue al no llevar un sistema de contabilidad el empresario no esta en la capacidad
de observar cOmo se encuentra su negocio de una manera precisa, dificultando en
la toma decisiones.
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1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ Se podran generar cambios sustanciales en las microempresas Melissa
Accesorios, Kaliche Piqueteadero y Centro de Manualidades Edilse Garcia
ubicadas en la comuna 15 por medio del programa de asesoria empresarial de
Fundacion Carvajal, desarrollado desde marzo a junio del 2014?

1.4 OBJETIVOS

1.41 OBJETIVO GENERAL

Aplicar el modelo de asesoria empresarial de la Fundacion Carvajal en convenio
con la Universidad del Valle, a las microempresas Melissa Accesorios, Kaliche
Pigqueteadero y Centro de Manualidades Edilse Garcia en el periodo de Marzo a
Junio de 2014.

1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

. Realizar un diagnostico de cada una de las areas de la empresa, para
asi conocer las fortalezas y debilidades de estas.

. Realizar un analisis del entorno, que permita identificar y establecer las
oportunidades y amenazas a las que se enfrentan las microempresas.

. Generar estrategias a cada microempresa que permitan corregir y
mejorar las variables que afectan en el normal y correcto desarrollo de
cada una de sus areas.

. Elaborar un plan de acciéon y plan de mejoramiento por cada una de las
areas de la empresa para la implementacion de las estrategias
generadas, y asi corregir los problemas previamente identificados.

. Elaborar y presentar un informe final de los resultados de la aplicaciéon

del modelo desarrollado por la Fundacion Carvajal, a los
microempresarios intervenidos y a la Universidad del Valle.
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1.5 JUSTIFICACION

El presente trabajo es una excelente oportunidad que ofrece la Universidad del
Valle en convenio con la Fundacion Carvajal, para inducir al estudiante a
complementar sus conocimientos académicos con la labor social, destacando el
cumplimiento de su mision que es "Educar en el nivel superior, mediante la
generacion y difusion del conocimiento en los ambitos de la ciencia, la cultura y el
arte, la técnica, la tecnologia y las humanidades, con autonomia y vocaciéon de
servicio social. Atendiendo a su caracter de instituciébn estatal, asume
compromisos indelegables con la construccién de una sociedad justa y
democratica. "4

Cabe agregar también, que como estudiantes formados dentro del alma mater de
la Universidad del Valle, surge un alto compromiso social con la comunidad, y esta
como una manera de retribuir al Estado Colombiano el respaldo brindado a lo
largo de nuestra formacion como profesionales.

Ahora bien, también contamos con la Fundacién Carvajal que haciendo uso de
todas sus atribuciones, ha realizado alianzas con la Universidad del Valle para
trabajar de forma mancomunada en el logro de sus propdésitos, los cuales van
focalizados a la linea de Generacion de Ingresos dentro del programa de
Emprendimiento y Fortalecimiento empresarial, los cuales son ofrecidos a las
unidades de negocio instalados y nacientes dentro zonas vulnerables en la ciudad
de Cali.

Entonces, es por medio de este trabajo que se logra asesorar a tres (3)
microempresarios ubicados en la comuna 15, los cuales han tomado la iniciativa
de llevar a cabo diferentes actividades econdémicas, y que requieren el
acompafamiento de aquellos que poseen conocimientos para trasmitirselos y
lograr de esa forma un impacto duradero y hacia el futuro, logrando de esta
manera comenzar a minimizar la brechas implicitas en la sociedad, la
improvisacion, y la ausencia de conocimiento.

4 MISION UNIVERSIDAD DEL VALLE
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1.6 DISENO METODOLOGICO

1.6.1 TIPO DE ESTUDIO

El trabajo de aplicacion del modelo de asesoria empresarial de la Fundacion
Carvajal para el fortalecimiento y mejoramiento de las microempresas Kaliche
Pigqueteadero, Melissa Accesorios, y Centro de Manualidades Edilse Garcia se
basa en un tipo de estudio descriptivo, pues se inicia con la identificacién de la
situacion actual (Diagnostico) de las diferentes areas funcionales del negocio,
costos, contabilidad y finanzas, mercadeo, administracion, produccion y legal para
posteriormente graficar sus debilidades y fortalezas, amenazas y oportunidades
del entorno. Permitiendo con lo anterior dar inicio a la fabricacién de planes para
mejorar y fortalecer cada una de las microempresas.

1.6.2 METODO DE INVESTIGACION

El método de investigacion para este trabajo es el inductivo, dado que la definicion
de la situacion actual de las microempresas parte de la observacion de hechos
particulares de cada éarea funcional. Con lo anterior se logra desarrollar un
diagndstico, puesto que ya se ha realizado un estudio y un analisis de fendmenos
en particular. Entonces tras esta primera etapa se plantean estrategias y planes de
accion que pretenden dar solucién a las dificultades encontradas.

1.6.3 FUENTES Y TECNICAS DE INVESTIGACION

Para el presente trabajo se utilizaran fuentes de informacion primaria y secundaria.
Dentro de las primarias tenemos a los tutores, los microempresarios, clientes,
entre otras personas aledafias al proceso y la documentacion facilitada por el
empresario. Para extraer informacion de las fuentes se aplicaran entrevistas,
encuestas, trabajo de campo y observacion.

Las fuentes de informacién secundaria a consultar son las tesis, material
bibliografico, plantilas (Herramienta de acompafiamiento empresarial de
Fundacion Carvajal), libros que contienen informacion relevante al actual estudio
de investigacion e Internet.
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1.6.4 TRATAMIENTO DE LA INFORMACION

Todas las semanas la informacion se recopila en las plantillas que son de uso
exclusivo de la Fundacion Carvajal, las cuales contienen todos los formularios
necesarios para el registro, organizacién y sintonizacion de la informacion,
separadas por areas funcionales, costos, contabilidad y finanzas, mercadeo,
produccion, administracion, legal, laboral y tributaria. Segun el cronograma se
establece citas con el tutor de la fundacion Carvajal para que la informacion
suministrada sea verificada y validada. Los resultados de las encuestas también
seran tabulados y analizados mediante graficas.
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2. MARCO REFERENCIAL

2.1. MARCO TEORICO

2.1.1. PLANEACION ESTRATEGICA

Cuando wuna compafiia avanza en su organizacion empresarial, los
administradores de todo tipo de organizaciones (pequefios negocios de propiedad
familiar, empresas en rapido crecimiento, organizaciones sin fines lucrativos y las
corporaciones mas importantes del mundo) enfrentan las mismas tres preguntas
centrales:

e (Cual es nuestra situaciéon actual?

e ¢ Hacia donde queremos ir?

e ¢;CoOmMo vamos a llegar?

La primera pregunta ¢Cudl es nuestra situacion actual?, “impulsa a los
administradores a evaluar las condiciones de la industria, el desempefio financiero
y la situacion en curso del mercado, de los recursos y capacidades de la empresa,
sus fortalezas y debilidades competitivas, asi como los cambios en el ambiente de
negocios que pudieran afectar a la compafiia.”®

La respuesta a la pregunta ¢Hacia donde queremos ir? “se halla dentro de la
vision que los administradores tienen de la direccién futura de la compafia: que
nuevos grupos y necesidades de consumidores surgen para buscar la forma de
satisfacerlos, y que nuevas capacidades hay que construir o adquirir’®

La pregunta ¢COmo vamos a llegar? Obliga a los administradores a formular y
ejecutar una estrategia que lleve a la compaifiia en la direccion deseada. Asi, “la
estrategia de una compafia es el plan de accién que sigue la administracion para
competir con éxito y obtener utilidades, a partir de un arsenal integrado de
opciones. "’

5> THOMPSON, Arthur A. Administracion Estratégica. México: McGraw-Hill, 2012. P. 4.
®1bid., p. 4
" 1bid., p. 4
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2.1.2. MATRIZ DOFA

La matriz DOFA es una herramienta que permite a los gerentes esquematizar las
debilidades y fortalezas, amenazas y oportunidades en un solo cuadro, lo cual
permite tener una visualizacion grafica y general de la situacién actual de la
empresa.

[lustracion 1. Formato Matriz DOFA

MATRIZ -
DOEA Fortalezas | Debilidades
Oportunidades| .
P Area de cruces para
elaborar estrategias
Amenazas

Fuente: Elaboracién Propia

“El andlisis DOFA es una evaluacién subjetiva de datos organizados en el formato
DOFA, que los coloca en un orden logico que ayuda a comprender, presentar,
discutir y tomar decisiones. Puede ser utilizado en cualquier tipo de toma de
decisiones, ya que la plantilla estimula a pensar pro-activamente, en lugar de las
comunes reacciones instintivas. '8

2.1.3. MODELO DE ASESORIA FUNDACION CARVAJAL®

El objetivo de la asesoria que propone la Fundacién Carvajal es orientar al
empresario en la aplicacion y utilizacion de las técnicas administrativas,
obtenidas durante la capacitacion, con el propdésito de realizar un diagnéstico
de las areas funcionales de su negocio y se construya un plan de accion.
Principios generales de la asesoria:

e La objetividad
e Laintegralidad
e La participacion del beneficiario

Aspectos a tener en cuenta como asesor:

e Compromiso con el desarrollo de la microempresa

8 Andlisis DOFA y anélisis PEST por Alan Chapman [en linea], [Citado 5 Abril 2014]. Disponible en:
http://clasev.net/v2/pluginfile.php/27785/mod_resource/content/2/AnalisisFODAYPEST .pdf
® Material del Diplomado
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Relacion con el microempresario

Confianza & relacion profesional.

Persuasion vrs imposicion.

Equilibrio entre la exigencia y la comprension

Estimulo

Capacidad de la comunicacién — Nivel de la comunicacién
Confianza & relacion profesional.

La referencia permanente al valor practico de lo aprendido
Consolidacion de las etapas del proceso

Programacion de actividades del asesor:

Programacion y realizacion de la visita
Conclusion

Distribucién del tiempo

Preparacion

Desarrollo

llustracion 2. Proceso de asesoria a microempresarios

Svnateciiire %@;W

PROCESO DE ACOMPANAMIENTO

[ 1. Ganar confianza con el empresario
-
I8 Montaje de
Reconocimiento » Costos - Montaje de
cuentas
\
~\ f
Administrativa - Mercadeo « Produccién
y personal ) \
Estados h
Tributaria y —! Proyectos de
analisis ‘ .
legal .z inversion
financiero )
[ Analisis del entorno y del sector ]
[ Plan de mejoramiento o de accion ]

Fuente: Material del Diplomado
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2.1.4. ADMINISTRACION

La tarea de la administracion consiste en interpretar los objetivos de la empresa y
transformarlos en accibn empresarial mediante planeacion, organizacion,
direccion, ejecucion y control de las actividades realizadas en las diversas areas y
niveles de la empresa para conseguir tales objetivos. Por tanto, administracion es
el proceso de planear, organizar, dirigir, ejecutar y controlar el empleo de los
recursos organizacionales para conseguir determinados objetivos con eficiencia y
eficacia. 1°

2.1.4.1. Enfasis en las tareas:

Enfoque caracteristico de la escuela de la administracion cientifica. Administracion
cientifica es el nombre que recibié debido al intento de aplicar los métodos de la
ciencia a los problemas de la administracion para lograr una gran eficiencia
industrial. Los principales métodos cientificos aplicables a los problemas de la
administracion son la observaciéon y medicién. La escuela de administracion
cientifica fue iniciada a comienzos del siglo XX por el ingeniero estadounidense
Frederick W. Taylor (1856-1915), considerado el fundador de la teoria
administrativa moderna. Su preocupacion original fue tratar de eliminar el
fantasma del desperdicio y de las pérdidas sufridas por las industrias, y elevar los
niveles de productividad mediante la aplicacion de métodos y técnicas de
ingenieria industrial.*

10 CHIAVENATO, Idalberto. Administracion: Proceso Administrativo. Colombia: McGraw-Hill, 2001. p. 3.
1 |bid. Pag. 7
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llustracion 3. Enfoque microscopico y mecanicista de la administracion cientifica

Plande
Irecoe: it v £
Salariak s

Selecadn
Cienfiica

Eaudios Dieterminacdn hlanyanes

De del Matodo Estandar de Sappre i 50N blaxima Ganacasy
Tiempos de Trabajo Produccion Funcional Eftcie necia hlaanes
[The Best ifa Salrios

Condiciones
Layda Ambientales
Fatiga de
Trabago

Enfoque microscopico y mecanicista de la administracion cientifica

Fuente: Libro Administracion: Proceso Administrativo, Idalberto Chiavenato. Pag. 10

Los cuatro principios de la administracion cientifica de TAYLOR??:

Principio de planeacion: Sustituir el criterio individual del obrero, la improvisacion y
la actuacidon empirica en el trabajo por métodos basados en procedimientos
cientificos. Cambiar la improvisacidon por la ciencia mediante planeacién de
método.

Principio de preparacion: Seleccionar cientificamente los trabajadores de acuerdo
con sus aptitudes; prepararlos y entrenarlos para que produzcan mas y mejor, de
acuerdo con el método planeado. Ademas de la preparacion de la fuerza laboral,
se deben preparar también las maquinas y equipos de produccion, asi como la
distribucion fisica y la disposicion racional de las herramientas y los materiales.

Principio de ejecucion: Distribuir de manera distinta las funciones y las
responsabilidades para que la ejecucion del trabajo sea mas disciplinada.

Principio de control: Controlar el trabajo para certificar que se ejecuta de acuerdo
con las normas establecidas y segun el plan previsto. La gerencia tiene que
cooperar con los trabajadores para que la ejecucion sea la mejor posible.

12 |hid. Pag. 8
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2.1.4.2. Enfasis en la estructura organizacional®3:

El primer enfoque lo formulé Henry Fayol (1841-1925), ingeniero Francés que
inauguro el enfoque anatémico y estructural de la empresa. El cual defendia una
visibn anatomica de la empresa, en términos de organizacion formal, es decir, una
sintesis de los diferentes 6rganos que componen la estructura organizacional, sus
relaciones y sus funciones dentro del todo.

Segun Fayol, toda empresa posee seis funciones basicas:

e Funciones Técnicas, relacionadas con la produccion de bienes y servicios.

e Funciones comerciales, relacionadas con la compra, venta e intercambio.

¢ Funciones financieras, relacionadas con la busqueda y gerencia de
capitales.

e Funciones de seguridad, relacionadas con la proteccion y preservacion de
los bienes y las personas.

e Funciones contables, relacionadas con inventarios, registros, balances,
costos y estadisticas.

e Funciones administrativas, relacionadas con la integracion desde la cupula
de las otras cinco funciones. Las funciones administrativas coordinan y
sincronizan las demas funciones de la empresa.

Las funciones administrativas son las mismas funciones del administrador e
implican los denominados elementos de la administracion que, segun Fayol,
son:

Prever: Avizorar el futuro y trazar el programa de accion.

Organizar: Constituir el doble organismo material y social de la empresa.
Mandar: Dirigir y orientar personal.

Coordinar: Juntar, unir, armonizar todos los actos y los esfuerzos colectivos.
Controlar: Verificar que todo ocurra de acuerdo con las reglas establecidas
y las 6rdenes dadas.

2.1.5. PROCESO ADMINISTRATIVO?®

La administracion como gerencia es definida como el conjunto de actividades de
planeacién, organizacion, coordinacion, direccion y control. Tales actividades o
funciones de la administracion han sido bases de la gerencia hasta nuestros dias.
Estos elementos son:

13 1bid. Pag. 12
14 1bid. )
1S VELEZ, Angel. Los Clasicos de la Gerencia. Colombia: Universidad del Rosario, 2007. P. 66 y 67
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e La planeacion: Capacidad de auscultar el porvenir y disefiar el plan de
accion; es prever.

e La organizacién: La constitucion del doble cuerpo de la organizacion
entendido como lo material y lo social.

e La direccion: Consiste en hacer que funcione el plan; es dar las o6rdenes
para que las actividades previstas se realicen.

e La coordinacion: Es la armonizacién de actos y esfuerzos.

e El control: Es la verificacion del cumplimiento de los planes.

2.1.6. MICROEMPRESA?®®

La microempresa, entendida como aquella unidad de produccion con un maximo
de 10 trabajadores empleados y hasta 500 salarios minimos de capital, se
desempeiié hasta la década de los ochenta del siglo pasado en sectores
tradicionales de la produccion manufacturera (confecciones, calzado,
marroquineria, cerrajeria, carpinteria, artes graficas), del comercio (tienda de
barrio, comercio callejero) y de servicios (servicios personales, apoyo a la
produccion y al comercio formal).

En armonia con las condiciones propias de los procesos productivos de estos sub
sectores de la economia, la microempresa se ha caracterizado por:

e Presencia de relaciones sociales de produccion tradicionales, es decir sin
division organica y con muy escasa division técnica del trabajo

e Organizacion y funcionamiento empresarial relativamente informales

e Orientacion hacia mercados tradicionales de escaso dinamismo y exiguo
poder de compra

¢ Organizacion semi-artesanal de la produccion

e Bajo nivel tecnoldgico

e Baja intensidad de capital

e Baja productividad

e Baja rentabilidad.

Por su parte, el empresario de la microempresa se ha caracterizado por ser una
persona:

e De edad madura
e Con nivel bajo a medio de educacion y/o formacién profesional

16 UNIVERSIDAD EXTERNADO DE COLOMBIA. Informe Final Facultad de Ciencias Sociales Centro de
Investigaciones sobre Dinamica Social. Caracterizacién de la microempresa de punta [en linea], 2007
[citado 19 Abril 2014]. Disponible en:
http://www.microempresas.com.co/portal/observatorio/ResumenejecutivoMICROEMPRESADEPUNTA.pdf
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e Con experiencia de varios afios en la actividad productiva propia de su
empresa

e Con conocimiento del oficio ganado a través de dicha experiencia

e Motivado por el deseo de independencia

e Con expectativas de mantener una empresa modesta, capaz de
proporcionarle la subsistencia propia y de su familia.

2.1.7. PRODUCCION

La produccion es la transformacion de insumos mediante la optimizacion y
transformacién de los recursos en lo productos requeridos por el consumidor.
Ahora, la administracion de la produccidn consiste en planear, coordinar y
controlar todos los procesos productivos para convertir los insumos en productos
de alta calidad. *’

El objetivo dltimo de la administracion de la produccién es producir bienes y
servicios de Optima calidad y satisfacer las necesidades del cliente. Existen
diversas formas de sistemas de produccion, desde la produccion doméstica, la
artesanal y la produccién en serie, hasta la produccién mecanizada y robotizada.®

Las funciones béasicas de la administracion de la produccion son: Localizacion de
la planta, estudio del trabajo, control de inventarios, planeacion y control de
manufactura, disefio del producto, control de procesos, seguridad industrial y
calidad.®

Las actividades basicas que se desempefian en el area de produccién son?°;

e Programacion de la produccion

e Disefio del producto o ingenieria de desarrollo
e Proceso o administracion de manufactura

e Control de calidad

e Mantenimiento

Y MUNCH GALINDO, Lourdes. Administracion: Escuelas, proceso administrativo, areas funcionales y
desarrollo emprendedor. México: Pearson Educacion, 2007. p. 196

18 1bid.

19 1bid. Pag. 197

20 | bid.
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2.1.8. MERCADOTECNIA?!

En la actualidad, con la globalizacién, resulta indispensable la aplicacion de la
mercadotecnia para lograr una mayor competitividad; la cual puede definirse como
el conjunto de actividades tendientes a crear, promover, distribuir y vender bienes
y servicios en el momento y lagar mas adecuados, y con la calidad requerida para
satisfacer las necesidades del cliente.

Las actividades que se realizan en mercadotecnia son la investigacion de
mercados, la planeacion estratégica de mercadotecnia, el andlisis y segmentacién
del mercado, producto, precio, logistica, publicidad, ventas, relaciones publicas y
promocién de ventas. Para facilitar su comprension, cada etapa se estudia por
separado; sin embargo, en la practica, estas se llevan a cabo simultaneamente.

La administracion de mercadotecnia se maneja de marea integral mas que como
un conjunto de actividades aisladas. Lograr el éxito de un producto o servicio
requiere un enfoque creativo que no se limite a la utilizacion de medios
tradicionales, sino al aprovechamiento de la tecnologia y los avances de los
medios de comunicacion.

2.1.8.1. Mezcla de mercadotecnia. Las cuatro 'p’’?2

La mezcla de mercadotecnia se refiere a la combinacion de elementos del proceso
mercadoldgico de acuerdo con las caracteristicas especificas del entorno y de la
poblacion, con el fin de lograr la satisfaccion de las necesidades del cliente y una
mayor penetracion en el mercado.

La mezcla comercial o de mercadotecnia comprende todas las variables o factores
controlables para atraer al mercado meta. Mediante esta se definen los atributos
que deben reunir el producto o servicio que la organizacion ofrece a sus clientes
potenciales, por lo que constituye un factor clave de éxito o el fracaso. La mezcla
debera ser distinta a la de los competidores, y representar una ventaja significativa
y un valor agregado para el consumidor.

La mezcla de mercadotecnia esta integrada por las cuatro “p” que son:

e Producto. Conjunto de -caracteristicas tangibles e intangibles: envase,
empaque, marca, etiqueta, el producto en si, etc.

e Precio: Cantidad de dinero que los consumidores tiene que pagar por el
producto. Para fijarlo se toman e cuenta factores como: demanda,
participacion en el mercado, competencia, costos, etc.

2L |hid. Pag. 201
22 |hid. Pag. 202
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e Promocién: Actividades mediante las cuales se da a conocer el producto,
tales como: publicidad, promocidn, ventas y relaciones publicas.

e Plaza: Medios a través de los cuales se hace llegar el producto al
consumidor: logisticas, canales de distribucion y posicionamiento.

2.1.9. COSTOS?

Se entiende por costo la suma de las erogaciones en que incurre una persona
para la adquisicion de un bien o servicio, con la intencion de que genere un
ingreso en el futuro. La contabilidad de costos es un sistema de informacion, con
el cual se determina el costo incurrido al realizar un proceso productivo y la forma
como se genera éste en cada una de las actividades en las que se desarrolla la
produccion.

Costo de produccion: Son los que se generan durante el proceso de transformar la
materia prima en un producto final.

Materia Prima Directa: Son todos los materiales que pueden identificarse
cuantitativamente dentro del producto y cuyo importe es considerable.

Mano de Obra Directa: Es la remuneracion en salario o en especie, que se ofrece
al personal que interviene directamente para la transformacion de la materia prima
en un producto final.

Costos Indirectos de Fabricacion: Denominados también carga fabril, gastos
generales de fabrica o gastos de fabricacion. Son aquellos costos que intervienen
dentro del proceso de transformar la materia prima en un producto final y que son
distintos a material directo y mano de obra directa.

2.1.9.1. Clasificacion de los costos 24

e De acuerdo con su identificacion con una actividad, departamento o
producto
Costo directo: Es el que se identifica plenamente con una actividad, departamento
0 producto.

Costo indirecto: Es el que no se puede identificar con una actividad determinada.
Ejemplo, el sueldo del supervisor del departamento de moldeado. Este es un costo
directo para el departamento de moldeado e indirecto para el producto.

23 ROJAS MEDINA, Ricardo Alfredo. Sistemas de Costos: Un proceso para su implementacion. Colombia:
Universidad Nacional, 2007. p. 9, 10 y 11.
24 | bid.
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La depreciacion de la maquinaria existente en el departamento de terminado, este
costo es directo para el departamento e indirecto para el producto.

e De acuerdo al tiempo en que fueron calculados

Costos historicos: Son los que se incurren en un determinado periodo, por
ejemplo: los costos de productos vendidos, costo de la produccién en proceso.

Costos predeterminados: Son los que se establecen antes del hecho fisico de la
produccion y pueden ser: estimados o estandar.

e De acuerdo a su comportamiento

Costos variables: Son aquellos que cambian o fluctian en relacion directa a una
actividad o volumen dado.

Costos fijos: Son aquellos que permanecen constantes dentro de un periodo
determinado, sin importar si cambia el volumen de produccién. Como ejemplo de
ellos estan: depreciacion por medio de linea recta, arrendamiento de la planta,
sueldo de jefe de produccion.

2.1.10. CONTABILIDAD FINANCIERA

Segun Montafio?®, la contabilidad es un medio de revelacion financiera que facilita
la comprension de la situacién econdémica de un ente a una fecha determinada, la
que debe, en la medida de los posible, permitir un registro en forma sistematica y
estructurada de la operaciones realizadas, con el fin de producir informes, que
analizados e interpretados, permitan planear, controlar, y tomar decisiones sobre
la actividad de la empresa.

En el ejercicio de la contabilidad se produce informacion contable la cual debe ser
comprensible, esto significa que debe ser clara y facil de entender; util, que debe
ser pertinente y confiable; y por ultimo comparable, que significa que debe ser
preparada sobre bases uniformes y en forma regular por periodos.

Por otro lado, en toda organizacion se manejan variedad de sistemas de
informacion que proveen a sus usuarios internos y externos, un conjunto de
elementos para el analisis y la toma de decisiones. Ahora, un sistema de
informacion empresarial se compone fundamentalmente de la entrada de datos, el
procesamiento de datos y salida de informes:

Entrada de datos: Es la recopilacion de todos los hechos econdmicos y
administrativos que afectan el desempefio de la empresa.

25 MONTANO OROZCO, Edilberto. Contabilidad y Legislacion: control, valuacion y revelaciones.
Colombia: Universidad del Valle, Facultad de Ciencias de la Administracién, 2011. p. 74 y 75.
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Procesamiento de datos: En esta etapa los datos son organizados, clasificados,
para relacionarlos entre si y extraer informaciones parciales, que se confrontan y
validan.

Salida de informes: Es el paso final del sistema de informacion empresarial, en el
cual se obtienen los informes que la organizacién requiere para su adecuada
marcha.

Dentro del conjunto de sistemas de informacion que posee una organizacion se
destaca el sistema de informacién contable (SIC) que es “la combinacion de
personal, registros y procedimientos que usa un negocio para cumplir con sus
necesidades rutinarias de informacion financiera”?%. El anterior, por ser un sistema
se compone de unas etapas fundamentales pero especificas de su condicion, que
son:

e Operaciones contables: Son el conjunto de hechos econémicos internos y
externos de operaciones que realiza la compafia, dentro del cual se
generan los diferentes tipos de documentos soporte que serviran de materia
prima para la entrada de datos al SIC.

e Procesos contables: Son todas las técnicas de registro de informacion que
se realizan en libros de diario, aunque en la actualidad se ingresan en
software contables que optimizan el procesamiento de la informacion.

e Informacién contable: Es el producto del procesamiento de la informacion,
la cual se traduce en informes, reportes, estados financieros, etc. Los
cuales apoyan la adecuada toma de decisiones sus usuarios.

26 |hid. Pag. 79
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2.2. MARCO CONCEPTUAL

La asesoria empresarial “Se refiere a los procesos de transferencia e intercambio
de informacion, con el propdsito de orientar al empresario en la identificacion de
los problemas de gestion de su empresa y crear alternativas de solucion a
problemas mas especificos, que faciliten la toma de decisiones del empresario
con mayores niveles de eficiencia y la obtencién de resultados”?’ para lo cual se
inicia con el diagnostico empresarial que consiste en realizar un estudio del
estado actual de la unidad de negocio en un momento determinado, el cual se
especifica por areas funcionales, ya que para lograr sus objetivos,
independientemente de su tamafio, toda empresa realiza cinco funciones basicas:
elaborar productos, venderlo, invertir y manejar el dinero para producirlo, a la vez
que controlar las ganancias que obtiene, y manejar la informacién y la tecnologia,
contratar y coordinar al personal para que desempefie sus labores tendientes al
logro de los objetivos organizacionales. A estas cinco funciones se les denomina
areas funcionales o departamentos de la empresa; las cuales usualmente son:
Contable Financiera y Costos: Es la encargada de la consecucion de los recursos,
el presupuesto, analisis de costos, registros contables, analisis de estados
financieros y control de recursos.?®

Mercadeo y Ventas: Es la encargada de la busqueda de clientes, material
publicitario, estrategias de fidelizacion de clientes, estrategias efectivas de
promocién y comercializacién y servicio al cliente.?®

Area de Produccion: Es la encargada de seleccion de equipos, proveer insumos y
materia prima, organizacién procesos productivos, mantenimiento de equipos y
control de calidad.®°

Area de Recurso Humanos: Es la encargada de actividades recreativas, planes de
evaluacion y desarrollo empleados, motivacion de personal, entrenamiento de
personal y admisiéon nuevos empleados.3!

Luego de haber evaluado las areas funcionales de la empresa, se clasifican los
hallazgos en debilidades y fortalezas, amenazas y oportunidades, para luego
disefiar las estrategias que puedan dirigir a la empresa hacia la consecucion de
sus objetivos. Es de anotar que para llevar a cabo las estrategias resultantes es
necesario implementar planes de accién que son un conjunto de actividades

27 \/IGIL DE FLORES, Mirna Noemy. Propuesta de un plan de asesoria empresarial, para el fortalecimiento
de las areas operativas de las micros y pequefias empresas dedicadas a la industria de la panificacion de la
ciudad de San Miguel (EI Salvador). [en linea], 2006 [citado el 19 abril 2014]. Disponible en:
http://www.univo.edu.sv:8081/tesis/015449/

28 Material del Diplomado ‘’Formacion para Asesores’” Fundacion Carvajal

29 hid.

%0 1hid.

31 |bid.
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especificas, con fechas limite, recursos y responsables determinados, lo anterior
ayudara al empresario a llevar a cabo las estrategias planteada.3?

%2 1bid.
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2.3. MARCO CONTEXTUAL

2.3.1. FUNDACION CARVAJALS33

Los propietarios de CARVAJAL S.A., una de las industrias impresoras mas
grandes del pais, la crearon en 1961 y le donaron el 40% del capital de la
empresa, con el animo de dotarla de recursos suficientes para trabajar en la
solucion de los problemas sociales. Inicialmente la Fundacion construy6 y
mantuvo cinco centros parroquiales en los barrios marginados de Cali, a través de
los cuales se ofrecian servicios bésicos con Tarifas subsidiadas. Pero la estrategia
de los centros parroquiales no dio resultados porgue no resolvia problemas de
fondo como el desempleo y la falta de ingresos. Por esta razén, hizo un primer
intento de abordar el problema de la generacion de ingresos mediante la
promocion cooperativas, y asi nacieron varias dedicadas a la fabricacion de
zapatos, la confeccidn de ropa y uniformes, y el reciclaje de papel desperdicio. Sin
embargo, todas estas cooperativas fracasaron cuando sus miembros se
encargaron de gerenciales sin la tutela de la Fundacion.

Finalmente, en 1977, la Fundacibn comenzd a ejecutar su programa de micro-
empresas. En 1982 le entreg6 los Centros Parroquiales a la Arquidiocesis de la
ciudad, y se trasladd a trabajar en el Distrito de Aguablanca. La Fundacion
cambio de estrategia en lugar de ofrecer servicios, decidid observar lo que la
gente estaba tratando de hacer para mejorar su calidad de vida y cuéles eran los
problemas que obstaculizaban sus esfuerzos; luego, con base en esta
observacion comenz6 a ofrecer las oportunidades y los mecanismos de apoyo
necesarios para superar esos problemas. Este fue el punto de partida de los
Modelos de desarrollo social que actualmente ejecuta la Fundacion Carvajal.

Los programas y proyectos de la Fundacion Carvajal se basan en ocho puntos
basicos: Como primer punto esta la promocion de la generacion de ingresos en
comunidades vulnerables; luego, gestionar alianzas con el sector publico, privado
y organismos de cooperacion; como tercer programa esta el fomento de la
asociatividad. Se encuentra también el propiciar la participacion comunitaria, como
quinto programa se encuentra la toma de Liderazgo en procesos de desarrollo
social en nuevas areas geograficas. La implementacion de proyectos innovadores
de desarrollo comunitario; como séptimo programa esta el garantizar criterios de
calidad, efectividad, integralidad y sostenibilidad, y por ultimo el fortalecimiento de
la capacidad operativa de los programas.

Unidades Estratégicas y Lineas de Intervencién

% FUNDACION CARVAJAL. Internet:
(http:/lwww.fundacioncarvajal.org.co/sitio/images/stories/PDF/Resena_Historica_Fundacion_Carvajal.pdf)
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La Fundacién ejecuta programas y proyectos de desarrollo social a través de las
siguientes Lineas de Intervencion:

1. Unidad de Desarrollo Empresarial: Generacion de Ingresos
2. Unidad de Educacién: Educacion y Cultura

3. Unidad de Vivienda: Vivienda y Entorno Urbano

4. Area de Proyectos Corporativos: Acompafiamiento Social

2.3.2. DESCRIPCION DE LA COMUNA 1534

La comuna 15 se encuentra ubicada en el suroriente de la ciudad. Limita al norte
con las comunas 13 y 14, al sur y oriente con el corregimiento de Navarro y al
occidente con las comunas 13 y 16. La comuna 15 estd compuesta por cuatro
barrios (El Retiro, Los Comuneros | Etapa, Laureano Gomez, Vallado, tres
urbanizaciones (Ciudad Cérdoba, Mojica, EI Morichal) y sectores, solo el 1,6%
de los barrios de la ciudad se encuentra en esta comuna. Por otra parte, las
urbanizaciones y sectores de esta comuna corresponden al 3,4% del total. Esta
comuna posee 948 manzanas, es decir, el 6,8% del total de toda la ciudad.

2.3.3. ASPECTOS SOCIALES®®

47,2% son hombres (59.715) y el 52,8% restante mujeres (66.781). La comuna 15
posee 5 puestos de salud y 3 centros salud y atencion basica. Asi puede afirmarse
gque esta comuna cuenta con el 6% de la oferta municipal de salud. Nivel educativo
es primaria -un 35,28% de la poblacion total de la comuna -, seguido por personas
con basica secundaria (completa e incompleta) con un 24%. Vale la pena resaltar
que el 82.3% de las personas profesionales. Hacinamiento y deficiencia en la
calidad académica, las minimas posibilidades de acceso a educacion técnica,
tecnoldgica y superior lo que lleva consigo la no obtencidn de trabajos dignos. El
38,8% corresponde al nivel 1, el 37,7% al nivel 2 y el 23,4% al nivel 3. Hay mas
hombres jefes de hogar (64%) que mujeres (36% jefes). En cuanto a la
estratificacion de las viviendas de esta comuna, tenemos que el estrato mas

3 ALONSO C, Julio Cesar; ARCOS, Mauricio Alejandro; SOLANO, Julieth Alejandra; LLANOS, Rocio
Vera; GALLEGO, Ana Isabel. Una mirada descriptiva a las comunas de Cali [en linea], 2007 [citado 19
Abril 2014]. Disponible en:
http://www.icesi.edu.co/jcalonso/images/pdfs/Publicaciones/una_mirada_descriptiva_a_las_comunas_de_cali

-pdf

35 MUNICIPIO DE CALL. Plan de desarrollo 2008-2011: Comuna 15 [en linea], [citado 19 Abril 2014].
Disponible en: www.cali.gov.co/planeacion/descargar.php?idFile=3805
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comun es el 1, esta comuna, con el 41,6% seguido por el estrato 2 con el 38,7% y
por ultimo el estrato 3 con el 19,7% de lados de manzana.

La comuna 15 presenta una cobertura del 78% en los servicios de acueducto y
alcantarillado, del 75% en energia, del 51% en gas natural y del 89% en los
servicios de aseo. Con respecto al niumero de lineas telefénicas, la comuna 15
cuenta con aproximadamente 11,7 lineas por cada 100 habitantes. 8,1% de los
homicidios ocurridos en Cali se cometieron en esta comuna. Llama la atencién que
en esta comuna no se hayan presentado robos a bancos y que solo el 1,5% de los
hurtos al sector comercio. Preocupa el alto porcentaje de hurto a personas, los
altos niveles de inseguridad en la comuna, deficiente cobertura y calidad de la
salud.

2.3.4. ASPECTOS CULTURALES?®®

Dentro de las mdltiples expresiones culturales existentes en el distrito de Agua
blanca, fruto del sincretismo de diversas comunidades amalgamadas en los
altimos 30 afios en el area, es notable la dinamica de las comunidades negras, las
composiciones de musica rap de los grupos de jovenes de la comuna incorporan y
transforman las historias y leyendas que circulan por el barrio y que provienen, en
parte, de un registro mas antiguo traido desde las regiones de origen.

Insuficientes espacios fisicos y programas para la recreaciéon, la cultura y el
deporte. El poco interés de la administracibn municipal por construccion y
mantenimiento de espacios comunitarios, culturales, recreacionales y deportivos
para el buen uso del tiempo libre de nifios, jévenes y adultos mayores, la débil
organizacion del comité central de deporte y la falta de apoyo a las escuelas
deportivas y culturales surgen como las principales causas de este problema.

Dentro de las consecuencias de la existencia de este problema la comunidad
enuncio la baja competitividad deportiva de diversas disciplinas en la poblacion, la
inestabilidad y desercion de gestores culturales y deportivos afectando la
consolidacion de los procesos y el incremento de consumo de sustancias
psicoactivas (SPA) en poblacion joven y nifios.

% 1bid.
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2.3.5. ASPECTOS ECONOMICOS?”

El 74,3%, de la poblacion en las edades productivas (10 a 64 afios) mientras que
la poblacion mayor representa el 3.6%. El 69,9% pertenecen al sector comercio,
19,8% al sector servicios y 10,3% a la industria. De esas unidades economicas, el
98,3% corresponde a micro empresas, 1,4% a pequefias, 0,3% a medianas y tan
solo el 0,1% a empresas grandes. La comuna 15 tan solo el 4,2% tiene
experiencia migratoria internacional. Del total de personas de estos hogares
residentes de forma permanente en el exterior el 48,5% est& en Espafia, el 21,9%
en Estados Unidos y el 5,2% en Venezuela. Se concentra el 11,8% de las
unidades econdémicas dedicadas a la fabricacion de otros tipos de equipo de
transporte, ademas del 7,1% de las unidades dedicadas al suministro de
electricidad, gas y agua. Tan solo el 0,9% de las unidades econdmicas de esta
comuna corresponde a puestos moviles y el 55,6% a viviendas con actividad
econdémica. Altos niveles de desempleo y subempleo. Por otra parte, la comunidad
considera que la ausencia de programas de apoyo, fomento y crédito al sector
microempresarial no posibilita que existan fuentes de empleo en la comuna.

2.3.6. ASPECTOS POLITICOS3®

Los datos muestran que en esta comuna, para el mismo afo, no hay ninguno de
los ocho CAls (Centros de Atencion Inmediata) con los que cuenta la ciudad, ni
estaciones de bomberos. Esto implica que tan solo el 1,6% de la infraestructura
en seguridad de la que dispone la ciudad se encuentra ubicada en la comuna 15.
En cuanto a los actores sociales de la comuna, hay constituidas 14 Juntas de
Accion Comunal, una Junta Administradora Local, una subestacion de policia,
distribuidas en los 6 barrios.

37 Ibid.
% 1bid.
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3. RESULTADOS

3.1. ANALISIS Y DESCRIPCION DE LA SITUACION ACTUAL

A continuaciéon se presentara

el diagnostico de las microempresas Kaliche
Piqueteadero, Melissa Accesorios y Centro de Manualidades Edilse Garcia, el cual
muestra su situacion inicial en las diferentes areas funcionales, lo anterior con el
fin de disefiar objetivos estratégicos que puedan guiarlos hacia logro de las metas

y fortalecer las mencionadas unidades de negocio.

3.1.1. DIAGNOSTICO MICROEMPRESA KALICHE PIQUETADERO

3.1.1.1. DATOS GENERALES:

Cuadro 1. Datos generales microempresa "K’liche Piqueteadero”

Nombre de la empresa

Kaliche Pigueteadero

Nombre del empresario

Carlos Gomez

Descripcion de la actividad

Comercializacion de bebidas, refrescos
tabaco, confiteria, snack’s y comidas
rapidas (Empanadas, papa aborrajada,
papa rellena, etc.)

Sector

Comercial-Industrial

Antiguedad

9 Afos

Direccion de la empresa

Km. 17 via Cali - Jamundi por el centro
recreacional Comfandi/ Pance

Empleados

Una colaboradora

Fuente: Elaboracion propia
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RESENA HISTORICA:

Fuente: Elaboracion propia

Carlos Gomez tiene 51 afos, vive con su esposa y sus dos hijos. Hace varios
afos se dedicaba a tareas varias en el Centro Recreacional Comfandi (Pance),
luego de muchos afios decidid6 comprar un establecimiento que se encontraba a
las afueras del centro recreativo, lo anterior para iniciar su propio negocio
obedeciendo al gran deseo de convertirse en gerente de su propia empresa, la
cual ha sacado adelante con disciplina, responsabilidad y mucho esfuerzo.

Hoy en dia K'liche Pigueteadero es un establecimiento con una gran trayectoria en
el sector, donde se ofrecen bebidas y refrescos variados, comidas rapidas, entre
otros productos. De igual forma se tiene como meta ofrecer un mejor servicio y
variedad de productos que genere cada vez mas, una mayor cuota de clientes
satisfechos.

3.1.1.2. AREA DE COSTOS

La microempresa Kaliche Piqueteadero ya posee una asesoria (2013-l), en la que
se llevo a cabo el proceso de costeo disefiado por la Fundacion Carvajal, de la
cual el empresario absorbié una importante parte del conocimiento y lo siguio
empleando para el calculo del margen de contribucion de casi todos sus
productos, especialmente los comerciales.

Cuadro 2. Debilidades y Fortalezas Area de Costos Microempresa “Kaliche Piqueteadero”

FORTALEZAS DEBILIDADES

1. El empresario calcula el margen de
contribucion de la mayoria de sus
productos.

1. Falta precision en el conocimiento de
sus ventas mensuales.
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FORTALEZAS DEBILIDADES
) 2. Falta documentacién de las férmulas
2. Hace uso de la herramienta Excel . .
de los productos alimenticios de

para elaborar las tablas y céalculos.

elaboracion propia.

3. No se han actualizado los costos fijos
y gastos de administracion desde la
asesoria anterior.

4. No se ha actualizado el sueldo del
empresario.

5. No se tiene en cuenta la depreciacion
de activos fijos.

6. Omision del punto de equilibrio
anteriormente calculado.

Fuente: Elaboracién propia

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS ESTUDIO DE COSTOS:

Tabla 1. P y G Estudio de Costos Microempresa “Kaliche Pigueteadero”

ESTUDIO

% COSTOS
VENTAS PROMEDIO MES 100% $ 1.400.000
COSTOS VARIABLES (-) 54% $ 755.911
MARGEN DE CONTRIBUCION ( =) 46% $ 644.089
COSTOS FIJOS Y GASTOS (-) 37% $519.367
UTILIDAD 9% $124.722

Fuente: Elaboracién propia a partir de la plantilla de la Fundacién Carvajal

VENTAS MENSUALES:

Las ventas

mensuales estimadas de Kaliche

Piqueteadero son de $1.400.000, los cuales esta representados en 5 meses de
venta alta de $1.700.000, 3 meses de venta media de $1.300.000 y 4 meses de
venta baja de $1.100.000, lo anterior completa el promedio de ventas anual, y de
paso se calcula $1.400.000 para un mes de venta promedio (ver Anexo A), cabe
anotar también que de acuerdo al estudio el 61% de las ventas pertenece a la
venta de bebidas, refrescos, etc. y el 39% a la venta de comidas (ver Anexo B). Se
reitera que el empresario solo abre los domingos, lo que indica que las ventas
pertenecen a 4 0 5 dias de ventas al mes segun sea el mes.

COSTOS VARIABLES: Los costos variables de la empresa se componen de los
costos variables industriales y los costos variables comerciales asi:
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Grafico 1. Porcentaje Costos Variables Microempresa “Kaliche Pigueteadero”

¢ Costo variable de los alimentos elaborados por la propia empresa
¢ Costo variable area industrial

¢ Costo variable de los alimentos no fabricados por la empresa
¢ Costo variable area comercial (alimentos)

¢ Costo variable de las bebidas que comercializa la empresa
e Costo variable area comercial (bebidas)

Lo anterior evidencia que los productos del area industrial poseen un costo
variable menor que los productos del area comercial (ver Anexos C, D y E).
Finalmente, combinando los costos variables anteriores, da como resultado un
costo variable general ponderado de un 54% sobre las ventas.

COSTOS FIJOS Y GASTOS DE ADMINISTRACION:

Tabla 2. Costos Fijos y Gastos de Administracién Microempresa “Kaliche Piqueteadero”

COSTOS FIIOS $260.400| 50,10%
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 258.967| 49,90%
TOTAL $519.367| 100,00%

Fuente: Elaboracion propia

La anterior tabla nos muestra que los costos totales mensuales de Kaliche
Piqueteadero son de $519.367, de los cuales el 50,1% pertenecen a costos fijos y
el resto a gastos de administracion, practicamente en una proporcion igual. Por
otra parte, ElI rubro mas representativo de los costos fijos es el sueldo de
produccion, a la ayudante se le pagan $30.000 diarios, que al mes suman
$120.000 siendo este el 23,1% de los costos fijos, de alli le siguen los insumos y
otros con $70.400 que son el 13,6% de los costos fijos. De igual manera en los
gastos de administracion el sueldo del empresario ($89.000) y la gasolina (moto y
planta, $80.000) representan en conjunto el 32,5% de dicho rubro que son
$169.000.
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Tabla 3. Sueldo del empresario Microempresa “Kaliche Piqueteadero”

SUELDO DEL EMPRESARIO
CONCEPTO VALOR
GAS DOMICILIARIO $ 7.000
ALIMENTO MASCOTA $ 25.000
CONSUMO NEGOCIO $ 49.000
DESAYUNO SENCILLO $ 8.000
TOTAL $ 89.000

Fuente: Elaboracion propia

La anterior tabla muestra de que variables se compone el sueldo del empresario,
del cual $49.000 corresponden al consumo del negocio, donde la cerveza es el
producto de preferencia del propietario.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Las ventas mensuales que se deben realizar en Kaliche Piqueteadero para no
ganar ni perder son de $1.128.903, actualmente sus ventas estan por encima del
punto de equilibrio en $271.097.

Tabla 4. Punto de Equilibrio Mensual, Semanal y Diario Microempresa “Kaliche
Piqueteadero”

$ 1.128.903
$ 263.410

$ 37.630
Fuente: Elaboracion propia

MARGEN DE CONTRIBUCION (MC)

El margen de contribucién de la empresa en general es de 46,01% sobre las
ventas, donde estan inmersos los diferentes margenes, industrial y comercial:
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Grafico 2. Margenes de Contribucion Microempresa “K’liche Piqueteadero”

*MC de los alimentos elaborados por la propia empresa
*MC area industrial

*MC de los alimentos no fabricados por la empresa
58,7% *MC area comercial (alimentos)

*MC de las bebidas que comercializa la empresa
*MC area comercial (bebidas)

En el estado de resultados del estudio de costos, el margen de contribucion para
una venta de un $1.400.000, es de $644.089, monto disponible para cubrir costos
fijos y gastos de administracion (ver Anexos C, Dy E).

UTILIDAD: La utilidad que arroja el estado de resultados del estudio de costos es
de $124.722, ya que los costos fijos y gastos de administracion absorben
$519.367 del margen de contribucion, dejando solo ese monto como utilidad
mensual.

LOGROS EN EL AREA DE COSTOS

SE ELABORO CONJUNTO CON EL EMPRESARIO EL LEVANTAMIENTO Y
ANALISIS DE COSTOS:

- Para los productos de indole comercial se calcularon los precios unitarios y se
relacionaron en un formato los precios de compra unitarios y sus respectivos
precios de venta.

- Para los productos manufacturados se calculd costo unitario a partir de las
materias primas y de igual forma se relacionaron en un formato los costos
unitarios y sus respectivos precios de venta.

- A partir de ello se lograron identificar los costos variables y los margenes de
contribucion.

- También se identificaron los costos fijos y gastos de administracién.

- Dentro del item de los gastos de administracion se resaltd el sueldo del
empresario.

- A partir de todo lo anterior se logroé conocer el punto de equilibrio diario, semanal
y mensual.

- También se realizé analisis de los pesos porcentuales con respecto al costo total
y a las ventas.
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SOLUCIONES QUE SE CREARON DURANTE LA ASESORIA:

- Teniendo en cuenta las fortalezas del empresario en el uso de Excel, se elaboré
a la medida de sus necesidades dos formatos de ventas; uno para comidas y otro
para bebidas, lo cual se integra con una plantilla de Excel para procesar los datos.
- Se elaboro una formula estandarizada de la mezcla que se utiliza para productos
aborrajados para aplicar su costo a cada uno de los productos que lo requieran.

3.1.1.3. AREA CONTABLE Y FINANCIERA

Se encuentra que el empresario no esta llevando ningun sistema de cuentas, de lo
gue se puede rescatar es el inventario de los productos de una forma regular, en
libro de Excel.

Cuadro 3. Debilidades y Fortalezas Area de Contable y Financiera Microempresa
"Kaliche Piqueteadero”

FORTALEZAS DEBILIDADES

1. Falta llevar registro de las
ventas, compras y gastos del
negocio de una forma sistemética
y organizada.

1. El empresario lleva el control
de sus inventarios de forma
regular.

2. Hace uso constante de las
facturas para consultar sus|2. No realiza estados financieros.
compras.

3. Posee un buen capital de
trabajo, dado que no depende
econdmicamente del negocio.

4. No posee deudas con
terceros.

Fuente: Elaboracion propia

REGISTRO CONTABLES: El empresario actualmente no se encuentra realizando
registros contables de la operaciones del negocio, aunque se logra rescatar el
hecho de que por medio de un libro de Excel realiza el céalculo del margen de
contribucion de varios de sus productos, y del mas actualizado se tienen las
bebidas y las comidas rapidas.

ESTADOS FINANCIEROS: Los ultimos estados financieros se realizaron en la
anterior asesoria, pero no se continué con su elaboracion por parte del
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empresario, pues aduce gque no tuvo la oportunidad de llevarlo a la practica con
mas énfasis.

BALANCE GENERAL INICIAL: Se realizaron la apertura de cuentas de balance
para dar inicio a la contabilidad, dando como resultado el siguiente balance inicial.

KALICHE PIQUETEADERO
BALANCE GENERAL INICIAL
AL 31 DE MARZO DE 2014

Activos Corrientes Pasivos 0

Caja $271.000 28%

Cuenta por cobrar $0 0%

Inventario materia prima $28.600 3%

Inventario mercancia $683.507 70%

Total Activos Corrientes $983.107 6% Total Pasivo 0
Activos Fijos Patrimonio

Maquinaria y Equipo $1.000.000 7% Capital 5.309.450 33%
Muebles y enseres $2.116.000 14% Utilidades acumuladas 10.789.657 67%
Vehiculo $2.000.000 13%

Construcciones Yy edificacione $10.000.000 66%

Total activos fijos $15.116.000 94% Total patrimonio 16.099.107 100%
Total activos $16.099.107 100% Total pasivo y patrimonio  16.099.107 100%

ACTIVOS CORRIENTES: Los activos corrientes de Kaliche Piqueteadero son mas
representativos en su inventario de mercancias con un 70%, mientras que la
materia prima representa el 3%, esto se debe a que este ultimo no se deja
almacenado, y es de muy alta rotacién, ya que se realiza el mismo dia de venta, la
cual es una vez a la semana (Domingos y festivos). Cabe anotar también que
dentro de la totalidad de los activos, los activos corrientes representan solo el 6%.

ACTIVOS FIJOS: Los activos fijos de Kaliche Piqueteadero representan el 94% de
la totalidad de los activos, donde el local representa el 66%, seguido de los
Muebles y enseres con 14%, Vehiculo con 13%, y por ultimo Equipos con el 7%
(ver Anexo F).

PATRIMONIO: Dado que la empresa no posee pasivos, el 100% de los activos
hacen parte de su patrimonio, el cual inicio con $5.309.450 adquiriendo el local y
adecuaciones iniciales, en cuanto a las utilidades acumuladas pertenecen a 9
afos, que son 108 meses, con un promedio de utilidad $99.904 mensual.

49



RAZONES FINANCIERAS:

Cuadro 4. Razones Financieras Balance Inicial Microempresa "K’liche Piqueteadero”
INDICADOR RESULTADOQ| INTERPRETACION

El capital de trabajo de la empresa es la totalidad de sus
activos corrientes ya que no cuenta con pasivos, razon

CAPITAL DE TRABAJO $983.107 . .

por la cual se puede disponer del todo el capital para

operar.
o . .
RAZON DE AUTONOMIA 100% La emprefs,a se encuent.ra 100% flna.nC|falda'1 por capital
propio, lo que reafirma el anterior indicador.
Del total vendido o por cada $100 pesos vendidos la
RENT ABILIDAD SOBRE VENTAS 9%

empresa obtiene $9 de ganancia.

Por cada $100 que hay en los activos, estos generan $1
RENT ABILIDAD SOBRE ACT IVOS 1% de ganancia. Lo cual indica que los activos de la
empresa estan generando rendimeinto.

Como el empresario invirtio todo con recursos propios,

este indicador reafirma el anterior, es decir, la inversion

realizada por el empresario le genera rendimeintos del
1%.

RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO 1%

Fuente: Elaboracién propia

Informe General Indicadores Financieros: Si bien es cierto que la empresa
posee buenos indicares de liquidez, ya que no tiene comprometidos sus activos
con deudas, la rentabilidad de la empresa es baja, ya que sus ventas estan siendo
mayormente absorbidas por sus costos fijos y gastos de administracion, la Unica
alternativa es disminuir esos rubros y aumentar las ventas.

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

Para elaborar el estado de ganancias y pérdidas se tomd la informacién de las
plantillas y apuntes que realizo el empresario durante el periodo (Abril - Mayo). En
este periodo se presentaron buenas ventas en contraste con lo arrojado en el PyG
por estudio de costos, esto se debid a que para el estimado el empresario no tenia
la precision para calcular las ventas por comidas, y ademas hubo 3 festivos,
semana santa y el dia del trabajo, donde se presentaron las ventas mas altas de
afo.
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K'LICHE PIQUETEADERO
ESTADO DE GANANCIAS O PERDIDAS
Del 01 de Abril al 31 de Mayo de 2014

VENTAS
Ventas de Contado $ 4.429.500
TOTAL VENTAS $ 4.429.500 100%

COSTO DEL PRODUCTO VENDIDO

Inv. Inicial de materia prima $ 28.600

Inv. Inicial de mercancias $ 683.507

TOTAL INVENTARIOS INICIALES $ 712.107

Compras materia prima $ 2.698.500

Salarios y prestaciones $ 270.000

Costos de fabricacion $ 399.400

TOTAL COSTOS DE FABRICACION $ 3.367.900

Inv. Final de materia prima $ 34.050

Inv. Final de mercancias $ 947.430

TOTAL INVENTARIOS FINALES $ 981.480

COSTO DEL PRODUCTO VENDIDO $ 3.098.527 70%
UTILIDAD BRUTA $ 1.330.973 30%

GASTOS DE ADMNISTRACION

Gastos Administracion $ 688.534
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $ 688534 16%
UTILIDAD LIQUIDA $ 642.439 15%

Andlisis: Del total vendido el costo del producto (costos fijos y costos variables)
absorbio el 70%, y los gastos de administracion un 16%; quedando una utilidad del
15% sobre las ventas. Lo anterior se traduce a un margen de contribucion del 42%
acorde con el calculado en estudio de costos. Cabe anotar también que las ventas
fueron muy buenas y favorecieron a la generacion de una mejor utilidad.
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BALANCE GENERAL FINAL

De igual forma que el estado de resultados, se tomoé la informacion generada por
el empresario durante el periodo, y se realizé el cierre al 31 de mayo del 2014,
donde se evidencio lo siguiente:

KALICHE PIQUETEADERO
BALANCE GENERAL FINAL

AL 31 DE MAYO DE 2014

Activos Corrientes Pasivos

Caja $596.000 33%

Cuenta por cobrar $250.000 14%

Inventario materia prima $34.050 2%

Inventario mercancia $947.380 52%

Total Activos Corrientes $1.827.430 11% Total Pasivo

Activos Fijos Patrimonio

Maquinaria y Equipo $983.333 7% Capital 5.309.450 32%
Muebles y enseres $2.080.733 14% Utilidades acumuladas 10.789.657 64%
Vehiculo $1.933.333 13% Utilidad del ejercicio 642.389 4%

$9.916.667 66%
$14.914.066 89% Total patrimonio

Construcciones Yy edificacione
Total activos fijos

16.741.496 100%

Total activos $16.741.496 100% Total pasivoy patrimonio 16.741.496 100%

Anélisis Vertical.

En el balance lo fuerte contindan siendo los activos fijos, los cuales representan el
89% del total de los activos.

En cuanto a los activos corrientes el rubro mas representativo es el inventario de
mercancias, dado que este se puede almacenar por muchos dias, contrario al
inventario de materias primas.

De igual forma el efectivo también representa un gran rubro, puesto que al
empresario se le facilita la acumulacibn de capital, ya que no depende
econdmicamente del negocio.
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Razones Financieras.

Tabla 5. Razones Financieras Balance Inicial y Final Microempresa "Kaliche
Piqueteadero”

BALANCE INICIAL | BALANCE FINAL

LIQUIDEZ CORRIENTE

PRUEBA DE FUEGO

RAZON DE ENDEUDAMIENTO

RAZON DE AUTONOMIA 100,0% 100,0%
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS 8,9% 14,5%
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS 0,8% 3,8%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO 0,8% 3,8%

Fuente: Elaboracién propia a partir de la plantilla de la Fundacién Carvajal

La rentabilidad de la empresa en este caso fue mayor, debido a que hubo muchos
festivos, y en el dia del trabajo el Centro Recreativo Comfandi Pance programo un
concierto y actividades para la celebracién, representando para Kaliche
Pigqueteadero el dia de mayor venta que se ha tenido en el afio, generandole una
mayor utilidad.
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COMPARATIVO: De igual forma se elabora el comparativo del balance general
inicia y final, para visualizar los cambios obtenidos.

31-mar-14 31-may-14
ACTIVOS BALANCE INICIAL | BALANCE FINAL CAMBIOS
EFECTIVO $271.000 $ 596.000 119,9%
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES
INVENTARIOS $712.107 $981.430 37,8%
OTROS $ 250.000
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $983.107 $1.827.430 85,9%
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 1.000.000 $ 1.000.000
MUEBLES Y ENSERES $2.116.000 $2.116.000
EQUIPO DE COMPUTO
VEHICULOS $ 2.000.000 $ 2.000.000
CONSTRUCCIONES $ 10.000.000 $10.000.000
TERRENOS
DEPRECIACIONES $201.934
TOTAL ACTIVO FIJO $ 15.116.000 $ 14.914.066 -1,3%
OTROS ACTIVOS
TOTAL ACTIVOS $ 16.099.107 $16.741.496 4,0%
PASIVOS BALANCE INICIAL | BALANCE FINAL CAMBIOS
OBLIGACIONES BANCARIAS
PROVEEDORES
ANTICIPOS RECIBIDOS
OTRAS OBLIGACIONES
PRESTACIONES SOCIALES
OTRAS DEUDAS
TOTAL PASIVO CORRIENTE
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO
TOTAL PASIVOS
CAPITAL $ 5.309.450 $ 5.309.450
UTILIDAD ACUMULADA $10.789.657 $10.789.657
UTILIDAD DEL PERIODO $ 642.389
TOTAL PATRIMONIO $16.099.107 $16.741.496 4,0%
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO $ 16.099.107 $16.741.496 4,0%

Anadlisis Horizontal.

Los activos corrientes tuvieron un aumento del 85,9%, principalmente en el
efectivo y el inventario de mercancias, debido a la acumulacién de capital
proveniente de las utilidades, confirmando la afirmacion anterior de la capacidad
del empresario para reinvertir.
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LOGROS EN EL AREA CONTABLE Y FINACIERA

SE ELABORO CONJUNTO CON EL EMPRESARIO APERTURA DE CUENTAS,
REGISTROS, ESTADOS FINANCIEROS Y ANALISIS DE LA SITUACION
FINANCIERA:

- Se realiz6 el inventario de activos fijos, materias primas, producto en proceso,
producto terminado, mercancias.

- Saldos iniciales de la cuentas de caja, clientes, cuentas por cobrar.

- Cuaderno de contabilidad para ventas, compras y gastos.

- Se integro la plantilla de ventas para el area contable.

- Elaboracion de estados financieros y su respectivo analisis.

3.1.1.4. AREA DE MERCADEO

Al momento de inicio de la asesoria el empresario tenia adelantado un proceso de
remodelacion del local, fabricacion y pintura de muebles de madera, lo cual le dio
una mejor presentacibn a su negocio, aunque no posee avisos o letreros, ni
marca.

llustracion 5. Antes y Después Fachada Local “K’liche Piqueteadero”
ANTES

Fuente: Elaboracién propia
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Cuadro 5. Debilidades y Fortalezas Area de Mercadeo Microempresa “Kaliche
Piqueteadero”

FORTALEZAS DEBILIDADES

1. Se adelantd proceso de remodelacion

. i 1. Hace falta letrero con el nombre.
en las instalaciones del local.

2. El empresario posee un buen servicio|2. No maneja carta de productos con
al cliente. precios.

3. No posee marca comercial.

Fuente: Elaboracion Propia

CLIENTES: Los clientes son los visitantes, turistas y deportistas de la zona, estos
en su gran mayoria son visitantes del Centro Recreativo Comfandi Pance,
pertenecientes al estrato 1 y 2 principalmente.

VENTAS: No lleva registro de ventas, tampoco maneja metas, pero a lo largo del
dia se van tomando apuntes de los pedidos de los clientes que se sientan a comer
en el local, lo anterior para facilitar el calculo de la cuenta al despacharlo. Se le
recalco al empresario la importancia de llevar la cuenta de las ventas, de manera
que le permitiera acercarse a la realidad de las mismas y tomar decisiones.

PRODUCTO: Los productos que se manejan son de consumo masivo; por un lado
estan las bebidas, refrescos, confites y snack’s que son mercancias no fabricadas
por la empresa, de proveedores conocidos a nivel nacional, por ejemplo,
Postobon. Por otro lado estan las comidas rapidas, las papas rellenas,
empanadas, hojaldras, dedos, salchichones y chorizos son productos precocidos
de diferentes proveedores, y por ultimo se manejan las papas aborrajadas,
maduros, salchipapas y alas que son fabricadas manualmente. Todos se van
produciendo de acuerdo a la demanda del dia, por lo general se encuentran
disponibles para el cliente.
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llustracién 6. Bebidas, refrescos,

*

onfites snack’s “K’liche Pigueteadero”

Fuente: Elaboracién Propia

llustracion 7. Vitrina de comidas “K’liche Piqueteadero”

Fuente: Elaboracién Propia

PROVEEDORES:

Posee variedad de proveedores, y en las bebidas su principal proveedor es
Postobon, en cuanto al area de produccion, para elaborar sus papas rellenas,
papa aborrajada y maduro aborrajado cuenta con diferentes proveedores, de los
cuales realiza compras al detal en su mayoria.
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llustracién 8. Marcas Proveedores "K’liche Pigqueteadero”

/Para las comidas cuenta\

con variedad de
PRODUCTOS proveedores, suele
= evaluarlos con frecuencia,
la cantidad de compra es
al detal, de contado, y en
los respectivos puntos de

k venta. /

Fuente: Elaboracion Propia

CONGELADGTH
CRISST  w\$Ato,

Calidad. Pureza y Rico Sabor

PRECIO: Los precios se ajustan de acuerdo al costo, margen deseado del
producto, demanda-oferta y la competencia.

DISTRIBUCION: Los productos se encuentran a la disponibilidad del cliente en el
local, y el empresario se encarga de transportarlos al sitio el dia anterior a la
venta.

Grafico 3. Plaza Microempresa "K’liche Piqueteadero”

Kaliche |_> Cliente Final

Piqueteadero

Fuente: Elaboracion Propia

PROMOCION, EXHIBICION Y PUBLICIDAD: Se maneja una vitrina grande en la
parte frontal visible a los clientes, pero no se esta utlizando el sistema de
calefaccion, lo anterior dado que no se alcanza a conectar con la planta eléctrica.
Actualmente el local no maneja avisos ni letreros, no maneja precios visibles.

Aun asi se trabajé conjunto con el empresario para la creacién del boceto inicial
del logo tentativo para el negocio.
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Piqueteadero
iDC GUSTO!

Fuente: Elaboracion Propia

COMPETENCIA: La competencia no es un tema de preocupacion para el
empresario, pues comenta que no le afecta en gran medida y que la idea es que a
todos les vaya bien. Los puntos a resaltar es que el local limita con tres quioscos,
dos de ellos abren los sabados, y uno ofrece almuerzos pues cuenta con energia
eléctrica y los duefios viven en el sitio.

Cuadro 6. Comparativo Competencia Microempresa "K’liche Piqueteadero”

NOMBRE DE LA COMPETENCIA
Factores de éxito de la competencia Quiosco 1 Quiosco 3 Quiosco 2

Precio de compra de materiales Igual Igual
Precio de venta de los productos Regular Bueno Bueno
Calidad del producto Regular Regular

Atencion de los clientes Malo Regular Igual
Horario de atencion Bueno Bueno Malo
Canal de distribucion Igual Igual Igual
Publicidad Bueno Bueno Malo
Presentacion y ubicacion del local Bueno Regular Bueno
Equipo de vendedores Regular Regular Regular
Presentacion de los productos Bueno Regular Bueno

Fuente: Elaboracién propia a partir de la plantilla de la Fundacién Carvajal
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llustracion 10. Competidores de la Microempresa “K’liche Piqueteadero”
QuUISCO1
ERRUEVN T

A
g L
1

QUISCO 2

/.

Fuente: Elaboracion propia

RESULTADOS ENCUESTA:

Cabe anotar también que al abordar el area de mercadeo se realiz6 una encuesta
(ver Anexo H) donde se escogieron aleatoriamente 20 personas, las cuales
resultaron ser en un 50% hombres y en un 50% mujeres, que en su mayoria

estaban entre los 31 y 50 afios, principalmente empleados.

En cuento a la frecuencia de visita al Centro Recreativo Comfandi Pance el 35%
de ellos contesto que cada 8 dias y otro 50% cada de 3 meses 0 mas,

evidenciandose clientes habituales.

Cabe anotar también que los clientes opinaron en un 65% que la atencién ofrecida
era buena, en un 25% muy bueno y en un 10% excelente, lo cual permitié al
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empresario retroalimentaciéon y al mismo tiempo motivacion para alcanzar la
excelencia.

Grafico 4. Atencion al cliente “K’liche Piqueteadero”

Atencion al Cliente

10%&\0%
® Malo
M Regular
Bueno
B Muy Bueno

Fuente: Elaboracion propia

De igual manera se indago sobre como percibian los clientes la presentacion del
local (espacios, muebles, limpieza), al igual que la exhibicién de los productos,
donde se identific6 que un 65% lo consideraba bueno, también un 20% muy
bueno.

Grafico 5. Presentacion del local y exhibicién de productos 'K’liche Piqueteadero”

Presentacion del local y exhibicion de

productos
5% 10% oy m Malo
- M Regular
e Bueno
B Muy Bueno
H Excelente

Fuente: Elaboracién propia

Con respecto al producto esto fue lo que se indago en las encuestas. ¢De las
siguientes caracteristicas selecciones las 2 mas importantes para usted al
momento de escoger algun producto de fritura?
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Grafico 6. Criterio de los clientes para comprar productos de fritura

100
80
60
40
20
0 I | | |
Precio Sabor Apariencia y Calidad  Promociones
(30.0%) (35.0%)  Presentacion (60.0%) (0.0%)
(75.0%)

Fuente: Elaboracion propia

Lo cual ofrecié al empresario los criterios principales de los clientes al escoger los
productos que el maneja, lo cual indico que en un 75% observaba la presentacion
y otro 60% la calidad, siendo factores a enfatizar y mejorar en el negocio.

También se logré evidenciar que en un 73% la papa aborrajada es el producto
estrella del negocio, por lo cual se confirmo el criterio del empresario a la hora de
establecer prioridad en la produccion.

Grafico 7. Preferencia entre los productos ofrecido en "K’liche Piqueteadero”

Fapa aborrajada (73.68%) L I ! |

Salchichon (21.05%) [l

Ala de Pollo (36.84%) ]

Empanada (36.54%) | ]
—
—

Papa rellena (15.79%)

Maduro aborrajado (21.05%)
Hojaldra (15.79%) [l
Dedo de Queso (15.79%) 1
Salchipapa (26.32%) |

Chorizo (0.0%)

0 20 40 60 B0 100

Fuente: Elaboracién propia
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Por otro lado fue posible determinar también que en un 30% los clientes deseaban
encontrar la papa guisada como producto a incluir en el portafolio.

Grafico 8. Productos que le gustaria encontrar al cliente en "K’liche Piqueteadero”

Pasteles de hojaldre (10.0%) :l
Sandwiches (20.0%) :l
Perros calientes (15.0%) :
Almuerzo (25.0%) =l
Papa guisada (30.0%) [ ]

Bufiuelos (5.0%) ]

Pasteles de yuca (0.0%)
Alipapa (5.0%) &
Otro ;cual? (5.0%) ]

0 20 A0 B0 a0 100
Fuente: Elaboracion propia

En sintesis: Tanto la atencion al cliente como la presentacion del local y
exhibiciébn del producto fueron calificados como buenos por la mayoria, sin
embargo es importante seguir trabajando en el mejoramiento continuo, de manera
gue se alcance la excelencia.

Por otro lado se deben considerar las preferencias de los clientes en cuanto a los
productos ofrecidos o que los aun no se encuentran como la papa guisada, para ir
satisfaciendo las necesidades encontradas, tal como se aprecia en la mision; y por
ultimo tener muy en cuenta los criterios de los clientes a la hora de comprar el
producto de manera que se realice mucho énfasis en dichas variables.

LOGROS EN EL AREA DE MERCADEO

A partir de la encuestas se logro identificar el nivel de satisfaccion de los clientes y
sus preferencias, al igual que la opinién con respecto a la apariencia del local,
exhibicion, etc.

El empresario finalizo el proceso de remodelacion de todo el local, se adquirié una
nueva vitrina para exhibicion.
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Se disefid marca, camiseta y un gorro para las personas encargadas del negocio.
Se dejo boceto de disefio de publicidad exterior.

3.1.1.5. AREA LEGAL, LABORAL Y TRIBUTARIA

El empresario no tiene registro en camara y comercio, no tiene RUT y no realiza
pago de impuestos.

Cuadro 7. Debilidades y Fortalezas Area de Legal, Laboral y Tributaria “Kaliche
Piqueteadero”
FORTALEZAS DEBILIDADES

1. No se han adelantado tramites
para formalizarse.
Fuente: Elaboracion Propia

1. Es beneficiario de EPS.

LOGROS EN EL AREA LEGAL, LABORAL Y TRIBUTARIA

Se realiz6 una charla sobre los aspectos positivos y negativos de formalizar la
empresa actualmente y se le mencionan los pasos para dar inicio a la
formalizacién del negocio.

Se le dio orientacion con respecto a los tipos de contratos para la colaboradora.

Se instruy6 sobre las normas y certificaciones sobre manipulacion de alimentos.

3.1.1.6. AREA ADMINISTRATIVA

En la anterior asesoria se dejaron documentados la mision, visién y objetivos a
largo y corto plazo; al igual que un organigrama y por ultimo un manual de
funciones de la microempresa, en el cual se describen las actividades de
planeacion, organizacion, direccion, control. Pero el empresario no los ha tenido
en cuenta.

Cuadro 8. Debilidades y Fortalezas Area Administracion Microempresa “Kaliche
Piqueteadero”

FORTALEZAS DEBILIDADES

1. No se ha publicado la mision,
visibn y objetivos en una parte
visible, no se ha realizado

1. Posee mision, vision vy
objetivos a corto y largo plazo.

64



FORTALEZAS DEBILIDADES
seguimiento.

2. No se tienen en cuenta los
2. Tiene organigrama. manuales de funciones, tampoco
se consultan.

3. Se elabor6 el manual de
funciones del gerente y los
ayudantes.

Fuente: Elaboracion Propia

PLANEACION: La planeacién realizada por el empresario se caracteriza por ser
de dia a dia, o muy corto plazo, por lo tanto se retoma la misién y vision de la
empresa para proyectar objetivos a corto, mediano y largo plazo, de manera que
el empresario elabore un ejercicio de prospectiva y estimulacion hacia el logro de
los mismos.

Misidn: Se analiza la misién actual de la empresa, y se observa que no inicia
adecuadamente (verbo en infinitivo), al igual que no se evidencia en ella la razén
de ser del negocio, mas bien describe las actividades como producir y
comercializar; por lo tanto se propone una nueva mision, en la cual se corrige su
inicio y se plasma la razon de ser del negocio que es ofrecer productos
alimenticios a sus clientes.

Cuadro 9. Misién Actual y Mision Nueva microempresa “K’liche Piqueteadero”

Mision Actual Mision Nueva

Kaliche Piqueteadero es una empresa | Ofrecer una gran variedad de comidas
dedicada a la  produccibn vy | rapidas, bebidas, refrescos y confites,
comercializacion de comidas rapidas y | satisfaciendo las necesidades de

productos de bebidas y confites de | nuestros clientes, brindandoles
excelente calidad con el mejor servicio. | productos de calidad y con excelente
servicio.

Fuente: Elaboracién propia

Vision: Se analiza la visién actual, y se observa que ya se encuentra vencida, sin
embargo solo se cambian los términos subrayados, dado que aun no se ha
cumplido en su totalidad.
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Cuadro 10. Visién Actual y Vision Nueva microempresa “K’liche Pigueteadero”

Vision Actual

Vision Nueva

Kaliche Pigueteadero en el afio 2014,
desea ser una empresa reconocida en
el sector, por sus productos de
excelente calidad, sabor, textura vy
presentacion, el mejor servicio en trato
amable y respetuoso con nuestros
clientes, a precios competitivos.

Ser en el 2015 una empresa reconocida
en el sector, por sus productos de
excelente calidad, sabor, textura vy
presentacion, el mejor servicio en trato
amable y respetuoso con nuestros
clientes.

Fuente: Elaboracién propia

Objetivos: Teniendo en cuenta la misidn y la vision de la empresa se revisan los
anteriores objetivos y se plantean los siguientes:

Objetivos a corto plazo:

e Crear el logo definitivo de la empresa antes de terminar el mes de Junio
e Colocar un aviso con el norme y el logo en el mes de Julio

Objetivo a mediano plazo:

e Adquirir las cachuchas y camisetas con el logo de la empresa, y que al
mismo tiempo cumplan la funcion de cubrimiento del cabello para el area de

produccion antes del afio 2015.

e Remodelar el area de produccion antes del afio 2015.

Objetivo a largo plazo:

e Desarrollar el procesamiento de alimentos en un 100% mejorado antes del

mes de Abril afio 2015.

e Aumentar la afluencia de clientes en un 50% antes del mes de Mayo afio

2015.

Actividades por area:

Cuadro 11. Actividades por Area Planeacion Microempresa “K'liche Piqueteadero”

PLANEACION
AREA ACTIVIDAD
Elaborar boceto del area de produccién con la organizacion tentativa,
Produccion |de acuerdo al flujo de produccion, eliminar desechos y articulos
innecesarios de manera que se garantice la higiene y la estética.
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PLANEACION

AREA ACTIVIDAD

Plantear fechas para el mantenimiento de la planta eléctrica y equipo
de refrigeracion, al igual que la provision para su pago.
Establecer los elementos de proteccion en la cocina, y los procesos
adecuados que coadyuven en la seguridad industrial de los
integrantes.
Disefio y cotizacion del aviso o letrero para lograr establecer la
identidad de la empresa
Realizar cotizaciones con posibles nuevos proveedores, estudio de
alternativas

Mercadeo | preyer produccién y politicas de mercadeo para fechas especiales y
ventas de temporada alta.
Asignar estrategias de mercado y ventas para temporada bajas.
Proponerse a producir nuevos productos de acuerdo a necesidades
detectadas en los clientes
Plantear el proceso de informacion para registrar ventas, compras y
gastos
Disefiar los elementos del proceso de informacién, como las plantillas
y formatos
Integrar las plantillas y formatos con el uso de Excel, de manera que
se sistematice la informacion.

Finanzas ~ - L . : .
Ensefar a diligenciar libro fiscal de operaciones diarias.
Evaluar la disponibilidad del capital para posibles inversiones en
infraestructura
Provisionar pago de obligaciones y sueldo del empresario
Realizar compras, alistamiento e inventario de mercancias
Establecer proceso de costeo productos fabricados en la empresa
Disefio y seleccién de un tipo contrato para la colaboradora, ya sea
por prestacion de servicios u obra o labor.

Personal

Capacitacion en buenas practicas de manufactura

Identificar las funciones del personal, documentarlas y comunicarlas

Fuente: Elaboracion propia
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ORGANIZACION: La microempresa la conforman Carlos Gomez y Paola Castillo,
los cuales se reparten las funciones de produccion y venta; Carlos se ocupa
principalmente de las funciones gerenciales, registro de ventas y control de
efectivo, mientras que Paola se ocupa principalmente de la produccion, atencion al
cliente y aseo del local.

Grafico 9. Organigrama Microempresa “K’liche Piqueteadero”

Gerente

Ayudante

Fuente: Elaboracion propia
Actividades por area:

Cuadro 12. Actividades por Area Organizacién Microempresa “K’liche Piqueteadero”

ORGANIZACION

AREA ACTIVIDAD

Establecer adecuadamente espacios para la ubicacién de la materia
prima, utensilios y herramientas.

Realizar la compra de materiales de acuerdo a lo planeado

Produccion
Programar las ordenes de produccion del dia de trabajo, y ajustar de
acuerdo a la demanda

Aplicar los procesos productivos conforme a lo establecido

Organizar el local, y los productos de manera que resulten atractivos
Mercadeo |para los clientes.

Abrir y cerrar el establecimiento en los horarios establecidos.

Archivar las plantillas y formatos de registros contables y de costos

Contable ;
en sus respectivas carpetas.

Contar con una carpeta asignada para el personal, contrato, hoja de
vida y datos importantes.

Personal |Proveer de los elementos necesarios para la labor, uniformes y
proteccion

Horarios definidos para el personal

Fuente: Elaboracion propia
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DIRECCION: Es importante que el empresario mejore su relaciéon con la
colaboradora, puesto que se evidencian ciertas irregularidades en el trato
reciproco; esto se debe a que la colaboradora no responde a varios de los
requerimientos de atencién al cliente que plantea el empresario, por lo tanto es
importante que se evalle la motivacion desde los siguientes items:

e Salario

e Estabilidad

e Condiciones del trabajo

e Trato amable y respetuoso

e Capacitacion

¢ Incentivos econdmicos

e Reconocimiento y estimulo

e Participacion en las decisiones

Ahora, una vez hecho este ejercicio se pueden replantear alguna de las variables
o tomar la decision de contratar a un nuevo colaborador. Cabe agregar también
gue aparte de la anterior actividad se deben tener en cuenta las siguientes:

e Atender al cliente segun los objetivos misionales.

e Incentivar la participacion y apoyo familiar en el negocio.
e Tomar decisiones sobre el curso del negocio

e Evaluar alternativas de solucion.

CONTROL: El empresario realiza controles basicos en la empresa, principalmente
el registro de ventas y el arqueo de caja al final de la jornada, también cuenta con
colaboracion de un vigilante del Centro Recreativo Comfandi para inspeccion
nocturna del negocio, en todo caso se integran las actividades a tener en cuenta:

Cuadro 13. Actividades por Area Control Microempresa “K’liche Piqueteadero”

CONTROL

AREA ACTIVIDAD

Vigilar la fecha de vencimiento de los productos
Vigilancia de establecimiento
Produccion €ontrol de calidad y cantidad de productos defectuosos

Topes de produccién para evitar desperdicios y saldos al final de la
jornada.

Mercadeo |Evaluar los resultados de las estrategias de mercadeo

Realizar el inventario de mercancias
Verificar precios de compra y venta determinar MC productos.

Finanzas
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CONTROL

Realizar un arqueo de caja diario.

Velar por el cumplimiento de las funciones y objetivos

Personal |organizacionales.

Rendimiento de cada empleado

Fuente: Elaboracion propia

LOGROS EN EL AREA ADMINISTRATIVA

Se identificaron las fortalezas y debilidades de cada area con el empresario.
Se identificaron las amenazas y oportunidades del entorno.

Nociones sobre el proceso administrativo, identificacion del proceso
administrativo del empresario, y propuesta de un adecuado proceso
administrativo.

Se evaluo la mision y la vision de la empresa, se corrigieron y retomaron
por parte del empresario.

Se elaboraron nuevos objetivos estratégicos de corto, mediano y largo
plazo direccionados hacia el logro de la vision.

Se retomaron los manuales de funcion de la anterior asesoria, se
imprimieron y pegaron en la puerta de entrada de la cocina.

3.1.1.7. AREA DE PRODUCCION

El area ha tenido muchas mejoras, sin embargo aun no se cuenta con medidas
estrictas de higiene, y la ayudante no cuenta con carnet de manipulacion de
alimentos y la indumentaria necesaria para la elaboracion de los alimentos.

Cuadro 14. Debilidades y Fortalezas Area Produccion Microempresa “Kaliche
Piqueteadero”
FORTALEZAS DEBILIDADES
1. ElI local se encuentra|l. No posee férmula para la
adecuadamente separado entre |preparacion de los productos
parte de produccion y comercial. |alimenticios.
2. El empresario cuenta con
amplio conocimiento en el area
construccion.

2. EI control de materias primas
es visual.

3. Hace falta implementar
medidas estrictas de higiene.
Fuente: Elaboracién Propia
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Local

[lustraciéon 11. Plano Local Microempresa “K’liche Piqueteadero”

Fuente: Elaboraciéon Propia

El local se encuentra organizado para la atencién al cliente, se le realizé
adecuacion al piso, paredes y techo. No cuenta con instalaciones eléctricas, a
excepcion de la planta que surte a la nevera para tener frias las bebidas, y el agua
que se utiliza para limpieza se extrae del rio, no cuenta con instalaciones para gas,
ya que los alimentos se cocinan en lefia. Se encuentra separado adecuadamente:
cocina, tienda, comedores y exhibidor de comidas. La ubicacién es adecuada,
justo al lado de la entrada y salida del Centro Recreativo Comfandi (Porteria uno),
y la calle vehicular y peatonal rodean al local; cabe anotar también que cuenta con
la colaboracion de uno de los vigilantes del Centro Recreativo para inspeccién
nocturna.

Cuadro 15. Condiciones Ambientales de la Planta Microempresa “"K’liche Piqueteadero”

Ventilacion Bueno
lluminacion Regular
Limpieza Regular
Ruido Poco ruido
Sefalizacion Bueno
Area (M2) Adecuado

Fuente: Elaboracion Propia
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Distribucion de la planta

La distribucién del area de produccion esta bien definida y no se mezcla con el
area de atencion al cliente, aunque el espacio no se encuentra bien aprovechado,
ya que persiste la presencia de maderos entre otros amontonamientos, y no hay
un buen tratamiento para los desechos.

llustracién 12. Plano Area de Produccion Microempresa “K’liche Piqueteadero”

()

Fuente: Elaboracion Propia

Proceso general

El proceso productivo general comienza con el alistamiento de todas las materias
primas, dentro de esta actividad se desempacan los productos y se lavan si es
necesario. Luego se lleva a cabo la preparacién de los mismos, para luego freirlos,
y por ultimo se llevan al mostrador o vitrina. Cabe anotar que se tienen definidos
momentos de la produccién y acorde a la demanda del dia.

72



llustracion 13. Proceso Productivo General Microempresa “K’liche Piqueteadero”

INICIO

!

ALISTAMIENTO DE
MATERIALES

l

PREPARACION

FRITURA

LLEVAR PRODUCTO AL
MOSTRADOR

FIN )

/,

"
. —

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 6. Formula Mezcla del Aborrajado Microempresa “Kaliche Pigueteadero’
FORMULA
NOMBRE DE LA PREPARACION: MEZCLA PARA ABORRAJAR
CANTIDAD DE PRODUCTOS PARA LA MEZCLA: 55

UNIDAD DE | VALORES
# INGREDIENTES CANTIDAD
MEDIDA UNITARIO TOTAL

1 |HARINA 1000 Gr $1,70| $1.700,00
2 [SAL 30 Gr $0,90 $27,00
3 |GUIZASON 30 Gr $1,92 $57,60
4 |ACENTO 8 Gr $7,00 $52,50
Costo total de la materia prima $1.837,10
Margen de error o variacion 10% $183,71
Costo total de la preparacion $2.020,81]

$36,74

Costo por porcién

Fuente: Elaboracion Propia

Organizacion area produccion

El local se encuentra bien organizado, a excepcién de los bienes ociosos que se
encuentran almacenados en el quiosco y en la cocina, se reitera que se evidencia
una acumulacion de maderos en el area de produccion que no permite el

aprovechamiento del espacio.
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Materia primas

Las materias primas utilizadas en la produccion son de buena calidad y se
encuentran facilmente en el mercado, ya que existe mucha variedad, actualmente
no se encuentra estandarizado la mezcla de aborrajado, y no suele haber mucho
desperdicio en el proceso productivo, ademas que el control de inventario de
materias primas y producto terminado es visual.

Tecnologia y maquinaria

Para la cantidad de bebidas que maneja cuenta con una nevera vertical entregada
por Postobon y una planta eléctrica para hacerla funcionar durante todo el dia, en
cuanto al proceso productivo en si, se elabora en su totalidad de forma manual, y
el proceso de mantenimiento de maquinas es correctivo.

Personal

La ayudante y el empresario intercalan actividades de atencion al cliente y
produccion, ambos ya tienen la experiencia en la elaboracion de los alimentos
ofrecidos, cabe anotar que este sistema productivo no es complejo, ya que no son
procesos de alta industria.

LOGROS EN EL AREA DE PRODUCCION

El empresario y su colaboradora adquirieron mayor conocimiento de las buenas practicas
de manufactura, entendiendo que son manipuladores de alimentos, por lo tanto tomaron
las iniciativas respectivas para mejorar todos los aspectos mencionados.

- Jornada de aseo, organizacion y pintura.
- Instalacién de una fregadera para optimizar la higiene de la cocina.
- Se elabor6 diagrama del proceso de produccion.
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3.1.1.8. ANALISIS DEL ENTORNO

Cuadro 16. Andlisis del entorno Microempresa "K'liche Piqueteadero”

VARIABLES A/O|AM|Am |OM|Om
Gran afluencia de entrada y salida de visitantes del 0 X
Centro Recreativo Comfandi Pance.
Concurrencia de cabalgatas en los alrededores de X
local.
Abundancia de deportistas en el sector. @] X
Dentro de la misma ubicacion se encuentran tres A | x
locales mas, con una actividad econémica similar.
Capacitacion sobre manipulacién de alimentos en el
CDP (Fundacioén Carvajal) dentro del primer 0] X
semestre 2014.
Sanciones Sanitarias Decreto 3075 de 19973° A | X
Asesoria micro empresarial Fundacion Carvajal O X

Fuente: Elaboracion Propia

39 Decreto 3075 del 1997 del Ministerio de Proteccion Social, el cual trata sobre las Buenas Practicas de
Manufactura, BPM.
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3.1.1.9. MATRIZ DOFA

MATRIZDOFAINICIAL K'LICHE PIQUETEADERO

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS(F)

DEBILIDADES(D)

1. El empresario calcula el margen de contribucion de
la mayoria de sus productos por medio de excel.

1. Falta llevar registro de las ventas, compras y gastos
del negocio de una forma sistemaética y organizada

2. El empresario lleva el control de sus inventarios de
forma regular.

2. Falta documentacién de las férmulas de los
productos alimenticios de elaboracién propia.

3. Posee un buen capital de trabajo, dado que no
depende econémicamente del negocio.

3. No se han actualizado los costos fijos, gastos de
administracion, y sueldo desde la asesoria anterior.

MATRIZ DOFA

4. Se adelantd proceso de remodelaciéon en las
instalaciones del local.

4. Omision del punto de equilibrio anteriormente
calculado

5. El empresario posee un buen servicio al cliente.

5. Hace falta letrero con el nombre, carta de productos
y marca comercial.

6. Se le elaboro la misién, vision, objetivos a corto y
largo plazo, y organigrama.

6. No tienen carnet de manipulacion de Alimentos.
Condiciones del lugar de preparaciéon y coccién
regulares (Implementos y limpieza).

7. Se elaboré el manual de funciones del gerente y
los ayudantes.

ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES(O)

ESTRATEGIAS(FO)

ESTRATEGIAS(DO)

1. Gran afluencia de entrada y salida
de visitantes del Centro Recreativo
Comfandi Pance.

2. Concurrencia de cabalgatas en
los alrededores de local 'y
abundancia de deportistas en el
sector.

Elaborar un plan de promocion y publicidad para dar
mayor reconocimiento e identidad al local, teniendo
en cuenta la mision, vision, manual de funciones y
demas fortalezas. (01-02-F3-F4-F5-F6-F7).

Mejorar imagen corporativa de la microempresa, con el
disefio de marca, letrero, carta de menu, camiseta Y|
cachucha. (01-02-D5).

3. Capacitacion sobre manipulacion
de alimentos en el CDP (Fundacién
Carvajal) dentro  del  primer
semestre 2014.

Tomar la capacitacion de manipulacion de alimentos
que ofrecerd la Fundacion Carvajal dentro del periodo |
elaborar formula del aborrajado. (03-D2-D6)

4.
microempresarial
Carvajal.

Acompafiamiento
Fundacion

Fortalecer la metodologia del empresario en la formal
de llevar su margen de contribucion y sus inventarios.
(O4-F1-F2).

Capacitar al empresario en costos, contablidad vy
estados financieros y facilitar mecanismos para llevarlo
a la practica. (04-D1-D3-D4).

AMENAZAS(A)

ESTRATEGIAS(FA)

ESTRATEGIAS(DA)

1. Dentro de la misma ubicacion se|
encuentran tres locales mas, con
una actividad econémica similar.

Incluir y enfatizar dentro del plan de promocion y|
publicidad los factores diferenciadores del negocio.
(A1-F4-F5).

Continuar con el proceso de mejora del local y aplicar
técnicas de merchandising aprovechando la
capacidad de inversion del propietario. (A1-F4-F3).

2. Sanciones Sanitarias Decreto
3075 de 1997.

Dar a conocer al empresario el decreto 3075 de 1997
sombre BMP para evitar sanciones. (A2-D6).

Fuente: Elaboracién Propia
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3.1.2. DIAGNOSTICO MICROEMPRESA MELISSA ACCESORIOS

3.1.2.1. DATOS GENERALES

Cuadro 17. Datos Generales Microempresa “Melissa Accesorios”
Nombre de la empresa Melissa Accesorios

Nombre del empresario Olga Rodriguez Pachén
Elaboracion y comercializacion de
accesorios para dama

Descripcion de la actividad

Sector Industria

Antigiedad 2 afios

Direccién de la empresa | Cra. 43a # 56e-106
Barrio Morichal de Comfandi
Comuna 15

Empleados No

Fuente: Elaboracién propia

RESENA HISTORICA

Fuente: Elaboracién Propia

Olga Rodriguez tiene 50 afios de edad, vive con su esposo, sus dos hijos y un
hermano. Hace varios afios perdio su trabajo como auxiliar de salud oral, el cual
habia desempafado durante muchos afios en el seguro social de la ciudad;
entonces por medio del préstamo que le realiz6 una amiga, decidi6 comprar
materia prima para incursionar en el negocio de la elaboracion de accesorios con
aretes para dama, posteriormente agrego a su portafolio de productos pulseras y
collares.
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Actualmente realiza variedad de accesorios para dama, especialmente por pedido
y personalizado, sus ventas estan dirigidas a las personas mas cercanas de su
circulo social.

3.1.2.2. AREA DE COSTOS

La empresaria ha recibido cerca de 3 asesorias empresariales, la dltima fue
realizada en el periodo 2013-I donde se llegaron ha costear 11 de sus productos
de mayor rotacion, sin embargo es de resaltar que para la naturaleza de dichos
articulos se necesita de un constante costeo, dado que no son homogéneos.

Cuadro 18. Debilidades y Fortalezas Area de Costos Microempresa “Melissa Accesorios”

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Ya se adelant6 un proceso de |1. El célculo de las creaciones
costeo en la asesoria nuevas se realiza a 0jo, el cual no
inmediatamente anterior. siempre es acertado.

2. No ha realizado
actualizaciones de los costos fijos
y gastos de administracion.

3. No tiene en cuenta su punto de
equilibrio.

4. Las ventas se encuentran
ligeramente por debajo del punto
de equilibrio.

2. Almacena las facturas y las
consulta constantemente.

5. Realiza las compras al detal.
Fuente: Elaboracion Propia

ESTADO DE GANANCIA Y PERDIDAS ESTUDIO DE COSTOS:

Tabla 7. P y G Estudio de Costos Microempresa "Melissa Accesorios”

ESTUDIO

% COSTOS Laempresaesta

VENTAS PROMEDIO MES 100% $ 233.333 venqlendo por
debajo del punto

COSTOS VARIABLES (-) 40% $92.738| e equilibrio
MARGEN DE CONTRIBUCION ( =) 60% $ 140.595
COSTOS FIJOS Y GASTOS (-) 68% $ 159.608
UTILIDAD -8% -$ 19.013
ABONO A CAPITAL DEUDAS
SALDO PARA REINVERTIR

Fuente: Elaboracion propia a partir de la plantilla de la Fundacién Carvajal
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VENTAS MENSUALES: Las ventas mensuales estimadas de Melissa Accesorios
son de $233.333, los cuales estan representados en 4 meses de venta alta de
$500.000 y 8 meses de venta baja de $100.000, lo anterior completa el promedio
de ventas anual, y de paso se calculan $233.333 para venta de un mes promedio
(ver Anexo I), cabe anotar también que de acuerdo al estudio, la microempresa
esta vendiendo por debajo del punto de equilibrio, lo cual estd generando perdida.

COSTOS VARIABLES: Los costos variables de la microempresa representan el
39,7% de las ventas o del precio de venta del producto (ver Anexo J), siendo que
son productos elaborados por la misma propietaria, lo cual genera un costo
variable bajo.

Grafico 10. Porcentaje Costo Variable Microempresa “Melissa Accesorios”

e Costo varible ]

COSTOS FIJOS Y GASTOS DE ADMINISTRACION:

Tabla 8. Costos Fijos y Gastos de Administracion Microempresa "Melissa Accesorios”

COSTOS FIIOS $ 15.067 9,4%
GASTOS ADMINISTRATIVOS | $ 144.542 90,6%
TOTAL $ 159.608 | 100,00%

Fuente: Elaboracion propia

La anterior tabla nos muestra que los costos totales mensuales de Melissa
Accesorios son de $159.608, de los cuales el 9,4% pertenecen a costos fijos y el
resto a gastos de administracion, donde lo mas representativo es el sueldo de la
empresaria con el 90,2% del total de costos fijos y gastos de administracion.

Tabla 9. Sueldo del Empresario Microempresa “Melissa Accesorios”

SUELDO DEL EMPRESARIO
CONCEPTO VALOR
DONACION FAMILIARES $ 90.000
PAGO PENSION $ 24.000
TARJETA ALMACENES SI $ 30.000
TOTAL $ 144.000

Fuente: Elaboracion propia
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La anterior tabla muestra de que variables se compone el sueldo de la empresaria,
del cual $90.000 corresponden a donacion familiares, cuota que envia la
empresaria sus padres.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Las ventas mensuales que se deben realizar en Melissa Accesorios para no ganar
ni perder son de $264.888, actualmente sus ventas estan por debajo del punto de
equilibrio en $31.888 generando perdida.

Tabla 10. Punto de Equilibrio Mensual, Semanal y Diario Microempresa “Melissa

Accesorios”
$ 264.888
$ 61.810
$ 8.830

Fuente: Elaboracion propia

MARGEN DE CONTRIBUCION (MC)
El margen de contribucién de la empresa es de 60,3% (ver Anexo J):

Grafico 11. Margen de Contribucion Microempresa “Melissa Accesorios”

60,3%

e Margen de
contribucion

En el estado de resultados del estudio de costos, el margen de contribucion para
una venta de un $233.000, es de $140.595, monto que no alcanza a cubrir costos
fijos y gastos de administracion en su totalidad, ya que se encuentra vendiendo
por debajo de punto del equilibrio. Cabe aclarar que el margen de contribucion es
bueno, solo que las ventas son muy bajas.

UTILIDAD: La pérdida que arroja el estado de resultados del estudio de costos es
de $19.013, ya que los costos fijos y gastos de administracion absorben
totalmente el margen de contribucion, y aun asi queda un pequefio monto sin
cubrir, como se mencionaba anteriormente, la debilidad se debe principalmente al
volumen de ventas.
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LOGROS EN EL AREA DE COSTOS

SE ELABORO CONJUNTO CON LA EMPRESARIA EL LEVANTAMIENTO Y
ANALISIS DE COSTOS:

- Para los productos manufacturados se calcul6 costo unitario a partir de las
materias primas y de igual forma se relacionaron en un formato los costos
unitarios y sus respectivos precios de venta.

- A partir de ello se lograron identificar los costos variables y los margenes de
contribucion.

- También se identificaron los costos fijos y gastos de administracion.

- Dentro del item de los gastos de administracion se resaltd el sueldo de la
empresaria.

- A partir de todo lo anterior se logré conocer el punto de equilibrio diario, semanal
y mensual.

- También se realizé analisis de los pesos porcentuales con respecto al costo total
y a las ventas.

SOLUCIONES QUE SE CREARON DURANTE LA ASESORIA:

- Teniendo en cuenta las cualidades de los productos elaborados por la
empresaria, y en este caso accesorios para dama, se comprende que no se
pueden estandarizar producto-costo, pues cada producto fabricado es uUnico y
diferente, por lo tanto se dio inicio al siguiente procedimiento:

1. En cada compra, se elabora registro de cada material y enseguida el calculo del
costo unitario.

2. Al fabricar el accesorio se multiplican las cantidades utilizadas de material con
Sus respectivos costos unitarios, y se suman para hallar el total del costo del
producto.

3. De todo lo anterior se debe dejar registro organizado en apartes del cuaderno
de contabilidad.

3.1.2.3. AREA CONTABLE Y FINANCIERA
La empresaria lleva cuaderno de apuntes y anota con frecuencia ciertas
operaciones del negocio, pero dentro de aquello no se evidencia un sistema de

contabilidad aceptable y sintetizada, de manera que se permita tomar decisiones y
gestionar mejor sus recursos.
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Cuadro 19. Debilidades y Fortalezas Area Contable y Financiera Microempresa “Melissa
Accesorios”

FORTALEZAS DEBILIDADES

1. Lleva cuaderno de apuntes donde
registra sus ventas, cuentas por pagar y|1. No elabora estados financieros.
cuentas por cobrar.

2. Su capital de trabajo esta
concentrado en el inventario y posee
poca liquidez (efectivo).

2. Almacena sus facturas y realiza
consultas.

3. En periodos de abundancia se
excede sus gastos personales.

Fuente: Elaboracién Propia

REGISTRO CONTABLES: La empresaria realiza registros de sus ventas, cuentas
por cobrar y cuentas por pagar; sin embargo no es muy organizada al momento de
llevarla, no la sintetiza ni procesa para la toma de decisiones. Se capacitd para
llevar las cuentas de una empresa en Excel, haciendo uso de las herramientas
minimas, pero no ha sacado provecho de ese conocimiento.

ESTADOS FINANCIEROS: En la anterior asesoria se sacaron los estados
financieros (Balance General y Estados de Resultados) pero hasta la fecha no se
ha vuelto a realizar por cuenta propia.

BALANCE GENERAL INICIAL: Se realizaron la apertura de cuentas de balance
para dar inicio a la contabilidad, dando como resultado el siguiente balance inicial.

MELISSA ACCESORIOS
BALANCE GENERAL INICIAL
AL 31 DE MARZO DE 2014

Activos Corrientes Pasivos 0

Caja $50.000 18%

Cuenta por cobrar a clientes $55.000 20%

Inventario materia prima $149.169 53%

Inventario producto en procesc $12.756 5%

Inventario producto terminado $14.088 5%

Total Activos Corrientes $281.013 79% Total Pasivo 0
Activos Fijos Patrimonio

Maquinaria y Equipo $8.000 11% Capital 30.000 8%
Muebles y enseres $65.000 89% Utilidades acumuladas 324.013  92%
Total activos fijos $73.000 21% Total patrimonio 354.013 100%
Total activos $354.013 100% Total pasivoy patrimonio 354.013 100%
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ACTIVOS CORRIENTES: Los activos corrientes de Melissa Accesorios son mas
representativos en su inventario de materias primas con un 53%, mientras que hay
poco en el inventario de producto en proceso y terminado, esto se debe a que al
momento de iniciar la asesoria la empresaria tenia estancada la produccion,
ademas que contaba con poco efectivo. Cabe anotar también que del total de sus
activos representan muy poco los activos fijos con un 21%, dado que el proceso
productivo se desarrolla dentro de la vivienda de la empresaria y de forma manual.

ACTIVOS FIJOS: La empresaria posee un kit de herramientas que lo adquirié por
un valor de $8.000 y trabaja sobre el comedor de la vivienda, el cual posee un
valor de $65.000 incluido la silla, y como se mencionaba anteriormente no se han
realizado demasiadas inversiones en activos fijos.

PATRIMONIO: Dado que la empresa no posee pasivos, el 100% de los activos
hacen parte de su patrimonio, el cual inicio con $30.000 adquiriendo materia prima
para elaborar sus productos, en cuanto a las utilidades acumuladas pertenecen a
2 afios, que son 24 meses, con un promedio de utilidad $13.500 mensual.

RAZONES FINANCIERAS:

Cuadro 20. Razones Financieras Balance Inicial y Final Microempresa “Melissa

Accesorios”
INDICADOR RESULTADO| INTERPRETACION
El capital de trabajo de la empresa es la totalidad de sus
CAPITAL DE TRABAIO $281.013 activos corrientes ya ql_Je no cuenta con paswps, razon
por la cual se puede disponer del todo el capital para
operar.
v - -
RAZON DE AUTONOMIA 100% La emprefsa se encuent_ra 100% flna_nmfalda_l por capital
propio, lo que reafirma el anterior indicador.
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS -8% Los indicadores son negativos porque, de acuerdo con el
estado de resultados del estudio de costos, la empresa no
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS -5% -
esta generando utilidades y por ende tampoco
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO 5% rendimientos sobre ventas, patrimonio y activos.

Fuente: Elaboracion propia

Informe General Indicadores Financieros: Si bien es cierto que la empresa
posee buenos indicares de liquidez, ya que no se tienen comprometidos sus
activos con deudas, no se estan generando rendimientos sobre los activos,
patrimonio y ventas, por lo cual fue urgente que la empresaria aumentara su
produccion, y por ende sus ventas.
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ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

Para elaborar el estado de ganancias y pérdidas se tomé la informacién de los
apuntes que realiz6 la empresaria durante el periodo (Abril - Mayo). En este
periodo se presentaron buenas ventas en contraste con lo arrojado en el PyG por
estudio de costos, esto se debié al aumento de la produccion por medio de la
realizacion de inventarios estancados, y el ofrecimiento personalizado de los
productos, ademas de las otras actividades realizas en el area de mercadeo,
especialmente en el dia de la madre.

MELISSA ACCESORIOS
ESTADO DE GANANCIAS O PERDIDAS
Del 01 de Abril al 31 de Mayo de 2014

VENTAS

Ventas de Contado $ 440.800 81%

Ventas a Credito $ 102.700 19%

TOTAL VENTAS $ 543.500 100%
COSTO DEL PRODUCTO VENDIDO

Inv. Inicial de materia prima $ 149.169

Inv. Inicial de producto en proceso  $ 12.756

Inv. Inicial de producto terminado $ 14.088

TOTAL INVENTARIOS INICIALES $ 176.013

Compras materia prima $ 150.000

Costos de fabricacion $ 12.800

TOTAL COSTOS DE FABRICACION $ 162.800

Inv. Final de materia prima $ 185.569

TOTAL INVENTARIOS FINALES $ 185.569

COSTO DEL PRODUCTO VENDIDO $ 153.244 28%
UTILIDAD BRUTA $ 390.256 72%
GASTOS DE ADMNISTRACION

Gastos Administracion $ 290.218

TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $ 290.218 53%
UTILIDAD LIQUIDA $ 100.038 18%
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Andlisis: Del total vendido el costo del producto (costos fijos y costos variables)
absorbio el 28%, y los gastos de administracion un 53%; quedando una utilidad del
18% sobre las ventas. Lo anterior se traduce a un margen de contribucion del 74%
bastante mayor que el calculado en el estudio de costos, lo anterior debido a la
heterogeneidad de los productos, lo cuales fueron menos costosos. Cabe anotar
también que las ventas fueron muy buenas y favorecieron a la generacion de una
mejor utilidad. Aun asi la empresaria aumento sus gastos personales, por lo cual
se le recomendod ir mejorando en ese aspecto, para generar mas reinversion y
crecimiento en el negocio.

BALANCE GENERAL FINAL

De igual forma que el estado de resultados, se tomoé la informacion generada por
la empresaria durante el periodo, y se realizo el cierre al 31 de mayo del 2014,
donde se evidencio lo siguiente:

MELISSA ACCESORIOS
BALANCE GENERAL FINAL
AL 31 DE MAYO DE 2014

Activos Corrientes Pasivos 0

Caja $80.000 21%

Cuenta por cobrar a clientes $116.700 31%

Inventario materia prima $185.569 49%

Total Activos Corrientes $382.269 84% Total Pasivo 0
Activos Fijos Patrimonio

Magquinaria y Equipo $7866 11% Capital 30.000 7%
Muebles y enseres $63.916 89% Utilidades acumuladas 324.013 71%
Vehiculo $0 0% Utilidad del ejercicio 100.038 22%
Construcciones y edificacione $0 0%

Total activos fijos $71.782 16% Total patrimonio 454,051 100%
Total activos $454.051 100% Total pasivoy patrimonio 454,051 100%

Analisis Vertical.

En términos generales la estructura de la microempresa se mantiene, puesto que
su fuerte sigue siendo los activos corrientes, representando el 84% del total de
activos. Cabe anotar también, que el inventario y las cuentas por cobrar son los
rubros mas representativos de los mismos, dado que esa es la forma como la
empresaria engancha a sus clientes, lo cual le genera una cartera alta, entonces
se le recomendd buscar proveedores que le ofrecieran plazos de pago, de manera
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que lograra conservar un buen capital de trabajo, permitiendo la produccién

continua.

Razones Financieras.

Tabla 11. Razones Financieras Balance Inicial y Final Microempresa "Melissa Accesorios”

BALANCE INICIAL

BALANCE FINAL

LIQUIDEZ CORRIENTE

PRUEBA DE FUEGO

RAZON DE ENDEUDAMIENTO

RAZON DE AUTONOMIA 100,0% 100,0%
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS -8,1% 18,4%
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS -5,4% 22,0%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO -5,4% 22,0%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la plantilla de la Fundacién Carvajal

Los indicadores muestran que la empresa pasa de no generar rendimientos a
generarlos, dado que en el estudio de costos resultaba una pérdida de -19.013,
pero en el siguiente periodo se generaron utilidades por $100.000 (Abril y Mayo),
esto se debe al aumento en las ventas, y al aumento del margen de contribucion

que fue del 74,2%.

86



COMPARATIVO: De igual forma se elabora el comparativo del balance general
inicia y final, para visualizar los cambios obtenidos.

31-mar-14 31-may-14
ACTIVOS BALANCE INICIAL | BALANCE FINAL CAMBIOS
EFECTIVO $ 50.000 $ 80.000 60,0%
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $ 55.000 $116.700 112,2%
INVENTARIOS $176.013 $ 185.569 5,4%
OTROS
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $281.013 $ 382.269 36,0%
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 8.000 $8.000
MUEBLES Y ENSERES $ 65.000 $ 65.000
EQUIPO DE COMPUTO
VEHICULOS
CONSTRUCCIONES
TERRENOS
DEPRECIACIONES $1.218
TOTAL ACTIVO FIJO $ 73.000 $71.782 -1,7%
OTROS ACTIVOS
TOTAL ACTIVOS $ 354.013 $ 454.051 28,3%
PASIVOS BALANCE INICIAL | BALANCE FINAL CAMBIOS
OBLIGACIONES BANCARIAS
PROVEEDORES
ANTICIPOS RECIBIDOS
OTRAS OBLIGACIONES
PRESTACIONES SOCIALES
OTRAS DEUDAS
TOTAL PASIVO CORRIENTE
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO
TOTAL PASIVOS
CAPITAL $ 30.000 $ 30.000
UTILIDAD ACUMULADA $324.013 $324.013
UTILIDAD DEL PERIODO $100.038
TOTAL PATRIMONIO $ 354.013 $ 454.051 28,3%
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO $ 354.013 $ 454.051 28,3%

Anadlisis Horizontal.

Los activos corrientes tuvieron un aumento del 36%, principalmente en las cuentas
por cobrar, por lo tanto se recomienda a la empresaria buscar proveedores con los
cuales pueda tener plazos de pago o financiacion, de manera que la cartera se
cobre antes y le permita trabajar con la plata de dichos proveedores, y poder tener
un buen capital de trabajo, donde no coloque en riesgo el propio, puesto que los
clientes se quedan con buena parte mientras pagan, lo cual fracciona la
produccion por tandas. También se logré evidenciar que la empresaria realizo un
pequefio ejercicio de reinversion, que fue lo que se conservd en las utilidades
generadas.
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LOGROS EN EL AREA CONTABLE Y FINANCIERA

SE ELABORO CONJUNTO CON LA EMPRESARIA APERTURA DE CUENTAS,
REGISTROS, ESTADOS FINANCIEROS Y ANALISIS DE LA SITUACION
FINANCIERA:

- Se realiz6 el inventario de activos fijos, materias primas, producto en proceso, y
producto terminado.

- Saldos iniciales de la cuentas de caja, clientes, cuentas por cobrar.

- Cuaderno de contabilidad para ventas, compras y gastos.

- Elaboracion de estados financieros y su respectivo analisis.

- Se logr6 que la empresaria comenzara a llevar los deudores de forma organizada
en el cuaderno de contabilidad.

3.1.2.4. AREA DE MERCADEO

En la asesoria del periodo 2013-1 se le elaboraron tarjetas de presentacion, marca
y se le creo una pagina en Facebook, aun asi no se continuo con el proceso de
mejoramiento de las tarjetas de presentacion y no se ha aprovechado de la
herramienta cibernauta de Facebook por desconocimiento en su manejo, de
manera que su mercado sigue dirigiéndose a su circulo social.

Cuadro 21. Debilidades y Fortalezas Area de Mercadeo Microempresa "Melissa

Accesorios”
FORTALEZAS DEBILIDADES
L Pors'ee tarjetas ) de 1. El mercado se limita a su
presentacion, marca, y pagina en| . .
circulo social.
Facebook.

2. Sus productos se caracterizan|2. No tiene base de datos de
por su calidad y personalizacion. |clientes.
3. Es creativa, hace uso de
internet para buscar nuevos
disefios; se abastece de ideas.
4. Distribuye los productos al
cliente, y ocasionalmente realiza
reparaciones de  accesorios
propios y también de accesorios
no fabricados por la empresa.
Fuente: Elaboracion Propia

3. No hace uso frecuente de las
promociones ni descuentos.

4. Exhibicion, empaque, etiqueta
de productos regular.
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CLIENTES: Los clientes de Melissa Accesorios se encuentran por fuera del
sector, a excepcion de los clientes de la Fundacion Carvajal y unas modistas
cercanas a la casa, en todo caso no cuenta con una base de datos de los clientes
fijos. Cabe anotar también que principalmente son mujeres, y se encuentran
laborando.

VENTAS: Lleva registro de sus ventas y sabe a quién puede otorgar créditos, sin
embargo dichos registros pueden llegar a ser mucho mas organizados y
estructurados. Cabe anotar también que la empresaria manejan un buen volumen
de ventas, pero dado a la poca constancia en la produccién, no alcanza a cubrir la
demanda.

PRODUCTO: No maneja lineas y tampoco colecciones de temporada, pero se
pueden dividir en 3 grandes grupos: Pulseras, collares y aretes. De los anteriores
se realizan creaciones personalizadas, usando insumos de buena calidad, falta
trabajar ain mas en el empaque. Tarda en entregar un pedido alrededor de 3 dias,
pero contando con el capital.

llustracion 15. Aretes Microempresa “"Melissa Accesorios”
v

Fuente: Elaboracion Propia

llustracion 16. Pulseras Microempresa “Melissa Accesorios
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Fuente: Elaboracion Propia
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llustracion 17. Collares Microempresa “"Melissa Accesorios”

4e O

3

-8

Fuente: Elaboracion Propia

PROVEEDORES: Es facil conseguir proveedores para insumos de bisuteria, se le
reitero en varias oportunidades reemplazar los locales comerciales por lo
distribuidores, pero para lograr lo anterior es importante que cambie compra al

detal por mayor.

llustracion 18. Proveedores Microempresa “Melissa Accesorios”
- I o I &

Bisuteria

Fuente: Elaboracion Propia

PRECIO: Define el precio dependiendo del costo de los materiales més visibles,
no maneja promociones ni descuentos, y no permite regateo de sus productos
cuando se vende por unidad, no difiere en el precio de acuerdo a la capacidad
adquisitiva del cliente, ademas no observa a sus competidores para definirlos.

DISTRIBUCION: La empresaria transporta los productos hacia sus clientes, y
tiene el deseo de vender a comerciantes.
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Grafico 12. Margen de Contribucion Microempresa “Melissa Accesorios”

Melissa Cliente

Accesorios Final

Fuente: Elaboracién Propia

PROMOCION, EXHIBICION Y PUBLICIDAD: La empresaria cuenta con una
pagina de Facebook, pero al no conocer el manejo de la herramienta depende de
su hija para desarrollar el mercado en este espacio, cuenta con un catalogo en
PowerPoint pero no incluye la marca y tampoco puede trasladarlo constantemente
con ella, ha manifestado el deseo de elaborar un muestrario en terciopelo para
exhibir sus productos.

Estrategia etiqueta y empaque: Para ir ganando reconocimiento y aumentar las
ventas el dia de la madre se elaboraron etiquetas y se adquirieron bolsitas de
regalo para volver mas atractivo el producto.

llustracion 19. Etiqueta y Bolsas de Regalo Microempresa “Melissa Accesorios”

Stiker para los empaques: Se determind0 que ademas de las tarjetas de
presentacion tambien era importante complementarla con un sticker para pegar en
los empaques, generando recordacion y relacion con el producto.
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llustracion 20. Stiker Microempresa “Melissa Accesorios”

|
? Olga Rodriguez ?

# Propietania Zﬁi z

acceAonios

jEl complemento ideal para
tubelleza!
Tel:. 488-0636

Cel.: 311-3741957

www.facebook.com/melissa.cali

Fuente: Elaboracion propia

Estrategia de publicidad: Redisefiar tarjeta de presentacién e incluir calendario,
para lograr que los clientes porten la tarjeta y no boten el material publicitario.
También fue importante incorporar al logo un articulo de bisuteria para relacionarlo
directamente con el objeto social del negocio, ademéas de la creacion de un

eslogan.

llustracion 21. Propuesta de mejoramiento logo y eslogan Microempresa “Melissa

Accesorios”
PROPUESTA ' )
m g acceionod
o
am 14 iEl complemento ideal para
tu belleza!

Fuente: Elaboracion Propia

llustracion 22. Propuesta de mejoramiento tarjeta de prsentacion Microempresa “Melissa
Accesorios”
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Fuente: Elaboracion Propia
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COMPETENCIA: En el sector se encuentran cerca de 5 locales, en los cuales se
venden accesorios para dama, varios de ellos los tienen como productos
adicionales; se escogen tres de ellos para visitar con la empresaria:

Cuadro 22. Analisis de la Competencia de la Microempresa “Melissa Accesorios”

NOMBRE DE LA COMPETENCIA
Factores de éxito de la Local Boutique Kenyi’s
competencia vitrinas accesorios
rojas
Precio de venta de los productos Bueno Bueno Igual
Calidad del producto Regular Regular Bueno
Atencion de los clientes Bueno Bueno Bueno
Horario de atencion Bueno Bueno Regular
Presentacion y ubicacion del Bueno Bueno Bueno
local
Presentacion de los productos Bueno Bueno Bueno

Fuente: Elaboracion

llustracion 23. Competidor Local vitrinas rojas de ‘la Microempresa “Melissa Accesorios”

—
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RESULTADO ENCUESTA:

Al abordar el area se realizé una encuesta (ver Anexo K) a 25 personas, entre
clientes constantes y potenciales, de acuerdo a la misma sus clientes son
principalmente mujeres, y algunas veces hombres para regalos y obsequios, en su
mayoria estudiantes y trabajadoras, entre los 20 y 30 afios.

En una de las preguntas se pudo determinar la frecuencia de compra de los
clientes.

Grafico 13. Frecuencia de compra bisuteria

Frecuencia de compra
bisuteria

4%

B Quincenal
B Mensual

i Bimestral
B Semestral

m Casi nunca

Fuente: Elaboracion Propia
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Se dedujo entonces que lo ideal es monitorear a los clientes a los que se les ha
vendido el producto para fechas especiales y en rangos de 2 a 6 meses, y para tal
fin fue necesario elaborar una base de datos y una programacién adecuada.

Con respecto al producto esto fue lo que se indago en las encuestas. ¢ Cual de
estos productos de bisuteria adquiere con mas frecuencia?

Grafico 14. Productos de preferencia en los clientes

100

a0
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20

0 I ] | | ]

Aretes  Pulseras Collares v Anillos  Relojes Llaveros Otro

(66.67%) (58.33%) Cadenas (4.17%) (B8.33%) (4.17%) jcual?
(37.5%) (0.0%)

Fuente: Elaboracion Propia

Con los datos anteriores se pudo constatar que los aretes poseen mayor rotacion
que las pulseras, por lo tanto era importante que aparte de estas, se produjeran en
las misma cantidad aretes, dado que no se tenian existencias en el inventario; lo
mismo con los conjuntos de collar y aretes.

De igual forma también se logro vislumbrar la importancia de estar observando las
tendencias y moda, ya que las personas encuestadas en un 50% compran el
producto principalmente por ese motivo.
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Grafico 15. Motivacion de compra

100
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Fuente: Elaboracién Propia.
La anterior grafica se complementa con la pregunta: De las siguientes

caracteristicas selecciones las mas importantes para usted al momento de
escoger algun producto de bisuteria:

Grafico 16. Criterio de los clientes para comprar productos de bisuteria

Precio (75.0%) i i i |

Calidad (83.33%) - : - .

Garantia (4.17%) ]

Presentacidn (50.0%) i I |

Ubicacion (4.17%) |1
Wariedad (25.0%) i |
Exclusividad {25.0%) i |

Buen Semvicio (33.33%) I |

0 20 40 60 a0 100

Fuente: Elaboracion Propia

Lo cual indica que se debe trabajar en estrategias de precio, calidad y
presentacion en mayor proporcion, mas que todo trabajar en el precio de los
productos, ya que las otras variables se tienen como fortaleza.
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Es importante resaltar que al momento de hacer la encuesta, cuando se pregunto
por el precio que estarian dispuestos a pagar por lo articulos basicos de bisuteria
(aretes, pulsera, cadena o collar y anillo) se observaron grupos que escogian el
precio minimo, otro grupo precio medio y otro grupo precio alto, lo anterior se dio
porque el mercado objetivo es heterogéneo, entonces lo anterior permitio verificar
que el precio dependera de la capacidad adquisitiva del cliente y de sus
prioridades en el gasto.

Otro dato fue el de ¢Donde suelen adquirir estos productos?, para lo cual un 78%
respondié que por medio de familiares y amigos, es por eso que se le reitero a la
empresaria salir a vender y ofrecer su productos fortaleciendo los lazos y
socializacion.

Grafico 17. Lugar de preferencia para adquirir productos de bisuteria
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(78.26%)

Fuente: Elaboracion propia

Cabe agregar también que los clientes dieron informacion de las marcas y tiendas
que conocen gue ofrecen articulos similares a los de Melissa Accesorios, las
cuales son:

Mencionaron grandes plataformas:

Yanbal y Ebel

LYNX

Pelgy

True Marine Linea Masculina
Variedades Lili

Carmel
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Mie Passione Bolsos
Plateria Ramirez
Verde Limén

Pequefios negocios:

Los artesanos de la loma de la cruz y San Antonio.
Tiendita todo a mil

Creaciones Nyamor

Ingrid Machado

Mireya Diaz

Ligia Alvares

Los anteriores datos son muy importantes para la empresaria, ya que puede
observar la competencia para fijar sus precios, pero principalmente para observar
las tendencias del momento en el mercado de accesorios.

LOGROS EN EL AREA DE MERCADEO

A partir de la encuestas se logroé identificar el nivel de satisfaccion de los clientes y
sus preferencias, que ayudaron a la empresaria a reiterar en los aspectos
positivos y mejorar en los negativos.

- Se mejoro el disefio de la marca y se incluyo eslogan.

- Se elaboraron etiquetas para los productos con la marca de la empresa.

- Se diseflaron nuevos accesorios e incluyeron las bolsas de regalo como
empague.

- Se disefd nueva tarjeta de presentacién con calendario.

- Se le adhirieron sticker de la tarjeta de presentacion a los empaques de los
productos.

- Se organizé pagina de Facebook y se enviaron sugerencias a los contactos.

- Se concientizo a la empresaria en la presentacion personal a la hora vender
y el uso de sus productos.

- Se adquirieron empaques transparentes que permitieran la visualizacion de
los productos.

- Se elabor6 base de datos de clientes para seguimiento.

- Se realiz6 andlisis de la competencia.

- Se realizé una jornada de venta a las oficinas de la Fundacién Carvajal
sede el vallado.
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3.1.2.5. AREA LEGAL, LABORAL Y TRIBUTARIA

La empresaria no ha adelantado procesos de formalizacién, dado que no se
considera prudente realizarlo en el momento, puesto que el negocio se encuentra
en proceso de desarrollo y aun no se ha alcanzado una estabilidad permanente en
el mismo.

Cuadro 23. Debilidades y Fortalezas Area Legal, Laboral y Tributaria Microempresa
"Melissa Accesorios”

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Realiza cotizaciones a|l. No posee registro mercantil y
pension. tampoco RUT.

2. No es prudente en adelantar
ningun tramite legal ni tributario.
Fuente: Elaboracién Propia

LOGROS EN EL AREA LEGAL, LABORAL Y TRIBUTARIA

Se realiz6 una charla sobre los aspectos positivos y negativos de formalizar la
empresa actualmente y se llegé a la conclusién de que no era oportuno, puesto
gue el negocio es muy pequeiio y no tiene la capacidad de llevar a cabo esa
inversion.

3.1.2.6. AREA ADMINISTRATIVA

Con la anterior asesoria se deja en la microempresa la mision, vision,
organigrama, y valores representativos, sin embargo estos no se encuentran en un
lugar visible no suelen ser consultados por la empresaria.

Cuadro 24. Debilidades y Fortalezas Area Administracion Microempresa “Melissa
Accesorios”

FORTALEZAS DEBILIDADES

1. Las actividades son planeadas a
corto plazo y se van realizando de forma
aleatoria.

1. Posee mision, vision, organigrama,
valores representativos.

2. No se tienen en una parte visibles la
mision y vision.

3. Falta realizar seguimiento constante
del cumplimento de lo planeado o

99




FORTALEZAS DEBILIDADES

realizado para mejora.

Fuente: Elaboracién propia

PLANEACION: La planeacién realizada por el empresaria se caracteriza por ser
de dia a dia, o aleatoria, por lo tanto se retoma la mision y visién de la empresa
para proyectar objetivos a corto, mediano y largo plazo, de manera que la
empresaria elabore un ejercicio de prospectiva y estimulacion hacia el logro de los
mismos

Misién

Proporcionar accesorios de bisuteria de calidad, que embellezcan a la mujer y
complementen su vestuario diario.

Visién

Para el afio 2015 ser una microempresa prospera, con produccion continua
llegando a mas mercados y aumentando nuestra clientela.

Objetivos: Teniendo en cuenta la misidn y la vision de la empresa se revisan los
anteriores objetivos y se plantean los siguientes:

Objetivo a corto plazo: Realizar adecuaciones en el hogar, las cuales permitan
establecer un area de produccion determinada antes de Agosto afio 2014.

Objetivo a mediano plazo: Aumentar la produccion en un 300% antes del afio
2015.

Objetivo a largo plazo: Aumentar la clientela en un 50% antes de Abril afio 2015.

Actividades por area:

Cuadro 25. Actividades por Area Planeacion Microempresa “Melissa Accesorios”

PLANEACION

AREA ACTIVIDAD

Establecer cantidades de produccién a la semana, teniendo en
Produccion |cuenta la demanda en los diferentes articulos (aretes, collares y
pulseras).
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PLANEACION

AREA ACTIVIDAD

Elaborar nuevos disefios para ofrecer principalmente a clientes fijos

Establecer una agenda y buenas relaciones personales para visitar y

Mercadeo : -
conseguir nuevos clientes.
Actualizar el Facebook corporativo y tarjeta de presentacion.
Plantear el proceso de informacion para registrar ventas, compras y
gastos.

Finanzas Disefiar los elementos del proceso de informacion, como las

plantillas y formatos.

Aumentar el capital de trabajo por medio de la reinversion.

Establecer proceso de costeo por el método valores unitarios.

Fuente: Elaboracion propia

ORGANIZACION: La empresaria no cuenta con un area de trabajo establecido,
ademas que no posee horarios especificos para la elaboracion de sus accesorios,
por lo tanto se establecen las siguientes actividades de organizacion:

Cuadro 26. Actividades por Area Organizacion Microempresa “Melissa Accesorios”

ORGANIZACION

AREA ACTIVIDAD

Establecer adecuadamente un espacio para la ubicacion de la
materia prima, herramientas y muebles de trabajo.

Produccidn | Anotar los pedidos de los clientes y disefios a crear, observar el
inventario e identificar necesidades de material para realizar
compras.

Elaborar lista clientes y realizar llamadas para los dias especiales.

Imprimir los adhesivos de la tarjeta de presentacion para pegar en el

Mercadeo
empaque de los productos.
Repartir tarjetas de presentacion a clientes potenciales.
Archivar las plantillas y formatos de registros contables y de costos
, en sus respectivas carpetas.
Finanzas

Identificar qué dias del mes se realizaran los cobros a respectivos
clientes.

Fuente: Elaboracion propia.

DIRECCION: Al inicio de la asesoria se observo cierta desmotivaciéon en la
empresaria, por lo tanto se trabajé en este asunto, haciéndole ver la importancia
de trabajar por su empresa de manera que logre desarrollarse como una
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empresaria prospera e independiente. También fue importante que realizara
esfuerzos como la produccion continua y ofrecimiento de sus productos a clientes
nuevos, de manera que lograra observar los grandes beneficios del trabajo
sostenido y disciplinado.

CONTROL: En este aspecto la empresaria es meticulosa en cuanto calidad de sus
productos, pues constantemente procura que sus materiales sean los mas
durables, por otro lado es importante también el adecuado seguimiento de la
cartera, pues la mayoria de los productos se dejan a crédito.

Cuadro 27. Actividades por Area Control Microempresa “Melissa Accesorios”

CONTROL
AREA ACTIVIDAD
.. | Control de calidad y cantidades producidas de acuerdo a lo
Produccion
planeado.

Mercadeo | Evaluar los resultados de las estrategias de mercadeo
Finanzas |Seguimiento de la cartera de clientes
Fuente: Elaboracion propia

LOGROS EN EL AREA ADMINISTRATIVA

- Se identificaron las fortalezas y debilidades de cada érea con la empresaria.

- Se identificaron las amenazas y oportunidades del entorno.

- Nociones sobre el proceso administrativo, identificacion del proceso
administrativo de la empresaria, y propuesta de un adecuado proceso
administrativo.

- Se evalud la mision y la vision de la empresa, se corrigieron y retomaron
por parte de la empresaria.

- Se elaboraron nuevos objetivos estratégicos de corto, mediano y largo
plazo direccionados hacia el logro de la visién.

3.1.2.7. AREA DE PRODUCCION
La microempresaria realiza sus procesos de produccion dentro de la casa familiar,

para tal fin ocupa la mesa de comedor, lo anterior dado que no posee un espacio
de trabajo exclusivo para la fabricacién de sus accesorios.

102



Cuadro 28. Debilidades y Fortalezas Area de Produccién Microempresa “Melissa
Accesorios”

FORTALEZAS DEBILIDADES

1. Cuenta con las
herramientas adecuadas,
y siempre trata de utilizar
los mejores insumos para
la fabricacion de sus
productos

1. No posee un espacio de
trabajo adecuado para la
produccion de sSus
productos.

2. La produccibn no es
constante y disciplinada.

Fuente: Elaboracion Propia

Local

llustracion 26. Plano Vivienda Microempresa ‘"Melissa Accesorios”’
) {

[ % | s B0 |

Fuente: Lady Natalia Pefia Saavedra

La produccion se desarrolla en la casa de la empresaria, en el area del comedor,
lo que seria ideal es que la empresaria cuente con un espacio especial para
denominarlo como taller, se espera que con la terminacion de la nueva plancha
pueda haber un espacio para tal fin.

103



Cuadro 29. Condiciones Ambientales de la Planta Microemiresa “Melissa Accesorios”

Ventilacién Bueno
lluminacion Regular
Limpieza Bueno
Ruido Ninguno
Area (M2) Estrecho

Fuente: Elaboracion Propia

Area de produccion

Actualmente los procesos de elaboracién de los accesorios se desarrollan en el
comedor de la casa. El almacenamiento de materias primas y herramientas se
encuentran dispersos, no existe un espacio definido para el area de produccion.

llustracién 27. Comedor y lugar de trabajo Microempresa “Melissa Accesorios”

Proceso productivo:

La produccién no es constante, es decir, no existen metas de produccion, ademas
se tienen pedidos acumulados. Tampoco se tiene un adecuado control de
materias primas, pues se alcanza a notar un stock de este inventario, entonces al
no realizar una planeacioén de compras, estas no se dan al por mayor, y no lleva
apuntes de los pedidos, aumentado sus gastos de transporte, ya que no cuenta
con servicio a domicilio.
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llustracion 28. Proceso Productivo General Microempresa “Melissa Accesorios”

INICIO

Fuente: Elaboracion propia

Herramientas

La produccion se caracteriza por ser 100% manual, para tal fin utiliza herramientas
como pinzas, alicates y tijeras especiales para realizar principalmente el proceso
de ensamblado.
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llustracion 29. Herramientas Microempresa “Melissa Accesorios”

Fuente: Elaboracién propia

Materias primas

Las materias primas se caracterizan por ser de muy buena calidad, pues la
empresaria suele ir observando el comportamiento de las mismas principalmente
cuando realiza innovacion en sus disefios y prueba con nuevos insumos.

LOGROS EN EL AREA DE PRODUCCION

Se apartd un espacio exclusivo para el desarrollo de las actividades de fabricaciéon
de los accesorios y se logré una mejor organizacion en el proceso productivo.
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3.1.2.8. ANALISIS DEL ENTORNO

Cuadro 30. Andlisis del Entorno Microempresa “Melissa Accesorios”

VARIABLES A/O|AM|Am |OM|Om
Estrato promedio comuna 15: 2 (baja capacidad A X
adquisitiva)4°
Violencia e inseguridad! A | X
Predominancia comercial#? F X
Alta competencia en el sector (Puntos de venta) A | X
Mes de la Madre F X
Amplio mercado femenino F X
Asesoria micro empresarial Fundacion Carvajal 0] X

Fuente: Elaboracion propia

40 Departamento de Planeacién Municipio de Cali. Cali en Cifras: Comuna 15 [en linea], 2011 [citado 6 Abril
2014]. Disponible en: http://planeacion.cali.gov.co/dapweb/index.asp

4 Ibid.

“2ALONSO, Julio; ARCOS, Mauricio; SOLANO, Julieth; VERA, Rocio y GALLEGO, Ana. Una mirada
descriptiva a las comunas de Cali [en linea], 2007 [citado 6 Abril 2014]. Disponible en:
http://www.icesi.edu.co/jcalonso/images/pdfs/Publicaciones/una_mirada_descriptiva_a_las_comunas_de_cali
pdf
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3.1.2.9. MATRIZ DOFA

MATRIZ DOFA INICIAL MELISSA ACESSORIOS

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS(F)

DEBILIDADES(D)

MATRIZ DOFA

1. Almacena las  consulta|

constantemente.

las facturas y

1. El célculo de las creaciones nuevas se realiza a ojo,
el cual no siempre es acertado.

2. Lleva cuaderno de apuntes donde registra sus
ventas, cuentas por pagar y cuentas por cobrar.

2. No ha realizado actualizaciones de los costos fijos,
gastos de administracion, y el punto de equilibrio.

3. Posee tarjetas de presentacién, marca, y pagina
en Facebook.

3. Las ventas se encuentran ligeramente por debajo del
punto de equilibrio. La produccién no es constante vy
disciplinada. El mercado se limita a su circulo social.

4. Sus productos se caracterizan por su calidad y
personalizacion.

4. Realiza las compras al detal.

5. Es creativa, hace uso de internet para buscar
nuevos disefios; se abastece de ideas.

5. No elabora estados financieros.

6. Distribuye los productos al cliente, v,
ocasionalmente realiza reparaciones de accesorios
propios y también de accesorios no fabricados por la|
empresa.

6. Su capital de trabajo estd concentrado en el
inventario y posee poca liquidez (efectivo). En periodos
de abundancia se excede sus gastos personales.

7. Se le elaboro la mision, visién, organigrama,
valores representativos.

7. No hace uso frecuente de las promociones ni
descuentos.  Exhibicion, empaque, etiqueta de
productos regular.

8. Cuenta con las herramientas adecuadas, y
siempre trata de utilizar los mejores insumos para la
fabricacién de sus productos

8. No posee un espacio de trabajo adecuado para la
produccién de sus productos.

ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES(O)

ESTRATEGIAS(FO)

ESTRATEGIAS(DO)

1. Amplio mercado femenino

Elaborar un plan de mercadeo para llegar a mas
personas, haciendo uso de los recursos existentes y
enfatizando en la calidad, personalizacion e
innovacion. (O1-F3-F4-F5-F6-F7-F8).

Aumentar la produccion para cumplir con la demanda|
resultante de los planes de mercadeo, publicidad vy
promocion. (01-02-D3).

2. Mes de la Madre

Elaborar un fuerte plan de publicidad y promocion
para el mes de la madre, haciendo uso de los
recursos existentes y enfatizando en la calidad,
personalizacion, innovacion y empaque. (O1-F3-F4-
F5-F6-F7-F8).

Implementar promociones, descuentos, mejora de|
empaque, elaboracion de etiqueta, como soporte de los
planes de mercadeo, publicidad y promocion. (01-O2-
D7).

3. Asesoria micro empresarial
Fundacién Carvajal

Fortalecer la metodologia del empresario en la forma
de llevar sus apuntes y cuentas (04-F1-F2).

Capacitar a la empresaria en costos, contablidad y
estados financieros y facilitar mecanismos para llevarlo
ala practica. (03-D1-D2-D5).

Proponer a la empresaria un procedimiento de|
compras, organizacion de un espacio de trabajo y
conscientizar sobre es uso efiente de los recursos. (03
D4-D6-D8).

AMENAZAS(A)

ESTRATEGIAS(FA)

ESTRATEGIAS(DA)

1. Alta competencia en el sector
(Puntos de venta)

Incluir y enfatizar dentro del plan de mercadeo,
promocion y publicidad los factores diferenciadores
del negocio. (Al-F4-F5-F6-F8).

2. Violencia e inseguridad

Fuente: Elaboracion propia
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3.1.3. DIAGNOSTICO MICROEMPRESA CENTRO DE MANUALIDADES
EDILSE GARCIA

3.1.3.1. DATOS GENERALES

Cuadro 31. Datos Generales Microempresa “Centro de Manualidades Edilse Garcia”

Nombre de la empresa: Centro de Manualidades Edilse Garcia
Nombre del empresario: Edilse Arana Garcia
o, Venta de articulos decorativos, ceramica,
Descripcion de la . L .
. acrilicos, entre otros; fabricacion de figuras
actividad: ~ .
de madera y ensefianza artistica
Sector: Industrial y comercial
Antigiedad: 16 afos
Direccién de la empresa: |Cra. 41b # 52-15
Barrio: El Vallado
Comuna: 15
Empleados: Colaboracién esposo

Fuente: Elaboracién propia
RESENA HISTORICA

llustracion 30. Microempresa “Centro de Manualidades Edilse Garcia”
- rap-

Fuente: Elaboracién propia
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Hace 16 la Sra. Edilse era propietaria de una pesquera, pero un dia como hoy vio
en la venta de figuras de cerdmica una oportunidad de negocio, para lo cual
adquiri6 dos estanterias para exhibir los articulos y venderlos; con el tiempo
comenzo6 a impartir cursos de pintura.

Mas tarde adquirid un horno para fabricar sus propias figuras de ceramica para lo
cual ya tenia 6 empleados contratados y producia a gran escala, sin embargo al
ver que los grandes esfuerzos que desarrollaba en esta actividad no le dejaba un
buen margen, decidio cerrarlo después de 8 afios de haber iniciado el negocio. Ya
para ese momento decidid6 montar un granero con su esposo del cual tienen la
mayor parte del sustento mensual.

Aun asi ya era conocida por el gran talento de fabricar figuras decorativas, por lo
cual la Central Didactica le propuso comenzar a impartir cursos nuevamente,
entonces una vez mas se aventura en el sector de las artes plasticas.

Hoy por hoy volvio a sacar una pequefia produccion de articulos decorativos
elaborados, dicta cursos de pintura y produce figuras de madera.

3.1.3.2. AREA DE COSTOS

La microempresa no cuenta con un sistema de costos, y de las asesorias
aplicadas anteriormente (antes del 2012) no se poseen archivos ya que
actualmente no aplicarian, pues el negocio se ha ido transformando y ya no posee
las mismas caracteristicas. Sin embargo la empresaria es habil calculando los
costos variables de sus productos y realiza registro de sus ventas, pero a la hora
de realizar sus calculos no tiene en cuenta los costos fijos y gastos de
administracion.

Cuadro 32. Debilidades y Fortalezas Area de Costos Microempresa “Centro de
Manualidades Edilse Garcia”

FORTALEZAS DEBILIDADES

1. No cuenta con un sistema de costeo
para la producciéon de figuras de
madera.

1. Es habil en calcular los costos
variables.

2. Suele calcular los costos variables en
2. Conserva las facturas y las tiene|un determinado momento, pero no es
siempre a la mano. organizada con dicha informacion,
calcula en hojitas que luego pierde.
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FORTALEZAS DEBILIDADES
3. Registra sus ventas diarias y tiene un|3. Suele calcular el margen de
cédigo asignado en la maquina|contribucion, pero no elabora estado de
registradora de la tienda de su esposo. |resultados propiamente.
Fuente: Elaboracion Propia

ESTADO DE GANANCIA Y PERDIDAS ESTUDIO DE COSTOS:

Tabla 12. P y G Estudio de Costos Microempresa "Centro de Manualidades Edilse

Garcia”
ESTUDIO
% COSTOS
VENTAS PROMEDIO MES 100% $1.516.667
COSTOS VARIABLES (-) 43% $646.424
MARGEN DE CONTRIBUCION (=) 57% $870.243
COSTOS FIJOS Y GASTOS (-) 48% $734.107 | Las utilidades no
son suficientes
UTILIDAD 9% $136.136 para pagar el
ABONO A CAPITAL DEUDAS 220% $ 300.000 | abono a capital de
SALDO PARA REINVERTIR -120% -$163.864 la deuda

Fuente: Elaboracién propia

VENTAS MENSUALES: Las ventas mensuales estimadas del Centro de
Manualidades Edilse Garcia son de $1.516.667, los cuales esta representados en
3 meses de venta alta de $2.800.000, 7 meses de venta media de $1.200.000 y 2
meses de venta baja de $700.000, lo anterior completa el promedio de ventas
anual, y de paso se calcula $1.516.667 para un mes de venta promedio (ver
Anexo L), cabe anotar también que de acuerdo al estudio el 53,80% de las ventas
pertenece a la venta de kits escolares y el 46,20% a la venta de acrilicos y
materiales para manualidades.

COSTOS VARIABLES: Los costos variables de la empresa se componen de los
costos variables industriales y los costos variables comerciales asi (ver Anexos N
y O):

111




Grafico 18. Porcentaje Costos Variables Microempresa *“’Centro de Manualidades Edilse
Garcia”

. . N
eCosto variable de los kits escolares elaborados por la
propia empresa
eCosto variable area industrial

eCosto variable de los acrilicos y materiales para
manualidades

eCosto variable area comercial

Lo anterior evidencia que los productos del area industrial poseen un costo
variable menor que los productos del area comercial. Finalmente, combinando los
costos variables anteriores, da como resultado un costo variable general de la
empresa de un 43% sobre las ventas.

COSTOS FIJOS Y GASTOS DE ADMINISTRACION:

Tabla 13. Costos Fijos y Gastos de Administracion Microempresa “Centro de
Manualidades Edilse Garcia”

COSTOS FIIOS $444.333| 60,50%
GASTOS ADMINISTRATIVOS $289.774| 39,50%
TOTAL $ 734.107| 100,00%

Fuente: Elaboracion propia

La anterior tabla nos muestra que los costos totales mensuales del Centro de
Manualidades Edilse Garcia son de $734.107, de los cuales el 60,5% pertenecen
a costos fijos y el resto a gastos de administracién, practicamente en mayor
proporcion los costos fijos. Por otra parte, El rubro mas representativo de los
costos fijos es el sueldo de produccién, al operario se le pagan $200.000
mensuales, siendo este el 27,2% de los costos fijos, de alli le siguen el
arrendamiento con $100.000 que son el 13,6% de los costos fijos. De igual
manera en los gastos de administracién el sueldo del empresario ($100.000) y
gastos financieros (intereses, $104.457) representan en conjunto el 27,9% de
dicho rubro que son $204.457.
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Tabla 14. Costos Fijos y Gastos de Administracion Detallado Microempresa “Centro de
Manualidades Edilse Garcia”

CONCEPTO VALOR %
SUELDOS FIJOS DE PRODUCCION $200.000| 27,24%
DEPRECIACION MAQUINARIA Y EQUIPOS $22.333| 3,04%
ARRENDAMIENTO $100.000| 13,62%
SERVICIOS PUBLICOS $50.000| 6,81%
TRANSPORTE DE PRODUCCION $72.000| 9,81%
Total costos fi'ios $ 444.333 | 60,53%
SUELDO EMPRESARIO $100.000| 13,62%
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES $15.417| 2,10%
TELEFONO $20.000| 2,72%
GASTOS FINANCIEROS $104.457 | 14,23%
PROVISION GASTOS $20.000| 2,72%
CUOTA DE MANEJO TC FALABELLA $11.900| 1,62%
ELEMENTOS DE ASEO $18.000| 2,45%
Total gastos de administracion $289.774 | 39,47%
Total costos fijos y gastos de admoén. | $ 734.107 | 100%

Fuente: Elaboracion propia

En términos generales se puede deducir que la totalidad de costos fijos y gastos
de administracion son bastante altos, por lo cual se le recomendé a la propietaria
revisar las cifras y de ser necesario aterrizarlas.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Las ventas mensuales que se deben realizar en el Centro de Manualidades Edilse
Garcia para no ganar ni perder son de $1.279.408, actualmente sus ventas estan
por encima del punto de equilibrio en $237.259.

Tabla 15. Punto de Equilibrio Mensual, Semanal y Diario Microempresa “Centro de
Manualidades Edilse Garcia”

$ 1.279.408
$ 298.529
$ 42.647

Fuente: Elaboracién propia
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Aunque si se desea pagar el abono a capital por obligaciones financieras, el punto
de equilibro debe ser mayor, que seria como se muestra a continuacion:

llustracion 31. Punto de Equilibrio con abono a deudas “Centro de Manualidades Edilse
Garcia”

PUNTO DE EQUILIBRIO CON ABONO A DEUDA MENSUAL

ABONO A CAPITAL DE DEUDAS DEL
MES $ 300.000
PUNTO DE EQUILIBRIO CON DEUDA $1.802.251

Fuente: Elaboracion propia a partir de la plantilla de la Fundacién Carvajal

MARGEN DE CONTRIBUCION (MC)

El margen de contribucion de la empresa en general es de 57,38%, donde estan
inmersos los diferentes margenes, industrial y comercial (ver Anexos Ny O):

Grafico 19. Porcentaje Margenes de Contribucion Microempresa “'Centro de
Manualidades Edilse Garcia”

*MC de los kits escolares elaborados por la propia
empresa

*MC area industrial

*MC de los acrilicos y materiales para manualidades
*MC area comercial

En el estado de resultados del estudio de costos, el margen de contribucién para
una venta de un $1.516.667, es de $870.243, monto disponible para cubrir costos
fijos y gastos de administracion.

UTILIDAD: La utilidad que arroja el estado de resultados del estudio de costos es
de $136.136, ya que los costos fijos y gastos de administracion absorben
$734.107 del margen de contribucion, dejando solo ese monto como utilidad
mensual; sin embargo al restar el abono a capital $300.000 por crédito, la utilidad
no es suficiente para cubrirlo.
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LOGRO EN EL AREA DE COSTOS

SE ELABORO CONJUNTO CON LA EMPRESARIA EL LEVANTAMIENTO Y
ANALISIS DE COSTOS:

- Para los productos de indole comercial se calcularon los precios unitarios y se
relacionaron en un formato los precios de compra unitarios y sus respectivos
precios de venta.

- Para los productos manufacturados se calculé costo unitario a partir de las
materias primas y de igual forma se relacionaron en un formato los costos
unitarios y sus respectivos precios de venta.

- A partir de ello se lograron identificar los costos variables y los margenes de
contribucion.

- También se identificaron los costos fijos y gastos de administracion.

- Dentro del item de los gastos de administracion se resaltd el sueldo de la
empresaria.

- A partir de todo lo anterior se logré conocer el punto de equilibrio diario, semanal
y mensual.

- También se realizé analisis de los pesos porcentuales con respecto al costo total
y a las ventas.

SOLUCIONES QUE SE CREARON DURANTE LA ASESORIA:

- Teniendo en cuenta que los productos mas vendidos son los kits escolares para
clases de pintura, se elabora un formato para costear cada kit dependiendo de las
necesidades especificas de disefio y obra a realizar. (Ver anexo P)

3.1.3.3. AREA CONTABLE Y FINANCIERA

La empresaria tiene en conjunto con su esposo un granero al cual le dedican la
mayor atencion, por lo tanto suele combinar cuestiones financieras del taller con el
de la tienda, no existe una separacion bien definida entre las dos unidades de
negocio. Cabe anotar también que la empresaria cuenta con deudas que no
alcanza a cubrir y existe muy poca organizacion en los apuntes que se realizan
diariamente.
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Cuadro 33. Debilidades y Fortalezas Area de Contabilidad y Finanzas Microempresa
“Centro de Manualidades Edilse Garcia”

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Registra sus ventas diarias, en
cuaderno de apuntes y caja
registradora.

1. No realiza estados financieros
propiamente.

2. No posee un adecuado
inventario de materia prima,
producto en proceso y terminado,
ni de mercancias.

3. No tiene inventario de activos
fijos.

4. Tiene de deudas con terceros
y no logra cubrirlas con las
ventas actuales del negocio.
Fuente: Elaboracion propia

2. Las facturas de venta siempre
estan a la vista, son altamente
consultadas.

REGISTRO CONTABLES: Es puntual con los registros de venta e inversion y
dicha informacion la utiliza para la toma de decisiones y lleva cuentas por cobrar,
sin embargo no es organizada con estos registros.

ESTADOS FINANCIEROS: No elabora estados financieros propiamente, pero si
realiza un resumen de ventas y gastos.

BALANCE GENERAL INICIAL: Se realizaron la apertura de cuentas de balance
para dar inicio a la contabilidad, dando como resultado el siguiente balance inicial.
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CENTRO DE MANUALIDADES EDILSE GARCIA
BALANCE GENERAL INICIAL

AL 31 DE MARZO DEL 2014
Activos Corrientes Pasivos
Caja $320.000 14% Obligaciones bancarias cp $3.147.247 51%
Clientes $800.000 34% Obligaciones bancarias Ip $2.982.207 49%
Inventario materia prima $237.089 10%
Inventario mercancias $976.015  42%
Total Activos Corrientes $2.333.104 34% Total Pasivo $6.129.454 39%
Activos Fijos Patrimonio
Maquinariay Equipo $2.680.000 59% Capital $300.000 41%
Mueblesy enseres $1.850.000 41% Utilidades acumuladas $433.650 59%
Total activos fijos $4.530.000 66% Total patrimonio $733.650 11%
. Total pasivo y
Total activos $6.863.104 100% $6.863.104 100%

patrimonio

ACTIVOS CORRIENTES: Los activos corrientes del Centro de Manualidades
Edilse Garcia pesan principalmente en su inventario de mercancias con un 42%,
seguido de los clientes con un 34%, mientras que la materia prima pesa el 10%,
esto se debe a que la empresa trabaja sobre pedido y este inventario es de alta
rotacion, ya que este inventario se realiza a los pocos dias de la compra, que es
varias veces al mes. Cabe anotar también que dentro de la totalidad de los
activos, los activos corrientes pesan el 34%.

ACTIVOS FIJOS: Los activos fijos del Centro de Manualidades Edilse Garcia
pesan el 66% de la totalidad de los activos, donde la maquinaria y equipo
representan el 59%, seguido de los Muebles y enseres con 41% dentro de este
rubro (ver Anexo Q).

PASIVOS CORRIENTES Y LARGO PLAZO: Los pasivos a corto plazo
representan el 51% de los pasivos totales, se componen de dos tarjetas de crédito
y un crédito de libre inversion en el Banco Caja Social. Por otro lado los pasivos de
largo plazo se componen del mismo crédito del Banco caja social solo que
dividido, ya que el mismo estd amortizado en 36 cuotas. Finalmente se puede
observar que el total de todos los pasivos representan el 89% del total de pasivo y
patrimonio.

117



PATRIMONIO: Dado que la empresa posee muchos pasivos, solo el 11% de los
activos estén financiados por el patrimonio, el cual inicio con $300.000 adquiriendo
materia prima para la elaboracion de los productos.

RAZONES FINANCIERAS:

Cuadro 34. Razones Financieras Balance Inicial Microempresa “Centro de Manualidades
Edilse Garcia”

INDICADOR RESULTADO INTERPRETACION
LIOUIDEZ CORRIENTE $074 La empresa se encuentra iliquida, pues por cada $1 que
debe solo puede pagar $0,74.
Sin tener en cuenta los inventarios, la iliquidez de la
PRUEBA DE FUEGO $0,36 empresa empeora, pues por cada $1 que debe solo puede
pagar $0,36
RAZON DE ENDEUDAMIENTO 89% El 89% de los activos se encuentran financiados por
terceros.
La empresa no cuenta con capital de trabajo debido a
CAPITAL DE TRABAIO (% 814.143) C]L.,Ie SL-,IS activos corrientes no alcanz_an a cubrir sus
obligaciones a corto plazo, quedando incluso saldo por
pagar.
La empresa se encuentra 11% financiada por capital
RAZON DE AUTONOMIA 11% propio, lo cual confirma y complementa la razén de
endeudamiento.
RENT ABILIDAD SOBRE VENTAS 9% Del total vendido o pon_’ cada $100 pesos_vendldos la
empresa obtiene $9 de ganancia.
Por cada $100 que hay en los activos, estos generan $2
RENT ABILIDAD SOBRE ACT IVOS 2% de ganancia. Lo cual indica que los activos de la
empresa estan generando rendimiento.
RENT ABILIDAD SOBRE PATRIMONIO 19% La inversion propia genera rendimientos del 19%.

Fuente: Elaboracion propia

Informe General Indicadores Financieros: Lo que indican en conjunto los
indicadores financieros es que la empresa se encuentra muy endeudada y que
ademas sus activos mas liquidos no alcanzan a cubrir dichos pasivos. Cabe
anotar también que a pesar de tener rendimientos es importante el aumento
progresivo de ventas y abono a deudas.

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

Para elaborar el estado de ganancias y pérdidas se tomd la informacién de los
apuntes que realizd el empresario durante el periodo (Abril - Mayo). En este
periodo se presentaron ventas muy altas en contraste con lo arrojado en el PyG
por estudio de costos, esto se debid a que la empresaria ingreso a un proyecto
con el Colegio Panamericano de los Lagos, donde ofrecid clases de pintura a
todos los nifios y jévenes durante todo el periodo, los dias lunes y viernes en
ambas jornadas.
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CENTRO DE MANUALIDADES EDILSE GARCIA
ESTADO DE GANANCIAS O PERDIDAS

Del 01 de Abril al 31 de Mayo de 2014

VENTAS
Ventas de Contado $ 5.242.150
Ventas a Credito $ 359.200

TOTAL VENTAS
COSTO DEL PRODUCTO VENDIDO
Inv. Inicial de materia prima $ 237.089

Inv. Inicial de mercancias $ 976.015
TOTAL INVENTARIOS INICIALES

Compras materia prima $ 2.413.471
Salarios y prestaciones $ 260.000
Costos de fabricacion $ 409.333

TOTAL COSTOS DE FABRICACION

Inv. Final de materia prima $ 417.832
Inv. Final de mercancias $ 1.135.261
TOTAL INVENTARIOS FINALES

COSTO DEL PRODUCTO VENDIDO

UTILIDAD BRUTA

GASTOS DE ADMNISTRACION

Gastos Administracion $ 665.701

TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION

UTILIDAD LIQUIDA

Andlisis: Del total vendido el costo del producto (costos fijos y costos variables)
absorbio el 49%, y los gastos de administracion un 12%; quedando una utilidad del
39% sobre las ventas. Lo anterior se traduce a un margen de contribucion del 63%
un poco mayor que el calculado en estudio de costos. Cabe anotar también que
las ventas fueron muy altas, generando una gran utilidad que se repartié en las

diferentes cuentas de balance.

BALANCE GENERAL FINAL

De igual forma que el estado de resultados, se tomo la informacion generada por
el empresario durante el periodo, y se realizé el cierre al 31 de mayo del 2014,

donde se evidencio lo siguiente:
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$ 1.213.104

$ 3.082.804

$ 1.553.093

$ 5.601.350

$ 2.742.815

$ 2.858.535

$ 665.701

$ 2.192.834

100%0

49%
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12%
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CENTRO DE MANUALIDADES EDILSE GARCIA
BALANCE GENERAL INICIAL
AL 31 DE MAYO DE 2014

Activos Corrientes Pasivos

Caja $435.000 11% Obligaciones Financieras cp $2.731.502 50%
Cuenta por cobrar a clientes $440.800 11% Obligaciones Financieras Ip $2.705.407 50%
Inventario materia prima $417.832 11%

Inventario de mercancias $1.135.261 29%

Otras Inversiones $1.480.000 38%

Total Activos Corrientes $3.908.893 47% Total Pasivo $5.436.909 65%
Activos Fijos Patrimonio

Maquinaria y Equipo $2.635.333 59% Capital 300.000 10%
Muebles y enseres $1.819.167 41% Utilidades acumuladas 433.650 15%
Vehiculo $0 0% Utilidad del ejercicio 2.192.834 75%
Construcciones y edificacione $0 0%

Total activos fijos $4.454500 53% Total patrimonio 2.926.484 35%
Total activos $8.363.393 100% Total pasivo y patrimonio 8.363.393 100%

Anélisis Vertical.

Con respecto a los

activos corrientes son mas representativas las otras

inversiones puesto que la empresaria destind $980.000 a una cadena (modalidad
de ahorro) que posee con un grupo personas en el Barrio y $500.000 para surtir la
tienda que posee conjunto con el esposo, sumando $1.480.000, siendo el 38% de
sus activos corrientes, por otro lado esta el inventario de mercancias, que por lo
general procura que este siempre surtido representando el 29% de sus activos

corrientes.

Por otro lado sus obligaciones financieras a corto plazo quedaron en un 50% vy las
de largo plazo en el otro 50%, permitiendo asi la liquidez con respecto a sus
activos corrientes que para la actual fecha ya pueden respaldarlas. Ahora bien, en
el patrimonio se observa un aumento considerable, puesto que la empresaria
realizo un importante esfuerzo de reinversion, modificando la estructura financiera,

dejando el total de pasivos en un 65% y el patrimonio en un 35%.
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Razones Financieras

Tabla 16. Razones Financieras Balance Inicial y Final Microempresa “Centro de
Manualidades Edilse Garcia”

BALANCE INICIAL [ BALANCE FINAL
LIQUIDEZ CORRIENTE $0,74 $1,43
PRUEBA DE FUEGO $ 0,36 $1,28
RAZON DE ENDEUDAMIENTO 89,3% 65,0%
RAZON DE AUTONOMIA 10,7% 35,0%
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS 9,0% 39,1%
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS 2,0% 26,2%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO 18,6% 74,9%

Fuente: Elaboracion propia

La liquidez de la empresa ha mejorado en la medida que la empresaria a pagado
Sus cuotas, y tuvo un gran crecimiento en los activos corrientes, ademas que las
ventas aumentaron grandemente debido a un proyecto de tiempo libre con el
Colegio Panamericano de los Lagos, donde se dictaron cursos de pintura los dias
lunes y viernes, mafiana y tarde durante todo el periodo, realizando una gran
venta de kits escolares. A lo anterior se le agrega que la caracteristica de los kits
permiti6 obtener un buen margen de contribucién. Cabe agregar también que
para este periodo el rendimiento de las ventas, activos y patrimonio aumentaron
considerablemente, puesto que las utilidades del periodo fueron repartidas en las
diferentes cuentas del activo corriente.
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COMPARATIVO: De igual forma se elabora el comparativo del balance general
inicia y final, para visualizar los cambios obtenidos.

31-mar-14 31-may-14
ACTIVOS BALANCE INICIAL | BALANCE FINAL CAMBIOS
EFECTIVO $ 320.000 $ 435.000 35,9%
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $ 800.000 $ 440.800 -44,9%
INVENTARIOS $1.213.104 $ 1.553.093 28,0%
OTROS $ 1.480.000
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $2.333.104 $ 3.908.893 67,5%
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 2.680.000 $ 2.680.000
MUEBLES Y ENSERES $ 1.850.000 $ 1.850.000
EQUIPO DE COMPUTO
VEHICULOS
CONSTRUCCIONES
TERRENOS
DEPRECIACIONES $ 75.500
TOTAL ACTIVO FIJO $ 4.530.000 $ 4.454.500 -1,7%
OTROS ACTIVOS
TOTAL ACTIVOS $ 6.863.104 $ 8.363.393 21,9%
PASIVOS BALANCE INICIAL | BALANCE FINAL CAMBIOS
OBLIGACIONES BANCARIAS $ 3.147.247 $2.731.502 -13,2%
PROVEEDORES
ANTICIPOS RECIBIDOS
OTRAS OBLIGACIONES
PRESTACIONES SOCIALES
OTRAS DEUDAS
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 3.147.247 $2.731.502 -13,2%
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO $ 2.982.207 $ 2.705.407 -9,3%
TOTAL PASIVOS $6.129.454 $ 5.436.909 -11,3%
CAPITAL $ 300.000 $ 300.000
UTILIDAD ACUMULADA $ 433.650 $ 433.650
UTILIDAD DEL PERIODO $2.192.834
TOTAL PATRIMONIO $ 733.650 $2.926.484 298,9%
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO $6.863.104 $ 8.363.393 21,9%

Analisis Horizontal.

Las obligaciones financieras disminuyeron en un 13,2%, puesto que la empresaria
pago sus cuotas cumplidas los meses de abril y mayo, de igual forma surtio su
inventario de mercancias, surtié el otro negocio (la tienda) y realizo un ahorro en la
modalidad de cadena, aumentando sus activos corrientes en un 67,5%, aunque se
evidencia una recuperacion de cartera, y todo con lo anterior se evidencia un
aumento en el efectivo del 35,9%. En todo caso es importante mencionar que eso
debe a la capitalizacion de la utilidad del periodo, lo cual resulto en un aumento
considerable del patrimonio.
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LOGROS EN EL AREA CONTABLE Y FINANCIERA

SE ELABORO CONJUNTO CON LA EMPRESARIA APERTURA DE CUENTAS,
REGISTROS, ESTADOS FINANCIEROS Y ANALISIS DE LA SITUACION
FINANCIERA:

- Se realizo el inventario de activos fijos, materias primas, producto en proceso,
producto terminado y mercancias.

- Saldos iniciales de la cuentas de caja, clientes, cuentas por cobrar.

- Cuaderno de contabilidad para ventas, compras y gastos.

- Elaboracion de estados financieros y su respectivo andlisis.

- Se logro que la empresaria comenzara a llevar los deudores de forma organizada
en el cuaderno de contabilidad.

3.1.3.4. AREA DE MERCADEO

Por medio de la Fundacion Carvajal se le elaboro marca, tarjetas de presentacion
y una pagina en Facebook, la cual tiene alto contenido fotografico y suele realizar
inversiones en publicidad de los cursos que dicta, que a su vez es la estrategia
que utiliza para vender sus acrilicos, ceramicas y figuras de madera. En todo caso
sigue siendo importante aumentar su mercado pues necesita un mayor volumen
de ventas.

Cuadro 35. Debilidades y Fortalezas Area de Mercadeo Microempresa “Centro de
Manualidades Edilse Garcia”

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Posee nombre, marca, tarjeta de|l. La publicidad y promociéon de sus
presentacion y pagina en Facebook. productos es débil actualmente.
2. Dicta cursos gratitos como estrategia|2. Exhibicion poco atractiva de sus
para vender sus productos. articulos decorativos.
3. No posee base de datos de sus

3. Realiza inversiones en publicidad. .
clientes.

4. Alta trayectoria en artes plasticas.

5. Ensefia diferentes técnicas artisticas
en contraste con lo tradicional.

Fuente: Elaboracién propia
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CLIENTES: Los clientes son las personas que asisten a los cursos y talleres que
dicta la empresaria, al igual que otras personas del barrio que ya la conocen y
compran sus articulos decorativos, y los padres de familia de los alumnos de los
colegios, sin embargo no cuenta con una base de datos de los mismos.

VENTAS: Lleva registro de sus ventas y tiene calculado que debe vender
$2.000.000 mensuales, en todo caso, cabe anotar que maneja ventas a crédito
con varios clientes fijos, y que también se prepara para las temporadas de mayor
demanda.

PRODUCTO Y SERVICIOS: EIl centro vende articulos decorativos variados, que
son productos terminados y elaborados por la empresaria, también comercializa
materiales e insumos para manualidades, y también estan las figuras de madera
(mufecos, portarretratos, marcos, portaretes, etc.)

Por otro lado dicta cursos de manualidades, pero no lo incluye dentro del costos,
puesto que es una forma de vender sus kits, acrilicos y materiales.

llustracion 32. Articulos decorativos y venta de acrilicos Microempresa “Centro de
Manualidades Edilse Garcia”
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llustracién 33. Curso de pintura Microempresa “Centro de Manualidades Edilse Garcia”

g - -
= | ik
iR ?

,

Fuente: https://www.facebookcom/EdiIseGarcia

PRECIO: Los precios son cuidadosamente establecidos y por lo general son
buenos. Se calculan en base a la totalidad de los costos y gastos que deben
incurrir en la actividad y materiales, para luego dividirlo en unitarios, y tomar
decisiones de negociacion al respecto.

DISTRIBUCION: Maneja varios tipos de distribucion dependiendo del producto, si
son kits de ensefianza los transporta hasta el lugar de destino, también maneja el
punto de venta.

Grafico 20. Plaza Microempresa “"Centro de Manualidades Edilse Garcia”

Centro de \
Manualidades / Cliente Final

Edilse Garcia

Fuente: Elaboracién Propia

PROMOCION, EXHIBICION Y PUBLICIDAD: Actualmente posee una pagina en
Facebook, donde se encuentra una cantidad rica en archivo fotogréafico con obras
artisticas, exposiciones y actividades, solo que la empresaria no conoce su
manejo y depende de su hija para actualizarlo.

Estrategia Publicidad por medio de catalogo: También se elabor6 un mini
catalogo para enviar y repartir a directivos, docentes y padres de familia de
colegios, para aumentar este mercado.
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llustracion 34. Catalogo kit's escolares pag. 1y 8

CENTRO DE MANULIADADES CENTRO DE MANUALI
EDILSE GARCIA EDILSE G

)

) 315-4622825
338-5995
Bedilsengarcia@hotmail.com Te invitamos a conocer L]
B3 www.facebook.com/EdilseGarcia nuestras técnicas ¥ provectos. .

Fuente: Elaboracién Propia

llustracion 35. Catalogo kit's escolares pag. 2y 3

Técnica medieval Efecto marmolizado v acuarela

Es una cbra de fransearencia, puesto aue el alumno debe Bmgmmmmmumwmmmﬂ

pintar con poca pintura, para aue pueda dar deficadezs a los a|gmmhmm|m5dgmmuma&

terminados. imaginacién con la espdtula. ademas aue puede dar
formas al terminada.

Téaris de galars

oaetlar ’ . {-‘
i 3, Venfana de marirosas (realisfal o

Técnica mixta donde llevamos a la
Imaginacién las  flduras geoméfricas v
poniemas [os colores para formar el efecto
degrade.

Fuente: Elaboraciéon Propia
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llustracion 36. Catalogo kit's escolares pag. 4y 5

Técnica vitraseta ¥ vitraplomo Técnica Lluvia

Es una obra mixta donde se Heva la naturaleza al cuadro. va  Es una técnica mikta com fextura, mumuh
aque se fogran elaborar flores, hoias, mariposas v se difunde  imaginacin se desenvuelva con el USo de peines.
cada uno de los colores. =

Porta-aretes,
portarretrato ¥

Fuente: Elaboracién Propia

llustracion 37. Catalogo kit's escolares pag. 6y 7

Técnica degrade Técnica de esténcil en relieve '

na obra mixta de movimiente riride con el pincel. de ammmmammumvnw
aque le permifa al alumno pintar himedo sobre  jos colores. v se aplican texturas con ef esténcil

i

Fuente: Elaboraciéon Propia

Estrategia publicidad pendon y volante: De igual forma se disefio un pendon, que a la
vez sirve de volante para repartir a los nifios del barrio el Vallado y alrededores para que
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participen en la integracion del primer Domingo de cada mes que reliza la empresaria, al
igual que la promocion de la exposicion “"Suefio Creativo” segunda version, que se
realizara el mes de Julio en la sede de la Fundacion Carvjal Vallado.

llustracion 38. Flyer infantil para actividad Primer Domingo del mes
EL PRIMER DOMINGO DE CADA MES

CENTRO DE MANUALIDADES
EDILSE GARCIA @
[nvita a todos los nifos v nifias a Pasar un dia de

pintura ¥ color: un espacio de mucha diversién v  EIBEEETE
creatividad.

Encuéntranos en: Cra. 41b # 52-15 El Vallado

3385995
315-4622825

edilsengarcia@hotmail.com

m00e
¢

www.facebook.com/EdilseGarcia

Fuente: Elaboracién Propia
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llustracion 39. Flyer para Exposicion Artistica

[ ac 5

DENULIO

CENTRAL DIDACTICA
FUNDACION CARVAJAL SEDE EL VALLADO

INFORMES: 338-5095 N
315-4622825 ‘

Fuente: Elaboracion Propia

Garcia”

QB

COMPETENCIA: Actualmente no se ve afectada por la competencia, pues es
Unica en el sector, ya que no se visualizan negocios similares cercanos. Lo
anterior se ratifico con las encuestas donde las personas no manifestaron conocer
personas que ofrecieran los mismos productos y servicios del Centro de
Manualidades Edilse Garcia.

PROVEEDORES: Actualmente se cuenta con un proveedor de madera, Centro de
Maderas del Valle, el cual vende de contado, pero no despacha a domicilio,
aungue realiza descuentos por compras al por mayor y de contado. También
posee tres proveedores de materiales e insumos que son, Oro Color, Tucan y
Fusion Color, ya que la empresaria procura realizar la mejor combinacién de
compra, de manera que favorezca en sus costos.

llustracion 40. Proveedores principales Microempresa “Centro de Manualidades Edilse

Iﬁn\
U

La mejor para pintar

Fuente: www. http://industriasfusioncolor.com/home.html

http://orocolor.com.ve/http://industriastucan.com/
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RESULTADOS ENCUESTA:

Al abordar el area de mercadeo se realiz6 una encuesta (ver Anexo R) a los 20
clientes del Centro de Manualidades Edilse Garcia, los cuales en un 85% son
mujeres y en un 15% hombres, en su mayoria entre los 26-35 afios, 30%
docentes, 35% Padres de Familiay 25% familiar de alumnos (nifos).

Los datos con respecto al servicio fueron los siguientes. ¢Como le han parecido
los cursos del Centro de Manualidades Edilse Garcia? Y ¢cémo le han parecido
las obras realizadas por los nifios y/o jovenes en este curso?

Grafico 21. Calificacion cursos del Microempresa “Centro de Manualidades Edilse Garcia”

Calificacion cursos de manualidades

0% 0% 10%

H Malos

B Regulares

W Buenos

B Muy Buenos

M Excelentes

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico 22. Calificacion obras elaboradas en los cursos Microempresa “Centro de
Manualidades Edilse Garcia”

Calificacion obras realizadas por nifios y
jovenes en los cursos

0% 0%

H Malos

M Regulares

[ Buenos

B Muy Buenos

M Excelentes

Fuente: Elaboracion Propia

Los clientes manifestaron estar muy satisfechos con el trabajo del Centro de
Manualidades Edilse Garcia, y de igual forma se encontraron satisfechos con las
obras realizadas en los cursos por los jovenes y nifios, lo cual se debi6
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principalmente a la calidad de ensefianzas y obras artisticas en un 65% de
acuerdo a lo siguiente:

Grafico 23. Razon de preferencia de los cursos de la Microempresa “Centro de
Manualidades Edilse Garcia”

100

Buen  Unica en el Experiencia FPrecios Calidad de 1a0tro ;cual?

Senvicioy  sector (5.0%) (10.0%) ensefianzay (0.0%)
Atencion  (30.0%) obras
(25.0%) (65.0%)

Fuente: Elaboracion Propia

Luego se indago sobre como se enteraron del centro de Manulidades Edilse
Garcia, y la mayoria respondio que fue por medio del Colegio Panamericano de
los Lagos y por medio de la misma empresaria.

Tambien se le pregunto a los encuestados que si ¢le gustaria participar de los
cursos de manualidades? y ¢razon principal por la que le gustaria participar?, el
80% respondio que esta interesado y la razon principal fue por aprender y gusto
por el arte.
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Grafico 24. Motivacién para tomar los cursos de la Microempresa “Centro de
Manualidades Edilse Garcia”

100

80

60

40

20

Aprender Decorar la casa Gusto y pasion por  Otro 4 cual?
(62.5%) (6.25%) el arte (0.0%])
(31.25%)

Fuente: Elaboracion Propia

Mas adelante se les pregunto sobre lo que estarian dispuestos a pagar por el
curso, las personas opinaron lo siguiente con respecto al precio. ¢ Cuanto podria
pagar por un curso Yy kit de pintura?

Grafico 25. Precio méximo a pagar por un curso y su respectivo kit

Hasta §$2.000 (0.0%)

De $3.000 a 54000 (15.0%)

De $5.000 a $6.000 (30.0%)

De 57.000 a $8.000 (15.0%)

De 59.000 a $10.000 (35.0%)

Mas de $10.000 (5.0%)

0 20 40 60 80 100

Fuente: Elaboracion Propia

Hubo un grupo de personas el 15% que opino que hasta $4.000, el 30% hasta
$6.000, el 15% hasta $8.000 y el 35% hasta $10.000, lo cual permite evidenciar
gue los clientes manejan diferentes prioridades de gasto y capacidad adquisitiva.
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Tambien se indago sobre el material de preferencia para trabajar, el 83%
respondio que sobre madera, confirmando asi la afirmacion de la empresaria de
aumentar la oferta de cursos con kit's para pintar cuadros o figuras de madera.

Grafico 26. Materiales de preferencia para trabajar en los cursos.

Material de preferencia para
trabajar en los cursos
0% 6%

11%

B En Madera
M En Ceramica
En Vidrio

M Todos

Fuente: Elaboracion Propia

Por otro lado también se preguntd sobre las preferencias hacia determinados
articulos decorativos, donde el 70% respondié que le gustaban mas los cuadros y
un 36% las figuras decorativas., y por lo general poseen una frecuencia de compra
de 1 a 3 veces al afo.

Grafico 27. Articulos decorativos de preferencia

100

a0

60

40

20

0 — [1]

Cuadros Figuras de  Recipientes Ninguna Otro ¢cual?

(70.0%) adorno (Frutas, (floreros, (0.0%) (10.0%)
ceramicas, jarrones, etc)
animales, etc)  (5.0%)

(35.0%)
Fuente: Elaboracion Propia
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A la hora de escoger algun articulo de decorativo los encuestados manifestaron
gue observan principalmente la calidad y el precio. Por lo tanto la empresaria debe
buscar estrategias de venta para sus productos terminados, que resulten
atractivos para los clientes, teniendo en cuentas las variables que mas observan.

Grafico 28. Criterios de compra de articulos decorativos

Precio (42.86%) |

Calidad (71.43%) |

Innovacion (28.57%) :I
Presentacidn (28.57%) :
Buen Servicio (14.29%) :I

Variedad (14 29%) [

Otro gcual? (0.0%)

1] 20 40 B0 a0 100
Fuente: Elaboracion Propia

LOGROS EN EL AREA DE MERCADEO

A partir de la encuestas se logro identificar el nivel de satisfaccion de los clientes y
sus preferencias, que ayudaron a la empresaria a reiterar en los aspectos
positivos y mejorar en los negativos.

- Se disefid0 penddn para la actividad realizada con los nifios de barrio el
primer domingo de cada mes.

- Se disefo catalogo de técnicas y productos para fortalecer el mercado de
colegios.

- Se elabor6 volante para actividad del primer domingo de cada mes y la
exposicidn que se realizara en el mes de Julio.

- El empresario realizo actualizacion en la pagina de Facebook, cursos en los
colegios.

- Se elabor6 base de datos de clientes actuales.

- Se organizé todo el local y la exhibicion de los productos.

- Se realizaron actividades antes del dia de la madre, como estrategia para
vender mas kits en colegios y barrio.
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3.1.3.5. AREA LEGAL, LABORAL Y TRIBUTARIA

La microempresa no se encuentra registrada en camara y comercio, y tampoco se
han adelantado tramites para realizarlo.

Cuadro 36. Debilidades y Fortalezas Area Legal, Laboral y Tributaria Microempresa
“Centro de Manualidades Edilse Garcia”

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. No se encuentra registrado en
camara y comercio, tampoco
posee RUT.

1. No se han adelantado tramites
para formalizarse.

Fuente: Elaboracion propia
LOGROS EN EL AREA LEGAL, LABORAL Y TRIBUTARIA

Se realiz6 una charla sobre los aspectos positivos y negativos de formalizar la
empresa actualmente y se le mencionan los pasos para dar inicio a la
formalizacién del negocio.

Se le dio orientacion con respecto a los tipos de contratos para colaboradores.

3.1.3.6. AREA ADMINISTRATIVA

La microempresa no posee mision, visién, ni objetivos estratégicos; y por ende
tampoco se ve reflejado un adecuado proceso administrativo, se puede notar que
se lleva a cabo una pequefia planeacion, pero la empresaria toma las decisiones
por impulso y necesidad.

Cuadro 37. Debilidades y Fortalezas Area Administrativa Microempresa “Centro de
Manualidades Edilse Garcia”

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Suele realizar una pequefia|l. La mision, vision y objetivos
planeacién de las actividades a realizar. | estratégicos se encuentran ausentes.
2. Existe un horario de trabajo|2. La evaluacibn de objetivos vs
establecido. resultados no suele llevarse a cabo.
3. La empresa se encuentra poco
organizada.

Fuente: Elaboracién propia

PLANEACION: La empresaria suele planear todas sus actividades conjunto con
Su esposo, puesto que se intercalan actividades de la rapitienda y el taller, que son
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los dos negocios familiares que poseen. Ahora, a pesar de que son muy habiles a
la hora de negociar y en conseguir trabajos, suelen sobrecargarse mucho de
labores y esa es precisamente su debilidad mas fuerte.

La empresa no contaba con mision y visiéon, por lo tanto se elaboraron teniendo en
cuenta dos frentes que son los cursos y articulos decorativos:

Misién

Trabajar en la creacion de obras artisticas Unicas para la venta, elaboradas con
materiales de 6ptima calidad, exhibiendo disefios de vanguardia al mismo tiempo
gue se ofrece al publico la posibilidad de formarse en talleres y cursos donde se
trabajan las técnicas y el lenguaje requerido para que los alumnos elaboren obras
artisticas originales y de gran acabado.

Visién

Para el 2015 busca posicionarse en el barrio el Vallado como una empresa
reconocida por su excelente calidad de servicio al formar talento humano
especializado en obras artisticas, asi como también mostrarse como una empresa
responsable y exitosa en la venta de articulos decorativos.

Objetivos: Teniendo en cuenta la mision y la vision de la empresa se plantearon
los siguientes objetivos a corto, mediano y largo plazo:

Objetivos a corto plazo:

e Lograr la asistencia de 100 personas a la exposicion artistica que se
realizara en Julio afio 2014.

Objetivo a mediano plazo:

e Aumentar dos colegios al portafolio de clientes regulares antes del afio

2015.
e Cambiar los cursos de pintura de la Central Didactica a seminarios

artisticos antes del 2015.
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Objetivo a largo plazo:

e Abrir un local para la exhibicién y venta de todos los articulos decorativos,
espacio para ensefiar y ofrecer materiales e insumos para manualidades.
antes de terminarse el afio 2015.

e Pagar 100% de la deuda en el mes de Abril afio 2015.

Actividades por area:

Cuadro 38. Actividades por Area Planeacién Microempresa “Centro de Manualidades

Edilse Garcia”

PLANEACION
AREA ACTIVIDAD
Elaborar boceto del area de produccion con la organizacion tentativa,
de acuerdo al flujo de produccién, eliminar desechos y articulos
innecesarios de manera que se garantice la eficiencia del proceso
productivo.

Produccion | Plantear fechas para el mantenimiento de todos los equipos, al igual
que la provision para su pago.

Establecer los elementos de proteccion en el taller, y los procesos
adecuados que coadyuven en la seguridad industrial de los
integrantes.

Disefio y cotizacion de volantes, flyers y catalogos para promocionar
los productos a clientes potenciales.

Realizar cotizaciones con posibles nuevos proveedores, estudio de
alternativas.

Mercadeo — — _
Prever produccion y politicas de mercadeo para fechas especiales y
ventas de temporada alta.

Asignar estrategias de mercado y ventas para temporada bajas.
Producir nuevos disefios artisticos para ofrecer a clientes fijos.
Plantear el proceso de informacion para registrar ventas, compras y
gastos.

Disefiar los elementos del proceso de informacion, como las plantillas

Finanzas |Y formatos.

Integrar las plantillas y formatos con el uso de Excel, de manera que
se sistematice la informacion.

Bajar endeudamiento financiero, proyeccion de pagos.
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PLANEACION

AREA ACTIVIDAD

Provisionar pago de obligaciones corto plazo y sueldo del
empresario.

Realizar compras, alistamiento e inventario de mercancias.

Establecer proceso de costeo productos fabricados en la empresa.

Iniciar proceso de seleccion para contratar un ayudante.

Consultar sobre los contratos de trabajo, para elaborar el que mas se

Personal :
ajusta al puesto.

Establecer las actividades a realizar y programar la capacitacion.

Fuente: Elaboracién propia

ORGANIZACION: La microempresa la conforman Edilse Arana y Juan Carlos
Robayo (Esposo), los cuales se reparten las funciones de produccion; Edilse se
ocupa principalmente del disefio creativo, atencion de clientes, y ensefianza en los
cursos, y el esposo hace las veces de operador en el taller, ademas que soporta la
toma de decisiones y registro de ventas.

Grafico 29. Organigrama de la Microempresa “Centro de Manualidades Edilse Garcia”

I

e

Fuente: Elaboracién propia
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Actividades por area:

Cuadro 39. Actividades por Area Organizacion Microempresa “Centro de Manualidades

Edilse Garcia”

ORGANIZACION

AREA

ACTIVIDAD

Produccion

Establecer adecuadamente espacios para la ubicacién de la materia
prima, maquinas, mesas de trabajo y herramientas.

Compra de materiales de acuerdo a las necesidades detectadas.

Programar las ordenes de produccion de acuerdo a los pedidos.

Aplicar los procesos productivos conforme a lo establecido.

Mercadeo

Organizar el local, y los productos de manera que resulten atractivos
para los clientes.

Repartir el material publicitario a clientes potenciales.

Contable

Archivar las plantillas y formatos de registros contables y de costos
en sus respectivas carpetas.

Personal

Contar con una carpeta asignada para el personal, contrato, hoja de
vida y datos importantes.

Proveer de los elementos necesarios para la labor, uniformes y
proteccion.

Horarios definidos para el personal.

Fuente: Elaboracién propia

DIRECCION: La empresaria y su esposo cuentan con la energia y motivacion
necesaria para desarrollar y hacer crecer su negocio, en todo caso es importante
contar con un horizonte y que el mismo se encuentre documentado, que para tal
fin se crearon la mision, vision y objetivos. Ahora, dado que se posee la necesidad
de contratar a un ayudante, es importante lograr trasmitir la motivaciéon por medio
de la interaccion de las siguientes variables:

e Salario

e Estabilidad

e Condiciones del trabajo

e Trato amable y respetuoso
e Capacitacion

¢ Incentivos econdmicos

139




e Reconocimiento y estimulo
e Participacion en las decisiones

Con lo anterior se logran ir anticipando y abriendo el camino hacia el
direccionamiento del talento humano hacia el logro de los objetivos
organizacionales

CONTROL: Los controles se realizan principalmente en el area financiera por
medio del calculo de la inversion en cada pedido y el pago, ademas que se
registran las ventas para que al final del mes se pueda realizar un consolidado, y
evaluar que tan bien les fue, pero aun asi es importante que se tengan en cuenta
las otras areas de la empresa y otros elementos del area financiera como sigue a
continuacion:

Cuadro 40. Actividades por Area Control Microempresa “Centro de Manualidades Edilse
Garcia”

CONTROL
AREA ACTIVIDAD

Control de calidad y cantidades producidas de acuerdo a lo
planeado.

Mercadeo |Evaluar los resultados de las estrategias de mercadeo.
Monitoreo de amortizacion de deuda financiera.

Realizar el inventario de mercancias.

Finanzas | Verificar precios de compra y venta determinar MC productos.
Seguimiento de la cartera de clientes.

Realizar un arqueo de caja diario.

Produccion

Velar por el cumplimiento de las funciones y objetivos
Personal |organizacionales.

Rendimiento del operario-ayudante.
Fuente: Elaboracién propia

LOGROS EN EL AREA ADMINISTRATIVA

- Se identificaron las fortalezas y debilidades de cada area con el empresario.
- Se identificaron las amenazas y oportunidades del entorno.
Nociones sobre el proceso administrativo, identificacion del proceso administrativo
del empresario, y propuesta de un adecuado proceso administrativo.
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- Se evaluo la mision y la vision de la empresa, se corrigieron y retomaron
por parte del empresario.

- Se elaboraron nuevos objetivos estratégicos de corto, mediano y largo
plazo direccionados hacia el logro de la vision.

3.1.3.7. AREA DE PRODUCCION

El producto que fabrica la empresa son las figuras de madera, y para tal fin
cuentan con la magquinaria y capacitacion adecuadas, aun asi el espacio de
trabajo es poco aprovechado, pues existen muchos articulos acumulados en
desorden y atravesados. Ademas existe también mucho stock de biscochos de
ceramica y articulos decorativos elaborados por la empresaria.

Cuadro. Debilidades y Fortalezas Area de Produccién Microempresa “Centro de
Manualidades Edilse Garcia”
FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Cuentan con la maquinaria
adecuada para la elaboracién de
sus productos.

1. El espacio del local se
encuentra poco aprovechado.

2. Existe stock de productos de
ceramica y otros.

3. Cuenta con una organizacién
minima, y no se procura en la
limpieza.

Fuente: Elaboracion propia
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Local

llustracion 41. Plano Local Microempresa “Centro de Manualidades Edilse Garcia”

TALLER
BODEGA
ACRILICOS Y
ARTICULOS
TIENDA DECORATIVOS
ZONA DE VERDURAS

Fuente: Elaboraciéon Propia

El local es adecuado principalmente para llevar a cabo la elaboracion de los
productos, sin embargo para la exhibicion de los articulos decorativos no es
apropiado, y se debe mejorar la distribucion ya que no se esta aprovechando el
espacio, existe mucho desorden y obstaculizacion cuando se compra materia
prima.

Cuadro 41. Condiciones Ambientales de la Planta Microempresa “Centro de
Manualidades Edilse Garcia”

Ventilacion Bueno
lluminacion Bueno
Limpieza Malo
Ruido Mucho
Sefalizacion Malo
Area (M2) Estrecho

Fuente: Elaboracion Propia
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Distribucion de la planta

El local estd muy desorganizado, y el espacio se encuentra muy desaprovechado.

llustracion 42. Area de Produccién Microempresa “Centro de Manualidades Edilse
Garcia”

. S
Fuente: Elaboraciéon Propia

Proceso productivo.

El proceso productivo que se lleva a cabo en la empresa, es el de la fabricacion de
figuras de madera para los kits de ensefianza artistica, y la persona encargada de
llevarlo a cabo es principalmente el esposo de la empresaria, se trata basicamente
de labores de carpinteria para lograr elaborar los diferentes tipos de figuras.
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llustracion 43. Proceso General Microempresa “Centro de Manualidades Edilse Garcia”

IMICIHDY

AUSTANMIENTO IDE
BMATERLALES

TRAZADD IE LA
BADERA

ATORMELLADD

PEGADD DE FIEZAS

Fuente: Elaboracion Propia

Tecnologia y maquinaria

La maquinaria se encuentra en buen estado, los equipos son nuevos y son los

necesarios, de acuerdo con la empresaria su mantenimiento es preventivo cada 6
meses.
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Personal

Para la demanda experimentada por la empresa, se requiere de un empelado para
el area de produccién, sin embargo actualmente el esposo de la empresaria es el
encargado de estas funciones, aun asi se encuentra sobrecargado de trabajo, se
considera la importancia de contar con oOrdenes de produccion medidas de
acuerdo a la capacidad.

Materias primas

Las materias primas se consiguen facilmente, el control de inventarios se maneja
de forma visual y conteo fisico eventualmente, es importante que su almacenaje
se lleve de una manera mas organizada y clasificada, evitar tumultos y
obstaculizaciones.

LOGROS EN AREA DE PRODUCION

Se realizdé una jornada de limpieza y organizacién en el taller, donde se logré
aprovechar aun mas el espacio, también se asignaron espacios para las
herramientas, maquinaria y materias primas, con lo cual se logr6 mejorar el
proceso productivo.

3.1.3.8. ANALISIS DEL ENTORNO

Cuadro 42. Analisis del Entorno Microempresa “Centro de Manualidades Edilse Garcia”

VARIABLES A/O|AM|Am |[OM |Om
Estrato promedio comuna 15: 2 (baja capacidad A X
adquisitiva)*?
Establecimientos educativos preescolar: 6144 O X
Establecimientos educativos primaria: 644° @) X
Establecimientos educativos secundaria y media:
4546 © X
Violencia e inseguridad*’ A | X
Predominancia comercial*® o X

43 Departamento de Planeacién Municipio de Cali. Cali en Cifras: Comuna 15 [en linea], 2011 [citado 6 Abril
2014]. Disponible en: http://planeacion.cali.gov.co/dapweb/index.asp

4 Ibid.

4 Ibid.

46 |bid.

47 |bid.
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VARIABLES A/O|AM |Am |OM |Om

Asesoria micro empresarial Fundacion Carvajal O X
La Central Didactica del Centro de Servicios del
Vallado (Fundacion Carvajal) ofrece su espacio 0] X

para que la empresaria dicte cursos de pintura.
Desercion alumnas curso de pintura en la Central

Didéctica por falta de dinero. X

La competencia en el sector es casi nula @] X
El Centro de servicio del Vallado presta la parte de

adelante para una exposicion anual en el mes de O X

Julio que realiza la empresaria con sus alumnas.
Fuente: Elaboracion propia

®ALONSO, Julio; ARCOS, Mauricio; SOLANO, Julieth; VERA, Rocio y GALLEGO, Ana. Una mirada
descriptiva a las comunas de Cali [en linea], 2007 [citado 6 Abril 2014]. Disponible en:

http://www.icesi.edu.co/jcalonso/images/pdfs/Publicaciones/una_mirada_descriptiva_a_las_comunas_de_cali
pdf
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3.1.3.9. MATRIZ DOFA

MATRIZ DOFAINICIAL CENTRO DE MANULIDADES EDILSE GARCIA

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS(F)

DEBILIDADES(D)

MATRIZ DOFA

1. Es habil en calcular los costos variables y el
margen de contribucion de sus productos.

1. Ausencia de un sistema de costeo para los
productos de madera, y los costos variables suele
calcularlos pero no es organizada con esta informacion.

2. Conserva las facturas y las tiene siempre a la|
mano.

2. Suele calcular el margen de contribucion, pero no
elabora estado de resultados, ni balance general.

3. Registra sus ventas diarias, en cuaderno de
apuntes y caja registradora.

3. Los inventarios de materia prima, producto en
proceso y terminado no se llevan de forma escrita y
actualizada.

4. Posee nombre, marca, tarjeta de presentacion yj
pagina en Facebook.

4. No se lleva inventario de mercancias, ni de activos
fijos.

5. Dicta cursos en colegios y otros espacios, como
estrategia para vender sus productos.

5. Posee dos deudas: una con un tercero y otra con
una entidad bancaria, las cuales socavan su capacidad
de reinversion.

6. Dieciseis afios de experiencia en el oficio.

6. La publicidad y promocion de sus productos es débil
actualmente.

7. Ensefia diferentes técnicas artisticas en contraste
con lo tradicional. (valor agregado)

7. Exhibicién
decorativos.

poco atractiva de sus articulos

8. Existe un horario de trabajo establecido.

8. El seguimiento a sus clientes es poca y no posee
una base de datos.

9. Cuentan con la maquinaria adecuada para la
elaboracion de sus productos.

9. El local se encuentra poco organizado, y el espacio
se encuentra desaprovechado.

10. Existe stock de productos de cerdmica y otros.

11. No se encuentra registrado en cadmara y comercio,
tampoco posee RUT.

ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES(O)

ESTRATEGIAS(FO)

ESTRATEGIAS(DO)

1. Presencia de establecimientos
educativos en la comuna (61
preescolar, 64 primaria, 45
secundaria y media).

Elaborar un plan de mercadeo para llegar a mas
colegios, donde se resalte la experiencia, valores
agregados e imagen coporativa actual. (O1-F4-F5-F6
F7).

Determinar costos de los kits escolares, y establecer
un sitio para almacenar estos archivos. (01-D1).

2. La Central Didactica del Centro|
de Servicios del Vallado ofrece su
espacio para que la empresaria|
dicte cursos de pintura.

Elaborar un plan de mercadeo para atraer a mas
personas, donde se resalte la experiencia, valores
agregados e imagen coporativa actual. (02-F4-F5-F6
F7).

Determinar costos de los kits generales, y establecer
un sitio para almacenar estos archivos. (02-D1).

3. El Centro de servicio del Vallado|
presta la parte de adelante para una|
exposicién anual en el mes de Julio|
que realiza la empresaria con sus
alumnas.

Elaborar un plan de promocion y publicidad de Ia|
exposicion que se realizara en Julio, haciendo uso de
su imagen coporativa y contado con la colaboracion
de las alumnas de la central. (O3-F4-F5).

4. Acompafiamiento micro
empresarial Fundacion Carvajal.

Determinar los costos fijos y gastos de administracion,
para sustraer al margen de contribucion y se comience
a elaborar el estado de resultados. (04-D2)

Realizar levantamiento de inventarios (materias primas,
mercancias, activos fijos) y amortizacion de pasivos
para la apertura de cuentas, de manera que se
comience a elaborar el balance general. (O4-D2-D3-D4
D5)

5. Mes de la madre (Mayo).

Organizar el local y adecuarlo con motivos del mes de
la madre, volver mas actrativos los articulos
decorativos. (05-D7-D9).

AMENAZAS(A)

ESTRATEGIAS(FA)

ESTRATEGIAS(DA)

1. Frecuencia de desercion
alumnas curso de pintura de la
Central Didactica por falta de dinero.
(baja capacidad adquisitiva).

Salir del stock de ceramica ofreciendolo a precios
favorables.

2. Violencia e inseguridad en el
sector.

Fuente: Elaboracion propia
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4. PLANES DE ACCION Y MEJORAMIENTO

4.1 PLANES DE ACCION Y MEJORAMIENTO MELISSA ACCESORIOS

4.1.1 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA DE COSTOS MELISSA

ACCESORIOS

OBJETIVO: Preparar ala empresaria para que calcule, controle y administre
adecuadamente sus costos variables, costos fijos y gastos de administracion.

ESTRATETEGIA

ACCIONES

LOGROS

Aplicar y ensefiar la
metodologia de la
fundacién Carvajal para
la organizacion del area
de costos.

1. Facilitar las plantillas a
la empresaria, con las
adecuaciones que se
consideren pertinentes, de
acuerdo a las necesidades
y nivel de conocimiento.

La empresaria  adquiri6 un
cuaderno de contabilidad, dado que
estaba mas familiarizada con los
apuntes en los mismos, por lo que
se adecua el cuaderno de acuerdo
con los formatos contables y de
costos.

2. Actualizar los costos de
las materias primas.

Se actualizaron los costos de las
materias primas.

3. Actualizar los costos de
los productos
anteriormente trabajados.

Se actualizaron los costos de los
productos anteriormente
trabajados.

4. Costear los productos
nuevos.

Se costearon 5 productos nuevos.

5. Recalcular el margen de |Se recalculo el margen de
contribucion. contribucion.
6. Actualizar el sueldo de|Se actualizo el sueldo del
la empresaria. empresario.

7. Actualizar costos fijos.

Se actualizaron los costos fijos.

8. Actualizar gastos de
administracion.

Se actualizaron
administracion.

los gastos de

9. Recalcular el punto de
equilibrio mensual,
semanal y diario.

Se recalculo el punto de equilibrio,
mensual, semanal y diario.
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OBJETIVO: Preparar a la empresaria para que calcule, controle y administre
adecuadamente sus costos variables, costos fijos y gastos de administracion.

10. Retroalimentacion con
la empresaria.

Se realizaron cerca de 4
retroalimentaciones con la
empresaria.

4.1.2 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA DE CONTABILIDAD Y
FINANZAS MELISSA ACCESORIOS

OBJETIVO: Instruir ala empresaria en el registro y resumen de las operaciones del
negocio, de manera que le permita conocer su estado y tomar decisiones.

ESTRATETEGIA

ACCIONES

LOGROS

Implementar el
sistema simple de
contabilidad creado
por la Fundacién
Carvajal.

1. Facilitar las plantillas a
la empresaria, con las
adecuaciones que se
consideren pertinentes,
de acuerdo a |las
necesidades y nivel de
conocimiento.

La empresaria adquiri6 un cuaderno
de contabilidad, dado que estaba
mas familiarizada con los apuntes en
los mismaos, por lo que se adecua el
cuaderno de acuerdo a los formatos
contables y de costos.

2. Actualizar el inventario
de activos fijos.

Se actualizo el inventario de activos
fijos.

3. Levantar el inventario
de materias primas,
producto en proceso, Yy
producto terminado.

Se levanto el inventario de materias
primas, producto en proceso Yy
producto terminado.

4. Levantar inventario de
mercancias.

Se levantd inventario de mercancias

5. Disefiar una plantilla
para los clientes
deudores.

Se logr6 que la empresaria
comenzara a llevar los deudores de
forma organizada en el cuaderno de
contabilidad.

6. Disefiar un formato que
le permita de forma
practica, llevar el registro
diario de las operaciones.

Se logr6 que la empresaria
comenzara a llevar las ventas de
forma practica en el cuaderno de
contabilidad.
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OBJETIVO: Instruir ala empresaria en el registro y resumen de las operaciones del
negocio, de manera que le permita conocer su estado y tomar decisiones.

ESTRATETEGIA

ACCIONES

LOGROS

7. Registrar las cuentas
de manera organizada y
unificada. Que pueda
realizar el estado de
resultados y el balance,
ademéds  que pueda
interpretar los indicadores
financieros.

Se logr6 realizar todo el sistema
contable, que fue el registro de
ventas, compras y gastos, lo cual se
sintetizo en estados financieros.

8. Capacitar a la
empresaria y a la hija en
el uso de Excel, para dar

No se llevo a cabo por falta de

inicio a llevar por lo|tiempo.
menos 3 cuentas en
Excel.
Se realizd por lo menos 3
9. Retroalimentacion con | retroalimentaciones sobre la
la empresaria. informacién recibida por la
empresaria.

4.1.3 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA DE MERCADEO MELISSA

ACCESORIOS

OBJETIVO: Realizar un plan de mercadeo para captar clientes potenciales y fidelizar
los clientes actuales.

ESTRATETEGIA ACCIONES LOGROS
Elaborar etiquetas y marquillas para los|Se elaboraron etiquetas
productos. para los productos.

Producto
Diseflar nuevos accesorios para ofrecer a|Se disefiaron nuevos
clientes habituales. accesorios.
Realizar propuesta de descuentos o|Se realizaron
Precio promociones a clientes fieles (pronto pago, | descuentos por pronto
conjunto, 2x1). pago.
Promocion y : . . Se disefidé nueva tarjeta
o Mejorar las tarjetas de presentacion. o,
Publicidad de presentacibn con
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OBJETIVO: Realizar un plan de mercadeo para captar clientes potenciales y fidelizar

los clientes actuales.

ESTRATETEGIA ACCIONES LOGROS
calendario
Se organizé pagina
Organizar pagina de Facebook y mandar | Facebook y se enviaron
sugerencias a diferentes contactos. sugerencias a los
contactos.
Se conscientico a la
Lograr que la empresaria utlice sus|empresaria en la

Exhibicion

productos y los lleve consigo a la hora de
vender, enfatizar en presentacién personal.

presentacion personal a
la hora vender y el uso
de sus productos.

Se adquirieron
Adquirir muestrarios adecuados para exhibir empaques transparentes
I . que permitieran la
0S accesorios. . o

visualizacion de los

productos.
Realizar la Base de datos clientes actuales y Se elaboro_ base de

. datos de clientes para

potenciales I

seguimiento.

Cliente Se realizaron encuestas
Realizar encuestas para conocer lajla 25 personas, donde
satisfaccion del producto e identificar | principalmente se
necesidades de los clientes. identificaron

necesidades
4.1.4 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA DE ADMINISTRACION
MELISSA ACCESORIOS
OBJETIVO: Mejorar los métodos de gestién de la microempresaria, realizando
enfoque en los procesos administrativos.
ESTRATETEGIA ACCIONES LOGROS
~ , . - Se identificaron las
Ensefar a la empresaria a identificar las .
.. . fortalezas y debilidades de
fortalezas y debilidades de las diferentes .
. : cada éarea con la
areas del negocio. :
empresaria.
Implementar el . —
~ , . - Se identificaron las
proceso Ensefar a la empresaria a identificar las
T . . amenazas y
administrativo en | oportunidades y amenazas de los .
. oportunidades del
la empresa diferentes entornos.
entorno.
: L . . Se evalud la misién y la
Revisar la mision y la vision, actualizarlas y | ~.~. .
) 7 O vision de la empresa y se
publicarlas en algun lugar visible. .
volvieron  retomar  por
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OBJETIVO: Mejorar los métodos de gestidén de la microempresaria, realizando
enfoque en los procesos administrativos.

ESTRATETEGIA

ACCIONES

LOGROS

parte de la empresaria.

Encaminar objetivos hacia el logro de la
mision y la vision del negocio.

Se elaboraron nuevos
objetivos estratégicos,
direccionados hacia el
logro de la vision.

Elaborar la planeacion de produccion vy
compras semanales.

La empresaria lleva una
lista de pedidos vy
necesidades de material
para realizar una compra
méximo a la semana.

Concientizar a la empresaria en
implementar politicas sobre la gestion de
los recursos, para evitar que continde
socavando su capital de trabajo.

La empresaria esta
conservando su capital de
trabajo.

4.1.5 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA LEGAL MELISSA

ACCESORIOS
OBJETIVO: Orientar a la empresaria sobre los aspectos legales y tributarios de la
empresa.
ESTRATETEGIA ACCIONES LOGROS
Se realizd0 una charla
Presentar a la empresaria las ventajas y | sobre los aspectos

Asesoria legal y
tributaria

desventajas de la formalizacion de su
negocio.

positivos y negativos de
formalizar la empresa
actualmente.

Determinar si es oportuno formalizarse e
indicar los pasos para realizar los
tramites.

Se determiné que por el
momento no es oportuna
la formalizacién, dado que
es una empresa muy
pequefia y en desarrollo.
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4.1.6 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA DE PRODUCCION
MELISSA ACCESORIOS

OBJETIVO: Lograr que la empresaria aumente la produccion semanal de sus

productos.
ESTRATETEGIA ACCIONES LOGROS
La empresaria  se
comprometio a

Administrar de
manera eficiente
la produccion de

la empresa

Adecuar un espacio en la casa de la
empresaria exclusivo para la elaboracién de
sus productos, lo cual permita a su vez la
adquisicion de sentido de pertenencia y
motivacion.

establecer un espacio
de trabajo una vez que

terminara la plancha
para el segundo piso
que se estaba

adelantando.

Establecer horas diarias de trabajo minimas

La empresaria dedica
més dias y horas a la

para lograr metas de  produccién|semana para la
determinadas. elaboracion de sus
productos.
La empresaria lleva

Disefiar plantillas para implementar control
de inventario de materias primas.

control se sus materias
primas en el cuaderno
de contabilidad
conjunto con el costo
unitario de las mismas
al momento de Ila
compra.

Realizar disefios acordes con la materia
prima disponible, de manera que no se
estanque en el proceso de elaboracion y se

Este ejercicio se llevo a
cabo durante todo el
proceso de asesoria, y
la empresaria logro la

aprovechen los recursos existentes. reactivacion del
negocio.
En este sentido Ila
empresaria mejoro
mucho, sin embargo
Realizar reinversiones constantes en|debe continuar
materia prima, teniendo en cuenta los |realizando
pedidos e innovaciones. reinversiones de

manera que el negocio
crezca con mas
rapidez.
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4.2. PLANES DE ACCION Y MEJORAMIENTO KALICHE PIQUETEADERO

4.2.1 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA DE COSTOS KALICHE

PIQUETEADERO

OBJETIVO: Preparar al empresario para que calcule, controle y administre
adecuadamente sus costos variables, costos fijos y gastos de administracion.

ESTRATETEGIA

ACCIONES

LOGROS

Aplicar y ensefiar la
metodologia de la
fundacioén Carvajal para
la organizacion del area
de costos.

1. Facilitar las plantillas al
empresario, con las
adecuaciones que se
consideren pertinentes, de
acuerdo a las necesidades
y nivel de conocimiento.

El empresario adquirié un cuaderno
de contabilidad, dado que estaba
mas familiarizado con los apuntes
en los mismos, por lo que se
adecua el cuaderno de acuerdo a
los formatos contables y de costos.

2. Actualizar los costos de
las materias primas.

Se actualizaron los costos de las
materias primas.

3. Actualizar los costos de
los productos
anteriormente trabajados.

Se actualizaron los costos de los
productos anteriormente
trabajados.

4. Costear los productos
nuevos.

Se costearon 2 productos nuevos.

5. Recalcular los margenes |Se recalculo el margen de
de contribucion. contribucion.
6. Actualizar el sueldo del|Se actualizo el sueldo del
empresario. empresario.

7. Actualizar costos fijos.

Se actualizaron los costos fijos.

8. Actualizar gastos de
administracion.

Se actualizaron
administracion.

los gastos de

9. Recalcular el punto de
equilibrio mensual y
semanal.

Se recalculo el punto de equilibrio,
mensual, semanal y diario.
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OBJETIVO: Preparar al empresario para que calcule, controle y administre
adecuadamente sus costos variables, costos fijos y gastos de administracion.

ESTRATETEGIA ACCIONES LOGROS
. ., Se realizaron cerca de 4
10. Retroalimentacion con . .
, retroalimentaciones con el
el empresario. i
empresario.

4.2.2 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA DE CONTABILIDAD Y
FINANZAS KALICHE PIQUETEADERO

OBJETIVO: Instruir al empresario en el registro y resumen de las operaciones del
negocio, de manera que le permita conocer su estado y tomar decisiones.

ESTRATETEGIA

ACCIONES

LOGROS

Implementar el
sistema simple de
contabilidad creado
por la Fundacion
Carvajal.

1. Facilitar las plantillas al
empresario, con las
adecuaciones que se
consideren pertinentes,
de acuerdo a las
necesidades y nivel de
conocimiento.

El empresario adquiri6 un cuaderno
de contabilidad, dado que estaba
mas familiarizado con los apuntes en
los mismaos, por lo que se adecua el
cuaderno de acuerdo a los formatos
contables y de costos.

2. Actualizar el inventario
de activos fijos.

Se actualizo el inventario de activos
fijos.

3. Levantar el inventario
de  materias  primas,
producto en proceso, Yy
producto terminado.

Se levanto el inventario de materias
primas, producto en proceso Yy
producto terminado.

4. Levantar inventario de
mercancias.

Se levanto inventario de mercancias

6. Disefiar un formato que
le permita de forma
practica, llevar el registro
diario de las operaciones.

Se disefiaron formatos para registro
de ventas (ver Anexo G), y se logro
gue el empresario los aplicara.
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OBJETIVO: Instruir al empresario en el registro y resumen de las operaciones del
negocio, de manera que le permita conocer su estado y tomar decisiones.

ESTRATETEGIA

ACCIONES

LOGROS

7. Registrar las cuentas
de manera organizada y
unificada. Que pueda
realizar el estado de
resultados y el balance,
ademéds  que pueda
interpretar los indicadores
financieros.

Se logro realizar todo el sistema
contable, que fue el registr6 de
ventas, compras y gastos, lo cual se
sintetizo en estados financieros.

8. Concientizar al
empresario de vender
vitrinas ociosas para que
se obtenga una parte de
los recursos para invertir
en la nueva que desea.

Se reiter6 al empresario que lo
adecuado era vender las vitrinas
ociosas para realizar la inversién en
una nueva, lo cual quedo a
consideracion del mismo.

Se realizd por lo menos 4
9. Retroalimentacion con | retroalimentaciones sobre la
el empresario. informacién recibida por el
empresario.

4.2.3 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA DE MERCADEO KALICHE

PIQUETEADERO

OBJETIVO: Lograr la identificacion del negocio en el sector y aumentar la
satisfaccion al cliente.

ESTRATETEGIA ACCIONES LOGROS
. Se realizaron encuestas
Realizar encuestas para conocer la ,
Producto y . . . o a 20 clientes para
: satisfaccion del producto e identificar|. - .
Cliente . . identificar necesidades y
necesidades de los clientes. . i
satisfaccion.
- . Se disefo marca,
Diseflar marca, una camiseta y una :
Imagen camiseta y un gorro para
. cachucha para las dos personas encargadas
Corporativa . las personas
del negocio. .
encargadas del negocio.
Promocion Se dej6 boceto de
ACION Y| colocar aviso o letrero exterior al local. disefio de publicidad
Publicidad exterior
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4.2.4 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA DE ADMINISTRACION
KALICHE PIQUETEADERO

OBJETIVO: Mejorar los métodos de gestién del microempresario, realizando
enfoque en los procesos administrativos.

ESTRATETEGIA

ACCIONES

LOGROS

Implementar el
proceso
administrativo en
la empresa

Ensefiar al empresario a identificar las
fortalezas y debilidades de las diferentes

Se identificaron las
fortalezas y debilidades de

. : cada éarea con el
areas del negocio. :
empresario.
~ . . - Se identificaron las
Ensefiar al empresario a identificar las
. amenazas y
oportunidades y amenazas de los .
. oportunidades del
diferentes entornos.
entorno.

Revisar la mision y la vision, actualizarlas y
publicarlas en algun lugar visible.

Se evalud la misién y la
visibn de la empresa, se
corrigieron 'y retomaron
por parte del empresario.

Encaminar objetivos hacia el logro de la
misién y la visién del negocio.

Se elaboraron nuevos
objetivos estratégicos,
direccionados hacia el
logro de la vision.

El empresario lleva la lista

de necesidades de
materia prima y
Elaborar la planeacion de produccién y|mercancias en su
compras semanales. cuaderno de apuntes,
ademas lleva un formato
de prioridades de
produccién en la cocina.
Se retomaron los
Retomar los manuales de funciones|manuales de funcién de la
elaborados en la anterior asesoria, |anterior asesoria, se

actualizarlos y publicarlos en una parte
visible del negocio.

imprimieron y pegaron en
la puerta de entrada de la
cocina.

4.2.5 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA LEGAL KALICHE
PIQUETEADERO

OBJETIVO: Orientar al empresario sobre los aspectos legales, tributarios y

laborales de la empresa.

ESTRATETEGIA ACCIONES LOGROS

Asesoria legal, |Presentar al empresario las ventajas y|Se realizd una charla
laboral y desventajas de la formalizacion de su|sobre los  aspectos
tributaria negocio. positivos y negativos de
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OBJETIVO: Orientar al empresario sobre los aspectos legales, tributarios y

laborales de la empresa.

ESTRATETEGIA

ACCIONES

LOGROS

formalizar la empresa
actualmente.

Determinar si es oportuno formalizarse e

Se le mencionan los
pasos para dar inicio a la

indicar los pasos para realizar los trdmites. |formalizacion del
negocio.
Se verifica que la
Informar al empresario la importancia de|ayudante cuente con

estar afiliados a salud, pues existe cierto
grado de riesgo al manipular fuegos y
sustancias calientes en la cocina.

sisben, en todo caso se
le mencionan los riesgos
ocupacionales del
puesto.

4.2.6 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA DE PRODUCCION
KALICHE PIQUETEADERO

OBJETIVO: Proponer al empresario las formas méas adecuadas para la elaboracién
de sus productos, enfocado en la organizacion e higiene de los procedimientos y

espacios.
ESTRATETEGIA ACCIONES LOGROS
Realizar una jomada de aseo y|El empresario y su
organizacion del area de produccion. colaboradora
adquirieron mayor
Establecer zonas y recipientes adecuados |conocimiento de las
para almacenar las materias primas. buenas practicas de

Organizacién - . . manufactura,
area de Dlsgnar plqntlllas para |mp[ementar control entendiendo que son
produccién de inventario de materias primas. manipuladores de

Implementar politicas y horarios especificos
de limpieza e higienizacién de articulos y
espacios que intervienen en el proceso.

alimentos, por lo tanto

tomaron las iniciativas
respectivas para mejorar
todos los aspectos

mencionados.
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4.3 PLANES DE ACCION Y MEJORAMIENTO CENTRO DE MANUALIDADES

EDILSE GARCIA

4.3.1 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA DE COSTOS CENTRO DE
MANUALIDADES EDILSE GARCIA

OBJETIVO: Preparar a la empresaria para que calcule, controle y administre
adecuadamente sus costos variables, costos fijos y gastos de administracion.

ESTRATETEGIA

ACCIONES

LOGROS

Aplicar y ensefar la
metodologia de la
fundacion Carvajal para la
organizacion del area de
costos.

1. Facilitar las plantillas a
la empresaria, con las
adecuaciones que se
consideren pertinentes,
de acuerdo a las
necesidades y nivel de
conocimiento.

La empresaria adquiri6 un
cuaderno de contabilidad, dado
gue estaba mas familiarizada con
los apuntes en los mismos, por lo
gue se adecua el cuaderno de
acuerdo a los formatos contables
y de costos. (ver Anexo P)

2. Calcular los costos de
las materias primas.

Se calcularon los costos de las
materias primas.

3. Calcular los costos de
los productos de mayor
rotacion.

Se calcularon los costos de los
productos de mayor rotacion.

5. Calcular los margenes
de contribucion.

Se calcularon los margenes de
contribucion.

6. Calcular el sueldo de la
empresaria.

Se calculd6 el sueldo del

empresario.

7. Calcular costos fijos.

Se calcularon los costos fijos

Se calcularon
administracion

los gastos de

8. Calcular gastos de
administracion.

9. Calcular el punto de
equilibrio mensual,

semanal y diario.

Se calcul6 el punto de equilibrio,
mensual, semanal y diario

10. Retroalimentacion con
la empresaria.

Se realizaron cerca de 4
retroalimentaciones con la
empresaria.
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4.3.2 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA DE CONTABILIDAD Y
FINANZAS CENTRO DE MANUALIDADES EDILSE GARCIA

OBJETIVO: Instruir ala empresaria en el registro y resumen de las operaciones del
negocio, de manera que le permita conocer su estado y tomar decisiones.

ESTRATETEGIA

ACCIONES

LOGROS

Implementar el
sistema simple de
contabilidad creado
por la Fundacion
Carvajal.

1. Facilitar las plantillas a
la empresaria, con las
adecuaciones que se
consideren pertinentes,
de acuerdo a |las
necesidades y nivel de
conocimiento.

La empresaria adquiri6 un cuaderno
de contabilidad, dado que estaba
mas familiarizada con los apuntes en
los mismos, por lo que se adecua el
cuaderno de acuerdo a los formatos
contables y de costos.

2. Elaborar el inventario
de activos fijos.

Se elabor6 inventario de activos fijos.

3. Levantar el inventario
de materias primas,
producto en proceso, Yy
producto terminado.

Se levanto el inventario de materias
primas, producto en proceso Yy
producto terminado.

4. Levantar inventario de
mercancias.

Se levantd inventario de mercancias

5. Disefiar una plantilla
para los clientes
deudores.

Se logr6 que la empresaria
comenzara a llevar los deudores de
forma organizada en el cuaderno de
contabilidad.

6. Disefiar un formato que
le permita de forma
practica, llevar el registro
diario de las operaciones.

Se logr6 que la empresaria
comenzara a llevar las ventas de
forma préctica en el cuaderno de
contabilidad.

7. Registrar las cuentas
de manera organizada y
unificada. Que pueda
realizar el estado de
resultados y el balance,
ademéds  que pueda
interpretar los indicadores
financieros.

Se logro realizar todo el sistema
contable, que fue el registro de
ventas, compras y gastos, lo cual se
sintetizo en estados financieros.
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OBJETIVO: Instruir ala empresaria en el registro y resumen de las operaciones del
negocio, de manera que le permita conocer su estado y tomar decisiones.

ESTRATETEGIA ACCIONES LOGROS
8. Elaborar un cuadro .
1 No se realizaron porque ya el banco
para llevar los créditos a ;
habia dado un formato de
cargo, ya que

actualmente posee dos.

amortizacion.

Se realizé por lo menos 3
9. Retroalimentacion con | retroalimentaciones sobre la
la empresaria. informacién recibida por la
empresaria.

4.3.3 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA DE MERCADEO CENTRO
DE MANUALIDADES EDILSE GARCIA

OBJETIVO: Realizar un plan de mercadeo para lograr el reconocimiento del negocio
en el sector, captar clientes potenciales y fidelizar los clientes actuales.

ESTRATETEGIA

ACCIONES

LOGROS

Colocar aviso de
biscochos y articulos decorativos.

la venta de acrilicos,

Se disefid pendon para
la actividad realizada
con los nifios de barrio el
primer domingo de cada
mes.

Promocién y

Elaborar e imprimir catélogo de productos y |técnicas
servicios.

Se disefi¢ catélogo de
y productos
para fortalecer el
mercado de colegios.

Publicidad

Realizar volantes de publicidad ofreciendo
los cursos de pintura.

Se elabor6 volante para
actividad del primer
domingo de cada mes y
la exposicion que se
realizara en el mes de
Julio.

Actualizar pagina de Facebook y mandar
sugerencias a diferentes contactos.

El empresario realizo
actualizacion en la
pagina de Facebook,
cursos en los colegios.
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OBJETIVO: Realizar un plan de mercadeo para lograr el reconocimiento del negocio
en el sector, captar clientes potenciales y fidelizar los clientes actuales.

ESTRATETEGIA

ACCIONES

LOGROS

Organizar y limpiar el espacio donde estan

No se llevd a cabo por

Exhibicién ubicados los articulos decorativos para la|falta de tiempo de la
venta. empresaria.
. . Se elabor6 base de
Realizar la Base de datos clientes actuales y )
. datos de clientes
potenciales
actuales.
Cliente . Se  elaboraron 20
Realizar encuestas para conocer la
. L L encuestas en los
satisfaccion del producto y servicio e ;
colegios a padres de

identificar necesidades de los clientes.

familia y docentes.

4.3.4 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA DE ADMINISTRACION
CENTRO DE MANUALIDADES EDILSE GARCIA

OBJETIVO: Mejorar los métodos de gestion de la microempresaria, realizando
enfoque en los procesos administrativos.

ESTRATETEGIA

ACCIONES

LOGROS

Implementar el
proceso
administrativo en
la empresa

Ensefiar a la empresaria a identificar las
fortalezas y debilidades de las diferentes

Se identificaron las
fortalezas y debilidades

. . de cada area con la
areas del negocio. .
empresaria.
~ . . - Se identificaron las
Ensefar a la empresaria a identificar las
. ) amenazas y
oportunidades y amenazas de los diferentes .
oportunidades del
entornos.
entorno.
Se elabord la misién y la
Elaborar la mision, la vision y publicarlas en|visibn de la empresa
algun lugar visible. conjunto con la
empresaria.
Se elaboraron los

Encaminar objetivos hacia el logro de la
mision y la vision del negocio.

objetivos  estratégicos,
direccionados hacia el
logro de la vision.

Elaborar la planeacion de produccion y
compras semanales.

La empresaria realiza
dos pedidos de madera 'y
un pedido de acrilicos al
mes, teniendo en cuenta
la demanda.
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OBJETIVO: Mejorar los métodos de gestidén de la microempresaria, realizando
enfoque en los procesos administrativos.

ESTRATETEGIA

ACCIONES

LOGROS

Concientizar a la empresaria de establecer
un tope de trabajos semanales de acuerdo a
su capacidad, de manera que no quede
sobrecargada de trabajo.

Su
Sus

La empresaria Yy
esposo  bajaron
cargas laborales y
establecieron tiempo
para dedicar a la familia
y recreacion.

4.3.5 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA LEGAL CENTRO DE
MANUALIDADES EDILSE GARCIA

OBJETIVO: Orientar a la empresaria sobre los aspectos legales, tributarios y

laborales de la empresa.

ESTRATETEGIA ACCIONES LOGROS
Se realizé6 una charla
Presentar a la empresaria las ventajas y|sobre los aspectos
desventajas de la formalizacibn de su|positivos y negativos de
negocio. formalizar la empresa
actualmente.
La empresaria

Asesoria legal,
laboral y
tributaria

Determinar si es oportuno formalizarse e
indicar los pasos para realizar los tramites.

manifiesta el deseo de
formalizarse, en el
evento de que algun
negocio importante
tengan esto  como
exigencia, por lo tanto
se le mencionan los
pasos que debe seguir
para dar inicio a los

Informar a la empresaria la importancia de
estar afiliados a salud, pues existe cierto
grado de riesgo al manipular maquinar
cortadoras y taladros.

tramites de
formalizacion.
Se le informa la

empresaria que antes
de contratar al ayudante
verifique su afiliacion al

sisbhen como minimo,
ademas se le
concientiza del riesgo

ocupacional del puesto.
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4.3.6 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO AREA DE PRODUCCION
CENTRO DE MANUALIDADES EDILSE GARCIA.

OBJETIVO: Proponer a la empresaria las formas mas adecuadas para la fabricacion
de sus productos, enfocado en la organizacién e higiene del taller.

ESTRATETEGIA ACCIONES LOGROS
Realizar una jornada de aseo y organizacion | L@ empresaria
del &rea de produccion. conoce la

importancia de

Organizacion area
de produccion

Establecer zonas y cajones adecuados para
almacenar herramientas y materiales.

Disefiar plantillas para implementar control de
inventario de materias primas.

Implementar politicas y horarios especificos de
limpieza y organizacién de articulos y espacios
gue intervienen en el proceso.

mantener el espacio
de trabajo mas
organizado, para lo

cual se esta
adelantando un
proceso

estructuraciéon  del
area de produccion,
para aprovechar
mucho mas el
espacio existente.
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5. CONCLUSIONES

Una vez finalizado el presente trabajo se puede concluir que se logré cumplir el
objetivo propuesto, al evidenciar mejoras sustanciales en las microempresas
Melissa Accesorios, Kaliche Piqueteadero y Centro de Manualidades Edilse
Garcia una vez aplicado el modelo de asesoria empresarial de la Fundacién
Carvajal en convenio con la Universidad del Valle en los meses de Marzo, Abril y
Mayo del presente afio.

Al identificar las debilidades y fortalezas de cada area, las oportunidades y
amenazas del entorno se lograron crear planes de accién dirigidos a atenuar
dichas debilidades en las microempresas y de igual manera a tomar las
oportunidades que se presentaron en el entorno.

e En el area de costos los empresarios lograron identificar el costo unitario de
cada uno de sus productos, su respectivo margen de contribucion, los
costos fijos y gastos de administracion, y punto de equilibrio, pudiendo asi
vislumbrar el verdadero panorama en los estudios de costos, puesto que
desconocian que estaban perdiendo o ganando con exactitud.

e Por medio de la asesoria en contabilidad y finanzas, los empresarios
lograron determinar sus activos, pasivos y patrimonio, y por ende
entendieron la importancia de llevar el apunte de sus operaciones diarias,
ya que esto les ayuda a conocer su situacion financiera, dado que algunos
no conocian que tanto representaban sus bienes y si estos lograban
respaldar sus deudas.

e El area de mercadeo fue la que se trabajé con mas énfasis, puesto que las
microempresas necesitaban con urgencia adquirir identidad, ser
reconocidas, de manera que los clientes potenciales conocieran sus
productos y servicios, abarcar una mayor cuota de mercado, para lo cual se
explotaron los recursos existentes, logos, marcas, tarjetas de presentacion,
y Su vez se crearon estrategias de mercadeo, a partir de las encuestas
realizas a los clientes.

e Se evaluo el area de produccion con el fin de concientizar a los empresarios
de la importancia de tener las condiciones minimas en infraestructura,
higiene, orden, etc. para desarrollar el proceso productivo, buscar a su vez
el mejoramiento continuo en cada uno de sus procesos.

e Se logré demostrar la importancia de desarrollar una adecuada planeacion,
la identificacion de la mision y la vision de la empresa, el planteamiento de
objetivos organizacionales y el desarrollo de un adecuado proceso
administrativo, ya que con dichos elementos se logra garantizar el
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adecuado funcionamiento de todos los érganos de la empresa, dando como
resultado el crecimiento y desarrollo de la misma.

Finalmente, por medio de esta practica empresarial se logr6 un gran
enriquecimiento en el area profesional y social, por medio de la aplicacion de lo
aprendido en el Alma Mater de la Universidad del Valle, ademas de conocer la
realidad de los sectores vulnerables de la ciudad, y las personas emprendedores
gue con poco dan inicio a sus ideas de negocio y lo sacan adelante con
dedicacion y esfuerzo, siendo de gran ejemplo para los involucrados en el
proceso.
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6. RECOMENDACIONES

Es importante tener en cuenta que toda iniciativa de negocio debe tener un
horizonte correctamente definido, por lo tanto se le aconseja a los
microempresarios en general que suefien con sus empresas, que pongan por
escrito ese anhelo y que comiencen a planear las acciones que los llevaran al
cumplimiento de lo propuesto, que cultiven el amor por lo que hacen, que
descubran lo importante de su trabajo, y que miren mas alla de lo rutinario de sus
labores, ya que estan satisfaciendo necesidades de la comunidad, y es alli donde
radica su importancia.

A la microempresa Melissa Accesorios, se le invita a adquirir un mayor sentido de
pertenencia por su negocio, establecer un espacio de trabajo en su hogar
exclusivo para el desarrollo de su procesos productivos, pues ese es el primer
paso para ir visualizando la empresa como algo mas que un hobbie, e ir logrando
que se desarrolle y crezca.

A la microempresa Kaliche Piqueteadero, perseverar y continuar con el
mejoramiento que se evidencia con el paso del tiempo, que adquiera un aviso para
publicar el nombre y logo de la empresa, de manera que vaya adquiriendo una
identidad y posicionamiento, que tenga en cuenta todo los aspectos de las normas
sanitarias y las buenas practicas de manufactura, que mas alla de vender
productos alimenticios se vele por la salud y bienestar de los personas que
consumen el producto.

Al Centro de Manualidades Edilse Garcia se le aconseja que por el momento no
es prudente adquirir otra obligacion financiera, que planee mejor sus trabajos para
gue no se sobrecargue, y lo anterior no se trata de rechazar pedidos, si ho de
organizarlos mejor, de manera que quede tiempo para la recreacion y tiempo en
familia, pues esa es una de las areas implicitas que no se pueden descuidar.
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ANEXOS

Anexo A. Promedio de ventas afio "Kaliche Piqueteadero”
PROMEDIO DE VENTAS ANO

VENTA ALTA

VENTA MEDIA

VENTA BAJA

ENERO

1

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

[ e

TOTAL

3

VALOR VENTA

$ 1.700.000

$ 1.300.000

$ 1.100.000

VENTAS ANUALES ESTIMADAS

$ 1.400.000

Fuente: Elaboracion propia a partir de la plantilla de la Fundacion Carvajal

Anexo B. Margen de contribucion ponderado “Kaliche Piqueteadero”
MARGEN DE CONTRIBUCION PONDERADO

Participacion | Margen de Margen
Ventas Contribuciéon| Ponderado
Margen de
industria 17,43% 63,67% 11,10%
ponderado
Margen de
comercio 1 61,00% 36,49% 22,26%
ponderado
Margen de
comercio 2 21,57% 58,66% 12,65%
ponderado
Margen de la empresa 46,01%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la plantilla de la Fundacion Carvajal
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Anexo C. Margen de Contribucion Industria “’Kaliche Piqueteadero”
MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA

FECHA 15/03/2014
UNIDADES | PRECIO DE COSTO MARGEN DE MARGEN DE VENTA DEL MARGEN DE
PRODUCTO VENDIDAS | VENTA DEL |VARIABLEDEL| CONTRIBUCION | CONTRIBUCION | MES DE CADA | CONTRIBUCION MES
MES PRODUCTO PRODUCTO DELA UNIDAD | ENPORCENTAJE | PRODUCTO POR PRODUCTO
A B C B-C=D D/B X 100 AXB AXD
PAPA RELLENA 40 2.000 1.048 $ 952 48% $ 80.000 $ 38.063
PAPA ABORRAJADA 200 700 213 $ 487 70% $ 140.000 $97.313
MADURO ABORRAJADO 12 2.000 335 $1.665 83% $ 24.000 $19.975
TOTALES DEL MES $ 244,000 $ 155.350

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA

63,7%

COSTO VARIABLE DE INDUSTRIA

36,3%

Fuente: Elaboracién propia a partir de la plantilla de la Fundacién Carvajal

Anexo D. Margen de Contribucion Comercio 2 “Kaliche Piqueteadero”
MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO 2

FECHA 15/03/2014
PRODUCTO| PRECIODE | PRECIO DE MARGEN DE MARGEN DE
COMPRA VENTA CONTRIBUCION [ CONTRIBUCION
No EN$ EN %
1 Empanada E $320 $ 700 $380 54%
2 Hojaldra Crig $300 $ 800 $500 63%
3 Dedo Queso| $415 $ 900 $ 485 54%
4 Salchichon $ 307 $ 700 $393 56%
5 Chorizo Peq $ 600 $ 2.000 $1.400 70%
6 Chorizo Gra $1.200 $ 2.500 $1.300 52%
TOTAL $3.142 $7.600 $ 4.458
MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO 58,7%
COSTO VARIABLE DE COMERCIO 41,3%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la plantilla de la Fundacién Carvajal
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Anexo E. Margen de Contribucion Comercio Bebidas y Refrescos “Kaliche

Piqueteadero”

MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO 1

FECHA 08/03/2014
PRODUCTO PRECIO DE PRECIO DE MARGEN DE MARGEN DE
COMPRA VENTA CONTRIBUCION [ CONTRIBUCION
No EN$ EN %
1 |Cerveza Poker botella $1.150 $1.800 $ 650 36%
2 |Cerveza Costefia botella $1.150 $1.800 $ 650 36%
3 |Cerveza Club Colombia botella $1.260 $2.000 $ 740 37%
4 |Pony Malta botella $ 900 $ 1.500 $ 600 40%
5 [Pony Malta no retornable $1.125 $1.600 $ 475 30%
6 |Gatorade $1.833 $2.800 $ 967 35%
7 |Hit (350 mli) botella $ 993 $1.500 $ 507 34%
8 [Hit (500 ml) no retornable $1.333 $2.000 $ 667 33%
9 |Hit (300 ml) no retornable $1.100 $1.600 $ 500 31%
10 |Sun Frut (500 mi) $1.173 $2.000 $ 827 41%
11 |Gopack 600 ml $1.733 $2.500 $ 767 31%
12 |Gaseosa 350 ml botella $833 $1.500 $ 667 44%
13 |[Gaseosa 2.5 ml $3.450 $5.000 $ 1.550 31%
14 |Gaseosa 1.5 ml $2.600 $ 3.500 $ 900 26%
15 |Agua en bolsa 600 ml $ 542 $1.000 $ 458 46%
16 |Agua en bolsa 360 ml $ 400 $ 700 $ 300 43%
17 |Agua en botella sin gas $1.087 $2.000 $913 46%
18 |Agua en botella con gas $1.000 $2.000 $1.000 50%
19 [H2! OH! $1.083 $2.300 $1.217 53%
20 |Media de cigarrillo Boston $1.200 $2.000 $ 800 40%
21 |Cigarrillo Boston und. $120 $ 300 $180 60%
22 |Vive 100 $1.500 $2.000 $ 500 25%
TOTALES $ 27.565 $ 43.400 $ 15.835
MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO 36,5%
COSTO VARIABLE DE COMERCIO 63,5%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la plantilla de la Fundacién Carvajal
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Anexo F. Inventario de Activos Fijos “Kaliche Piqueteadero”

INVENTARIO DE ACTIVOS FIJOS

INVENTARIO DE MAQUINARIA'Y EQUIPO

NOMBRE DEL ACTIVO CANTIDAD | VALOR COMERCIAL [VALOR TOTAL
No (A) DE LA UNIDAD (B) (AXB)
1 |PLANTA 1 $1.000.000]  $ 1.000.000
L TOTAL|  $1.000.000
INVENTARIO DE MUEBLES Y ENSERES

1 | GRUPO DE UTENSILIOS DE COCINA 1 $100.000 $100.000

2 |MESAS CUADRADAS AZULES CON NEGRO 2 $ 70.000 $ 140.000

3 |siLLoN GuaDUA 1 $50.000 $50.000

4 |MESAS DE GUADUA 2 $100.000 $200.000

5 |SILLONES AZULES CON NEGRO 7 $30.000 $210.000

6 |BUTACAS NEGRAS 3 $30.000 $90.000

7 |BUTACAS NEGRAS CON AMARILLO 5 $50.000 $ 250.000

8 |siLLAs PLASTICAS 6 $10.000 $ 60.000

9 |BAFLEMUSICA 1 $300.000 $300.000
10 |VITRINA PEQUENA 1 $50.000 $50.000
11 |VITRINA MOSTRADOR 1 $80.000 $80.000
12 |VTRINA GRANDE 1 $60.000 $ 60.000
13 |VITRINA DULCES 1 $50.000 $50.000
14 |NEVERA DEHIELO 1 $50.000 $50.000
15 |MESITA DE MADERA QUIOSKO 1 $50.000 $50.000
16 |CANASTAS POSTOBON 6 $15.000 $90.000
17 |MESA GRANDE MOSTRADOR 1 $ 250.000 $ 250.000
18 |CANASTAS CERVEZA 6 $6.000 $36.000
TOTAL|  $2.116.000

INVENTARIO DE VEHICULOS
| 1 |VEHICULO | 1 | $2.000.000|  $2.000.000
TOTAL|  $2.000.000
INVENTARIO DE LOCALES

| 1 |LOCAL | 1 | $10.000.000| $10.000.000
TOTAL| $10.000.000
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Anexo G. Formato registro de ventas comidas “Kaliche Piqueteadero”

»
9‘ lictie FORMATO DE VENTAS Fecha:

Piqueieadere K'liche Piquetadero

{DC GUSTO!

# PRODUCTO SALIDAS TOTAL SALDO VENTAS

1 [Paparellena

2 |Papa aborrajada

3 |Maduro aborrajado

4 |Empanada

5 |Hojaldra Criss

6 |Dedo Queso Criss

7 |Salchichon

8 |Chorizo Pequefio

9 |Chorizo Grande

10(Sachipapa

11

12

13

14

15

OBSERVACIONES:

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo H. Formato encuesta ""Kaliche Piqueteadero”
1. GENER(
Femenine  Masculine

] O

L EDAIY

Entre (k15 Emtre 16«20 Emtre 2130 Entre 3150  Mayor de 60

O O O O O

L OCUPACION
Estudiante  Empleado  Independiente  Ama de casa
) O O )

4. ;e las siguicntes corscieristicas selecciones los I mas imporiantes para asted al momento de escoger algan prodoctoe de
fritmra?

Precso Sabor  Apamencia v Presentacion  Calidad  Promociones

0 O O O O

5. ; De los sigmientes productos coal consume con frecoencia o be gusta disfrotar? Escoga 3

Al Diedin
Papa 5 Papa Maduro ! s 5
i Salchschon de Empamaida rell Py Hojaldra e Salchipapa  Chonzo

O O a O O O O O O O

. ;e bos siguicntes productss cual le gustaria encontrar en K'LICHE FIQUETEADERD?T

[ Pasteles de hojaldre
[ Sandwiches

[ Perros calientes
O Almuerzo

[ Papa guisada

O Buituelas

O Pasteles die yuca
[ Alipapa

mp—
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7. Cwindo comsume frituras con gque bebida soele acompaiiarda?

Jugo Gaseosa Cerveza Agua

0 (W 0 U

B. ;Como le parece la exhibicion de productss, espacios v moebles de K'LICHE PIQUETEADERCO?

Mako Eegular Bueno Muy Buene Excelente

0 o O O .

9. Califigque la atencien ¥ servicio al cliente em K'LICHE PIQUETEADERI:

Malke Regular Buwene  Muy Buene  Excelente

O [ O (| O

1. ;Con gque frecuencia visita usted €] Centro Recreative Comfandi?

Cada B dias Cada 15 dias Cada mes Cada ? meses o mas

O O O O

1L ;Cuinde suele acudir al Centre Recreative Comfandi?
Sabxlo  Domingo

O O

12, ; Hay algo mis que le gustaria decir o sugerir al lecal gue no ke hayvamos preguntads en esta encuesta?

Fuente: Elaboracion propia

Anexo |. Promedio de ventas ano ‘"Melissa Accesorios”

PROMEDIO DE VENTAS ANO
VENTA ALTA VENTA MEDIA VENTA BAJA

ENERO 1
FEBRERO 1
MARZO 1

ABRIL 1
MAYO 1

JUNIO 1

176



JULIO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

TOTAL

2

7

VALOR VENTA

$ 500.000

$ 200.000

$ 100.000

VENTAS ANUALES ESTIMADAS

$ 233.000

Fuente: Elaboracién propia a partir de la plantilla de la Fundacién Carvajal

Anexo J. Margen de contribucion por producto “Melissa Accesorios”

UNIDADES | PRECIO DE COSTD MARGEN DE MARGEN DE | VENTADEL MARGEN DE
PRODUCTO VENMDIDAS | VENTADEL ?ARE:EELE CONTRIBUCION CONTRIBUCION |ME S DE CADA [CONTRIBUCIONMES
MES PRODUCTO | PRODUCTO DE LAUNIDAD EN FORCENTAJE FRODUCTO | FOR PRODUCTO
A B C B-C=D VB X 100 AxB ARD

IARETES ESFERA DE MURAND 2 8.000 559 35101 B5% 5 12.000) 5 10.202
FULSERA FAMDORA 2 18.000 T.015 38585 6% 532.00 3 17.570)
FULSERATIARA DE MURAND 2 12.000 2.080 35,520 83% 524,00 3 15.840)
FULSERATURCA 2 13.000 2770 35230 Ti% 535.000 327850
ICORAZONDE PASTEL 2 18,000 5. 400 3 10.591 5% 532.000 321183
FULSERA DECUERD ARGOLLADA 2 16.000 5.820 35180 ST% 332000 3 18.361
PULSERA CHINA ARGOLLADS 2 15.000 5,436 3 5. 564 R 5 30, 000) 311,125
PULSERA CORAADN ARGDLLAD 2 A6.000 8.859 39141 ST% 532000 3 18282
FULSERA ATUL REY i 13.000 4753 38 237 83% 513.000 38 237
PULSERA S0L FLATEADD i 12.000 4.741 37.259 80% 5 12.000 37.255
FULSERATIRA DEFLORES 1 5.000 349 35.061 Ba4% B 6,000 35.051
PULSERA CORAADN AZILIL 3 18.000 8.330 3 11.670) BE% 3 54.000) 335009
PULSERAAAILCIELD 3 15.000 8.568 38432 S8% $45.000) 325255
PULSERA FLAMNETALS 2 2.000 2.973 35.021 63% 5 15.000 3 10.042
PULSERA AGUAMARINA 2 10.000 £.210 34790 4% $.20.000 3 5.580)
[ICOMNJUNTO COLLARY ARETE 1 34.000 18.222 315775 45% 324.000 315775
TOTALES DEL MES §432.000 F 260.905

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA

60,3%

COSTOVARIABLE DE INDUSTRIA

39.7%

Fuente: Elaboracién propia a partir de la plantilla de la Fundacién Carvajal
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Anexo K. Formato Encuesta ‘"Melissa Accesorios”

ENCUESTA MELISSA ACCESORIOS: Estimado Cliente, la Fundacion
Carvajal y la Universidad del Valle para el beneficio del negocio MELISSA

ACCESORIOS estan realizando la siguiente encuesta y desea conocer su
opinion sobre el producto ofrecido.

1L GENERLD
Femening  Masoaline
| |

2 EDAD

Entpe 1015 Entre 16200 Emare 21-30  Entre 31-530  Mayor de 60

O O O O O
3 OCUPACION
Estudiame  Empleado  Independiesse  Ama decass  Jubilado
(] O O O (.

4. JCon gué frecuencla adguiere praductes de bisutenia®
[ Quincenal
O miewesusd
[ Bimesml
[ Semesiral

m Y I

&, ;Cuil de estos prodecios de bisuteria adquiere con mis frecuencia? Multple respuests
O Aretes
D Palseras
O Collares y Cadenas
[ Anilles
[ Relojes
O Lisverns

O oo ]

. JCudl eonsidera wsved que e la razon princpal por la qee adgeicre cstes prodecios?
[ Uso personal parn of trabajo y estadio
[0 Uso personal por moda v tendencias
[0 Regalos v Obsequice
O owogouarrl |
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7. A 1 hars de sdguirie estos produocies, o medio gue méds oilizs es
Redes Socigles (Imternet)  Compra directs en elmscenss Compres por catdloge  Emcargos y venis en el domieilio
0 O O ()

H. Db las slgubemtes caracteritieas selocclones lis mds impartanies pars usted &l mamento de escoger abpin preducts de
suteria: Multiph respuesta

Precio  Calided  Garsstla  Presentacion  Ubicacién  Vamedsd  Exchsivided  Buen Servicio
O O O O O O O O

4, Cudimio estaria dispueste 3 pagar por praductss de hisutenia:

Hasia Hasia Hasts Husia Hasis Hasia Hasin Hasia Alas de
§5.000 SO SIS STOUBBE 1S 50,000 35,000 581000 S5

Par de

poaka | 0 O 0 0 0 O O O
Pubsem [ m O m O O O O O
Colwe [ O O O ! 0 ) O O
Anillo O I O O O O O O O

10, Ivinide swebe adquirir estos praductes™ Yslvple respuesis
[0 Lugar cerca de la casa
[0 Centro de la ciudsd
[ Tiendas especinlizsdas
O (entras comereialas
|:| Amiges o familiares cercanos

11 (e persona o empresa conoce gue le afrezca productes simdlares a s menclonsdos en exia encuesta®

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo L. Promedio de ventas afio “"Centro de Manualidades Edilse Garcia”

PROMEDIO DE VENTAS ANO

VENTA ALTA

VENTA MEDIA

VENTA BAJA

ENERO

1

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

TOTAL

3

2

VALOR VENTA

$ 2.800.000

$ 1.200.000

$ 700.000

VENTAS ANUALES ESTIMADAS

$ 1.516.667|

Fuente: Elaboracion propia a partir de la plantilla de la Fundacién Carvajal

Anexo M. Margen de Contribucion Ponderado “"Centro de Manualidades Edilse

Garcia”

MARGEN DE CONTRIBUCION PONDERADO

Participacion
Ventas

Margen de
Contribucion

Margen
Ponderado

Margen de industria
ponderado

53,80%

76,67%

41,25%

Margen de comercio 1
ponderado

46,20%

34,92%

16,13%

Margen de comercio 2
ponderado

Margen de comercio 3
ponderado

Margen comercio por
unidades ponderado

Margen de tienda ponderado

Margen de la empresa

57,38%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la plantilla de la Fundacion Carvajal

180




Anexo N. Margen de Contribucion Industria “Centro de Manualidades Edilse

Garcia”
UNIDADES PRECIO DE COSTO MARGEN DE MARGEN DE VENTA DEL MARGEN DE
PRODUCTO VENDIDAS VENTA DEL VARIABLE DEL |CONTRIBUCION| CONTRIBUCION MES DE CADA |CONTRIBUCION MES
MES PRODUCTO PRODUCTO DE LA UNIDAD | EN PORCENTAJE PRODUCTO POR PRODUCTO
A B C B-C=D D/IB X 100 AXB AXD
KIT ENSERANZA COLEGIOS 136 6.000 1.400 $4.600 T7% $ 816.000 % 625.586

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA

76.7%

COSTO VARIABLE DE INDUSTRIA

23,3%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la plantilla de la Fundacién Carvajal

Anexo O. Margen de Contribucion comercio “"Centro de Manualidades Edilse

Garcia”
PRODUCTO PRECIO DE|PRECIO DE[ MARGEN DE MARGEN DE
COMPRA VENTA | CONTRIBUCION | CONTRIBUCION
No EN $ EN %
1 |Acrilicos normalund. 5 1.094 $ 1.500 $ 406 27%
2 |Acrilicos metalicos und. $ 2200 5 3.000 5 800, 27%
3 |Oleo § 1.649 $ 2.800 $1.151 41%
4 |Ceramica mufieco normal $ 6.000 5 10.000, 54.000 40%
5 |Ceramica mufieco grande & 7.000 5 13.000 6000 46%
G uego de ceramica (3 und) & 20.000 5 28.000 F 8.000 29%
TOTALES §37.943] $58.300 § 20,357
MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO 34,9%
COSTO VARIABLE DE COMERCIO 65,1%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la plantilla de la Fundacion Carvajal
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Anexo P. Formato Costeo Unitario de Kit's Escolares "Centro de Manualidades
Edilse Garcia”

*Achivar documento
FORMATO COSTEO KIT'S

Nombre del kit:

T Numero de personas: Fecha:

Precio:

MATERIAL PRESENTACION VALOR MULTI (X) DIVI (/)

AREA DE CALCULOS ESPECIALES:

¢Cual es mi margen?

A. VALOR TOTAL DE UN KIT:

B. MARGEN DE CONTRIBUCION

C-A=R
R/A=X luego multiplico por 100

| C. PRECIO:

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo Q. Inventario de Activos Fijos “"Centro de Manualidades Edilse Garcia”

INVENTARIO DE ACTIVOS FIJOS

INVENTARIO DE MAQUINARIA'Y EQUIPO

NOMBRE DEL ACTIVO CANTIDAD VALOR COMERCIAL |[VALORTOTAL
No 1 (A) 1 oELA unDAD (B) (AXB)

1| Cortadora 1 $ 400.000 $ 400.000
2| Boceladora 1 $ 650.000 $ 650.000
3| Mesa de Trabajo 1 $100.000 $ 100.000
4] Taladro 1 $ 350.000 $ 350.000
5| Comprensor de aire 1 $ 480.000 $ 480.000
6] Pulidora 1 $ 300.000 $ 300.000
7| Cuchillas-fresas 1 $ 400.000 $ 400.000

TOTAL|  $2.680.000
INVENTARIO DE MUEBLES Y ENSERES

1| Vitrina Roja 1 $ 150.000 $ 150.000
4] Estanteria blanca de afuerd 1 $ 50.000 $50.000
6| Estanteria angeles 1 $50.000 $50.000
7| Vitrina acrilicos 1 $200.000 $ 200.000
8| Estanteria taller 5 $ 200.000 $ 1.000.000
9| Cajas de herramientas 1 $ 300.000 $ 300.000
10| Mesa para exhibir 1 $ 100.000 $ 100.000

TOTAL|  $1.850.000
Fuente: Elaboracién propia a partir de la plantilla de la Fundacién Carvajal
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Anexo R. Formato de Encuesta ‘'Centro de Manualidades Edilse Garcia”
ENCUESTA CENTRO DE MANUALIDADES EDILSE GARCIA

1. Centro de Manualidades Edilse Garcia

Cordial Saludo, la Fundacién Carvajal ¥ la Universidad del Valle para el beneficio del Centro de
Manualidades Edilse Garcia estén realizando la siguiente encuesta v desea conocer su opinidn
sobre el servicio v producto ofrecido.
1. GEXNERLD
Femening  Mascaline
O O

I EDAD

Enire 15-25  Entre 36-33  Emre 3640 Enire41-5%5 Mayor de 36
O O O O O

i USTED E5?
[ Direcior
[ Coordinadar
[ Diocenie
[] Padre o Modre de familia
0 Familiar

O oo gene[ ]

4. NUMERD DE X806 EXN SUHOGAR

1 2 3 4 Masde4 Ninguno
oooo o O

£ NUMERD DE JOVENES EN SU HOGAR
1 2 3 4 Masded Ninguno

oooo o O

. NUMERC DE ADULTOS EN SUHOGAR

1 2 3 4 Masded

oooo O
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7. pCADA CUANTO ASISTEN LOS NINOS YA JOVENES A CURSOS DE MANUALIDADES?
Codafdias CedalSdins Codames Deverenomnde Cosinuncan  MNunca
O O O O O O

A pCOMO LE HAN PARECIM) LOS CURSOS DEL CENTRO DE MANUALIDADES EDILSE GARCIA?
Maolos  Begulares  HBuemss  Muy Besnos  Excelsniss
O O O a O

4, JCOMO LE HAN PARECIDN LAS DBRAS REALIEZADAS POR LOS NIN0S ¥0 J0VENES EN ESTE CURSD?
Malas  HReguleres Beens Moy Beens Excelentss
O O O O (|

1i. JPORQUE PREFIERE LOS CURSOS DEL CENTRO DE MANUALIDADES EDILSE GARCIA? Varias spclenes
[ Buen Servicio v Atencitn
O Unica en el secar
[ Expericncia
[ Precics
O Calidsd de la ensefianza y obmas

O owogeur ]

11 JOOMO SE ENTERG DEL CENTRO DE SMANUALIDADES EIMLSE GARCIA? Variss spelones

|:| Avisn

O Facebook

[ Amigo o femiliar
[ Ediles Gareis

Domgeanl ]

12 JOUE TIPG DE MANUALIBAD LE GUSTA MAS? Solo wns opelos

[ En Maders
[ EnCeramica
O En Vidria

O owogour ]
15 JLE GUSTARIA PARTICIPAR DE LOS CURSOS DE MANUALIDADES?

S No
o 0O
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14, JRAFON PRINCIPAL POR LA QUE LE GUSTARIA PARTICIPART Solo wna opebsn
[ Aprender
|:| Diecarar la cosa
[ Gusie y pasian par el ane
0 o jcual?

15, JCUANTO PFODRIA PAGAR POR UN CURSO Y KIT DE PINTURA?

[ st 52000

[0 Dne 530040 a S3044)
[ e $4.000 8 S6.000
[0 e $7.000 0 $8.000
[ e 50006 o S 1000
(] s de S 100000

Th, JOUE TIPO DE ARTICULOS BECORATIVOS LE GUSTA TENER EN 5U CASAT Varkss epolones
|:| Cundres
J Figaras de adormno | Fretes, cermicas, aninales, &)
] Recipiesaes {florerns, jerones, i)
|:| Minguno

O owogourl_ |

17, JCADA CUANTO ADQUIERE ARTICULOS DECORATIVOS?

|:| L'na wez al afio
[ as veces al afio
[ Tres veces &l silo
|:| Casi nunca

O wunc

O owagewn ]

14, DE LAS SIGUIENTES CARACTERISTICAS SELECCIONES LAS MAS IMPORTANTES PARA USTED AL
MOMENTO DE ESCOGER ALGUN ARTICULD DECORATIVO: Varkss spolones

O Precia

O Calidad

[ ismevacion
[0 Presentacidn
O Buen Servicia
[ Veriedad

O owogousrl |

10, pOUE PERSONA O NEGOC IO CONGCE QUE LE OFRESCA PRODUCTOS Y SERVICIOS SIMILARES A LOS
MENCIONADOS EN ESTA ENCUESTA?

]
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0, JHAY ALGOD AMAS (HE LE GUST ARLA DECIR O SUGERIR QUE N0 LE HAY AMOS PREGLUATADO EN ESTA
ENCUESTAY

Fuente: Elaboracién propia
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