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RESUMEN

En el presente proyecto se plasma la aplicacion del modelo de asesoria
empresarial de la Fundacion Carvajal a tres microempresas ubicadas en la
comuna 18 de la ciudad de Cali, ellas son: Asadero y Piqueteadero la
94,Restaurante Chino la Perla Dorada y Variedades Puntonet.

Gracias al convenio entre la Universidad del Valle y la Fundacién Carvajal para
aplicar este modelo de asesoria en microempresas de la ciudad, no solo es
posible realizar el proyecto de grado para optar por el Titulo de Administrador de
Empresas, sino que también se contribuye al mejoramiento en la organizacion de
estos negocios y se aporta en el conocimiento de sus propietarios.

Se desarrollaron los objetivos propuestos, iniciando con un diagndstico de cada
microempresa en cada area de aplicacion, detectando las fortalezas y debilidades
y desarrollando una serie de estrategias que mediante un plan de accion permiten
aprovechar las oportunidades que tiene el entorno y mitigar las amenazas que
estdn presentes en el sector. Esta en manos del empresario y de nuevas
asesorias, el implementar las mejoras, su control, culminacion o desarrollo a
futuro.

De igual manera quedan las conclusiones y recomendaciones para que las futuras
asesorias continden con el proceso de aplicacion del modelo, de tal manera que
exista una continuidad en el asesoramiento y los resultados futuros sean exitosos.

Finalmente el proyecto permite a su autor la cercania al mundo real de los
negocios y la posibilidad de desarrollar su sentido social e incrementar el amor por
su profesion.



INTRODUCCION

Con el animo de consolidar los conocimientos obtenidos durante la carrera
universitaria, se hara uso del método aplicado por la Fundacion Carvajal en lo
relacionado con el asesoramiento empresarial a microempresarios de la ciudad de
Cali. Esta practica empresarial se realiza teniendo en cuenta que el modelo de la
Fundacién Carvajal va encaminado a contribuir en el desarrollo, mejoramiento y
legalizacion de los microempresarios de la ciudad, favoreciendo su desarrollo
personal y profesional. El convenio entre la Fundacion Carvajal y la Universidad
del Valle, estd dirigido a la canalizacion de los objetivos de estas dos
corporaciones a través de sus estudiantes, los cuales fortalecen su formacion
académica y practica a través de experiencias directas con su entorno, aportando
ademas en la educacion y organizacion de los microempresarios.

La presente investigacion plantea el acompafiamiento y la asesoria a
microempresarios de la comuna 18 en la ciudad de Cali, utilizando métodos que
ha desarrollado la Fundacién Carvajal para este fin. Uno de estos métodos es la
herramienta enfocada en el acompafiamiento y fortalecimiento de los empresarios
y sus empresas en las areas de costos, contabilidad y finanzas, mercadeo,
produccion, aspectos legales, laborales y tributarios, administracién y proyectos; lo
cual se materializa en una plantilla disefiada por la Fundacion Carvajal con el
propdsito de ayudar a mejorar la condicibn social y econdémica de los
microempresarios y la comunidad en general.

En el desarrollo de este trabajo se realiza un diagndstico inicial, identificando
aspectos claves a mejorar y formulando un plan de trabajo que permita durante el
acompafamiento obtener resultados en un corto plazo, al finalizar el proyecto se
mostraran los resultados y avances obtenidos.

Las microempresas que hicieron posible el desarrollo del presente proyecto y que
hoy son protagonistas en esta historia son: Asadero y Piqueteadero la 94,
Restaurante Chino la Perla Dorada y Variedades Puntonet.



1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

1.1.1 Antecedentes. En Colombia la informalidad de los empresarios esta
alrededor del 49.6% a mayo de 2015, segun un articulo de la revista Dinero "La
informalidad no es cuestiéon de costos laborales"!, de igual manera la ciudad de
Cali no es la excepcion, el 47.11% de la comunidad calefia hace parte de la
informalidad?, y dentro de este porcentaje estan los microempresarios que se
analizaran en la presente investigacion. Por esta razon se aplicara el modelo de
asesoria empresarial disefiado y utilizado por la Fundacién Carvajal a tres
microempresas de la comuna 18 de la ciudad de Cali.

Conforme a lo anterior, el presente proyecto busca brindar una asesoria
empresarial y un acompafiamiento a las microempresas: Asadero y Restaurante la
94, Restaurante Chino La Perla Dorada y Variedades Puntonet, con base en lo
establecido por la Fundacion Carvajal para este fin.

La familia Carvajal Borrero es reconocida en la ciudad de Cali, a raiz de su
emprendimiento, pues, empezaron sus nhegocios como una pequefia imprenta en
casa, negocio que prosperd exitosamente. Hoy dia esa pequefia imprenta es la
principal multinacional colombiana y una de las mas importantes en Latinoamérica.

Manuel Carvajal Sinisterra, nieto del fundador de esta gran empresa, Manuel
Carvajal Valencia, se hizo cargo muy joven de su direccion y encamino sus
pensamientos humanistas a desarrollar una empresa con responsabilidad social.

Como resultado del gran éxito que tenia la empresa y en su afan de contribuir a
las necesidades sociales de su entorno y con la compariia del Arzobispo de Cali,
Monsefior Uribe Urdaneta, en el afio 1961 deciden crear la Fundacion Carvajal,
cuyo propésito principal es trabajar por el desarrollo y la transformacion social de
los sectores més vulnerables de la region.

La Fundacién ejecuta programas y proyectos de desarrollo social a través de las
siguientes Lineas de Intervencion:

INo disminuye la informalidad en Colombia. Tomado de: hittp://www.dinero.com/edicion-impresa/opinion/articulo/no-
disminuye-informalidad-colombia. Consultado en Septiembre 8 de 2015.

’La mitad de la poblacién ocupada en Cali vive del rebusque. Tomado de:
http://www.elpais.com.co/elpais/cali/noticias/rebusque-condicion-parece-disminuir-Cali. Consultado en Septiembre 28 de
2015.



e Unidad de Desarrollo Empresarial: Generacion de Ingresos
e Unidad de Educacion: Educacion y Cultura

e Unidad de Vivienda: Vivienda y Entorno Urbano

e Area de Proyectos Corporativos: Acompafiamiento Social

Es en la unidad de desarrollo empresarial, linea de generacién de ingresos que se
aplica el modelo de asesoria personalizada de la Fundacién Carvajal. Con la
necesidad de encontrar gestores que apoyaran los programas de la Fundacién, se
establecen convenios con universidades, en las cuales se ofrece la asesoria
especializada como una modalidad para titulo de grado. Es por esto que se da
lugar a la creacion del programa de asesoria empresarial segun las caracteristicas
de la poblaciéon a la que se dirige, con lo cual se desarrolla con un asesor
profesional de la Fundacién Carvajal. Acorde a esto se consider6 la importancia de
que el microempresario tuviese el acompafiamiento por un asesor que le de
orientacion para aplicar lo aprendido durante la capacitacion que tuvo.

"Los negocios no pueden prosperar indefinidamente en un medio social
enfermo. Tarde o temprano los males de la sociedad perturbaran su desempefio;
por eso, los empresarios tienen que involucrarse en la solucion de los problemas
sociales". (1960, Manuel Carvajal, ex-presidente de CARVAJAL S.A.).3

Cuando se decide llevar a cabo este proyecto se observa que una de las zonas
vulnerables de la ciudad es la comuna 18, por esta razOn se escogen tres
microempresas de este sector que son atendidas por sus propietarios, quienes
desarrollaron estos negocios como resultado de una situacion econémica critica a
raiz de la falta de oportunidades.

Es importante mencionar proyectos similares que han desarrollado estudiantes de
la Universidad del Valle con anterioridad, entre los cuales tenemos:

Trabajo de grado "Aplicacion del modelo de la Fundaciéon Carvajal a tres
microempresas de las comunas 3, 11 y 15 de la ciudad de Cali". Por Leidy Dayely
Ruano Arcos, Diciembre del 2011, Universidad del Valle.

Este trabajo fue desarrollado con la colaboracion de las microempresas
Reposteria Suspiros, Panaderia Clavelinas y Frutitropic fabrica de pulpa de frutas
y jugos. El objetivo planteado permitié conocer la situacién actual de las empresas
haciendo un analisis en todas sus areas funcionales, proponiéndoles mejoras y
ayudandoles en la organizacion de sus tareas administrativas. Las tres
microempresas obtuvieron mas opciones en proveedores y clientes, mejoraron su
sistema de costeo, incrementaron la oferta de productos, se plantearon estrategias
de venta y aumentaron su numero de clientes. También tuvieron la oportunidad de

SResefia histérica de la Fundacion Carvajal. Tomado de:
http://www.fundacioncarvajal.org.co/sitio/images/stories/PDF/Resena_Historica_Fundacion_Carvajal.pdf. =~ Consultado en
Noviembre 13 de 2015.



organizarse tanto contablemente como en infraestructura, mejoraron su sistema
de cartera, desarrollaron estrategias que permitieron el aumento de la produccién
en menor tiempo y disminuyendo los costos. Mejoraron su imagen corporativa y
tienen en proceso la legalizacion.

Trabajo de grado "Asesoria a microempresarios en la ciudad de Santiago de Cali
sector Aguablanca". Por Karen Andrea Vidal, Diciembre del 2008, Universidad del
Valle.

Esta investigacion permiti6 un acercamiento con un empresario de este sector,
motivandolo a participar en un proceso de cambio para su negocio. El proyecto se
centro en encontrar el potencial de este negocio, elaborando la matriz DOFA y
ayudandole a desarrollar estrategias que le permitieran ser mas competitivo. La
microempresa participante fue Ebanisteria M y G. Se le hizo énfasis al empresario
de la importancia de legalizar la empresa, las ventajas de su negocio y el potencial
de clientes que tiene. El empresario acepto la asesoria e implemento los cambios
gue estuvieron a su alcance, comprometiéndose a seguir mejorando los procesos
y su registro contable.

Trabajo de grado "Proceso de asesoria a los microempresarios de la comuna 13y
3 Cali, Colombia". Por Yudy Andrea Loaiza Arango, Diciembre del 2009,
Universidad del Valle.

Este proyecto fue motivado por el beneficio social que la Fundacion Carvajal
brinda a través de su modelo de asesoria al microempresario. Los protagonistas
son Léacteos El Encanto, Ricuras El Poblado, Heladeria Leche y Miel, y Lactal,
ubicados en la comuna 3 y 13 de la ciudad de Cali. Los empresarios tuvieron la
oportunidad de revisar sus costos y mejorar sus precios de venta, obteniendo un
mejor ingreso y una mejor rentabilidad; ademas se les asesoro en la parte
financiera en cuanto al nivel de endeudamiento y los riesgos de adquirir nuevas
obligaciones sin una buena asesoria. Uno de los puntos mas importantes en
cualquier empresa es el manejo del inventario, por esta razéon en este trabajo se
hizo énfasis también en la realizacion del inventario tanto de materia prima como
de producto terminado. Para resaltar, la autora insiste en la necesidad de que
haya una capacitacion previa con los empresarios para concientizarlos del proceso
en el que van a participar y asi evitar que renuncien a la asesoria 0 no la tomen en
serio, también sugiere que la asesoria no termine al finalizar el proyecto sino que
el acompafamiento continle hasta lograr resultados éptimos, asi sea en manos
de otros autores o de la misma Fundacion Carvajal.



1.1.2 Descripcion del problema. ElI sector microempresarial es de gran
importancia en Colombia, debido a que se ha convertido en una alternativa de
empleo, por eso los microempresarios estan en la mira de las empresas
consultoras especializadas en constitucion y desarrollo empresarial. Se debe tener
en cuenta que a los microempresarios se les dificulta la administracion de su
propio negocio, por la falta de conocimientos requeridos para el surgimiento de los
mismos. Las microempresas a las que se les acompafiara en el proceso de
asesoria tienen dificultades en las distintas areas funcionales, con las cuales se
realizara un diagnostico y al final un plan de acciébn que contribuya a su
mejoramiento.

Entre las dificultades que se presentan esta que el microempresario no elabora el
registro de las ventas, las cuentas diarias, se les dificulta la elaboracion e
interpretacion financiera de su empresa, no realizan 0 no conocen aspectos
legales, laborales y tributarios, de mercadeo y principios administrativos, no
acostumbran a realizar estrategias que les permita la sostenibilidad y el progreso
de la empresa.

Por lo general los empresarios se concentran en las actividades cotidianas del
negocio dejando a un lado lo relacionado con las labores de costos, contables y
financieras, administrativas, de mercadeo, generando que su gestibn empresarial
sea poco eficiente.

El proceso de asesoria se dirige a tres microempresarios, de los cuales dos tienen
como actividad econémica el procesamiento de alimentos y uno el servicio de
internet, minutos y comercio de productos de papeleria, detalles especiales y
dulces. Estan ubicados en la comuna 18 de la ciudad de Cali, distribuidos entre los
sectores de Meléndez: el Restaurante Chino La Perla Dorada, Alto Jordan:
Asadero y Piqueteadero la 94, y en Altos de la Luisa la microempresa Variedades
Puntonet. Estas microempresas tienen falencias en distintas areas funcionales, la
elaboracion de la contabilidad y principios administrativos los elaboran
escasamente o de manera superficial, no cuentan con un plan o estrategia que les
permita ser eficientes, su gestion administrativa es escasa por tanto realizan todo
tipo de actividad en su empresa sin enfocarse y sin tener un control que les
permita culminar lo que realizan, lo que se refleja en el mal uso de los recursos
importantes de la empresa y obstruyendo el progreso de la misma. Una de las
causas de esto es la falta de apoyo y capacitacion a los microempresarios, que
son fuente de empleo y un importante eje en la economia del pais.

Con el modelo de asesoria empresarial de la Fundacion Carvajal se pretende
reducir la problematica existente en las microempresas objeto de investigacion,
debido al bajo nivel de escolaridad y por la falta de conocimientos administrativos
y la aplicacion de los mismos en las distintas areas funcionales por parte de sus
propietarios los cuales toman el negocio como una oportunidad de empleo y
subsistencia, brindando un apoyo efectivo y contribuyendo a la sostenibilidad y



crecimiento de éstas microempresas de la zona de ladera, mejorando sus ingresos
y por lo tanto la calidad de vida de sus familias.

1.1.3 Formulacién de problema

¢DE QUE MANERA LA IMPLEMENTACION DEL MODELO DE ASESORIA
EMPRESARIAL DE LA FUNDACION CARVAJAL CONTRIBUYE A UNA MEJOR
ORGANIZACION ADMINISTRATIVA DE LAS MICROEMPRESAS ASADERO Y
RESTAURANTE LA 94, EL RESTAURANTE CHINO LA PERLA DORADA Y
VARIEDADES PUNTONET DE LA COMUNA 18 DE LA CIUDAD DE CALI?



2. OBJETIVOS

2.10BJETIVO GENERAL

Aplicar el modelo de asesoria empresarial disefiada por la Fundacion Carvajal a
tres microempresas de la comuna 18 de la ciudad de Cali, las cuales son: Asadero
y Piqueteadero la 94, Restaurante Chino la Perla Dorada y Variedades Puntonet,
durante el periodo Agosto - Diciembre de 2015.

2.20BJETIVOS ESPECIFICOS

X/
L X4

Construir el diagnéstico de cada microempresa para conocer su situacion
actual.

Determinar los aspectos que hacen parte de la matriz DOFA de cada
microempresa.

Crear un plan de accion y de mejoramiento con el cual se fortalezcan las areas
cruciales para el funcionamiento de las microempresas.

Exponer el resultado de la investigacion a los tutores de la Universidad del
Valle, representantes de la Fundacion Carvajal y los empresarios,
haciéndoles entrega de recomendaciones y sugerencias que los motiven a
seguir aplicando el modelo de asesoria empresarial.



3. JUSTIFICACION

La Fundacion Carvajal viene desarrollando planes de accion dispuestos en las
zonas vulnerables de Cali y sus alrededores con el fin de mitigar los indices de
pobreza existentes. Entre estos planes de accion, la Fundacion Carvajal a través
del proceso de asesoria empresarial y gracias al convenio con la Universidad del
Valle, pretende fortalecer el crecimiento de las microempresas y empresarios
existentes en estos territorios, a los cuales capacita y brinda los conocimientos
para que puedan surgir y sean sostenibles, mejorando la gestion administrativa y
organizacional, logrando con esto un indice de productividad y competencia que
mejora el entorno social, y contribuye al desarrollo local, regional y nacional.

Con los microempresarios se pretende que a través del proceso de asesoramiento
y el plan de accion que se elabore, se puedan elaborar estrategias, que
contribuyan al desarrollar de competencias, les permita conocer los principios
basicos de la administracion, fortalecerlas diferentes areas funcionales, y asi
puedan tomar decisiones mas acertadas, obteniendo resultados satisfactorios en
cuanto a rentabilidad y sostenibilidad de su negocio, lo que a su vez aportara al
mejoramiento de su calidad de vida, a la generacion de empleo y finalmente
contribuye de manera positiva en la situacion econémica de la region y el pais.

Para la Universidad del Valle, este es un proyecto que permite contribuir con
experiencia para sus estudiantes, los cuales a través del trabajo de campo pueden
aplicar y compartir sus conocimientos, y enriquecerlos con habilidades vy
experiencias de lo practico por parte de los microempresarios, de igual forma esto
permite enriquecer el vinculo entre Empresa — Universidad.

Para el estudiante, este proyecto de asesoramiento a microempresarios es
gratificante al permitir aplicar y enriquecer los conocimientos adquiridos durante su
carrera profesional, y a su vez también lleva a un acercamiento con la realidad
social que se vive. Este tipo de modelo ayuda a que el estudiante se sienta
motivado a participar en proyectos de contexto social empresarial, debido a que es
una experiencia que deja lecciones de vida y que son una realidad, contribuyendo
en el desarrollo de la parte profesional y humana del estudiante.



4. METODOLOGIA

4.1 TIPO DE ESTUDIO

El estudio es de tipo descriptivo porque se hace con base al conocimiento de las
situaciones de las microempresas, siendo el objetivo de la investigacion
descriptiva llegar a conocer las situaciones, costumbres y actitudes predominantes
a través de la descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y personas.
Su meta no se limita a la recoleccién de datos, sino a la prediccion e identificacion
de las relaciones que existen entre dos o mas variables.*

Se enfatizara en la descripcion detallada de las actividades de las éareas
funcionales de las microempresas en investigacion, de las cuales se obtienen
caracteristicas, datos claves y rasgos a través de la plantilla disefiada por la
Fundacién Carvajal, todo con el propésito de extraer la informacion que sea de
utilidad para el desarrollo del presente proyecto.

4.2 POBLACION

La poblacién objeto de estudio se localiza en la ciudad de Santiago de Cali, mas
exactamente en la comuna 18, donde se encuentran las microempresas Asadero y
Pigueteadero la 94, Variedades Puntonet y Restaurante Chino la Perla Dorada,
comuna la cual comprende barrios como Meléndez, Alto Jordan y Altos de la
Luisa, de las cuales dos de ellas tienen como actividad economica el
procesamiento de alimentos y uno el servicio de internet, minutos y comercio de
productos de papeleria, detalles especiales y dulces.

4.3 MUESTRA

En este estudio se trabajara con tres (3) microempresas y se realizard una
encuesta a los clientes de cada una para conocer mas informacion de las mismas.

“La investigacion descriptiva. Van Dalen, Deobold B. Tomado de: http://noemagico.blogia.com/2006/091301-la-
investigacion-descriptiva.php. Consultado 28 de Septiembre de 2015.
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La muestra se calculara conforme a la siguiente formula:

Tamafio de muestra por proporcion para poblacion finita

N-Z*-p-(1-p)
(N—-1)-e?+Z%-p-(1-p)

n=

n = El tamafo de la muestra que queremos calcular

N = Tamafo de la poblacion (30 clientes de las microempresas asignadas de la
Comuna 18)

Z = Es la desviacion del valor medio que aceptamos para lograr el nivel de
confianza deseado. En funcién del nivel de confianza que busquemos, usaremos
un valor determinado que viene dado por la forma que tiene la distribucion de
Gauss. Los valores més frecuentes son:

Nivel de confianza 90% ->7=1,645

Nivel de confianza 95% ->Z=1,96(Para las 3 microempresas se tomara este nivel
de confianza)

Nivel de confianza 99% ->7=2,575
e = Es el margen de error maximo que admito (p.e. 5%)

p = Es la proporciébn que esperamos encontrar. Este parametro suele confundir
bastante a primera vista: ¢ Como voy a saber qué proporcion espero, si justamente
estamos haciendo una encuesta para conocer esta proporciéon? Proporcion de
estar satisfechos: 50% (0,50)

g= (1-p) : Proporcién de no estar satisfechos 50% (0,50)

Datos:

Variable Valor

n ?

N 30
Z (95%) 1,96
e 0,05
p 0,50
q(1-p) 0,50
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n = (30)*1,96>*0,50*(1-0,50)
(30-1)*0,052+1,962*0, 50* (1-0, 50)

n =28.812
1.0329

n=28

Debido a la falta de tiempo por parte de los empresarios, asistencia de clientes y al
corto tiempo en la asesoria no se realizan las encuestas con la totalidad de
personas que indica la formula que es 28, por esto se aplican las encuestas a 20
clientes que asistan al negocio dado la dificultad de cumplir con la totalidad.

4.4. TECNICAS E INSTRUMENTOS

4.4 1Técnicas. Se realizara el analisis de la informacion obtenida a través de la
aplicacion de los instrumentos.

4.4.2 Instrumentos. Como instrumento se llevardn a cabo una encuesta a los
clientes de las microempresas investigadas. También sera de utilidad la matriz de
la Fundacion Carvajal para el analisis de la informacion recolectada.

4.5 DISENO METODOLOGICO

Para el disefio del estudio que se aplicara a cada microempresa se realizaran las
siguientes etapas:
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4.5.1 Conocimiento de las microempresas. Se realiza la visita con el propdésito
de conocer al empresario y su microempresa identificando cada area funcional de
esta, y con esto establecer el calendario de visitas para el acompafamiento y
exploracion de la microempresa.

4.5.2 Recoleccion de la informacion. Se recolectara semanalmente informacién
a través de la herramienta de acompafiamiento disefiada por la Fundacion
Carvajal a cada microempresa. Se realizaran reuniones con el tutor de la
Fundacion Carvajal y director de la Universidad del Valle quien hara el
acompafiamiento al estudiante y se cerciorara de que la informacion se esté
proporcionando de tal manera que sea veraz y acertada para la posterior
sustentacién que se realizara cada vez que se termine la asesoria con cada area.
Adicionalmente se realizard una encuesta a los clientes de las microempresas
objeto de estudio.

4.5.3 Diagnostico de cada una de las microempresas. Se le identificara a cada
microempresa las fortalezas y debilidades en cada area funcional, esto a través de
una serie de visitas que permitan conocer el estado actual de la empresa
permitiendo identificar problemas y necesidades que requieran para el
mejoramiento de las mismas.

4.5.4 Plan de accién de las microempresas. Con base a la informacién
recopilada en el diagnostico se identificaran las Fortalezas y Debilidades de cada
microempresa para la elaboraciébn de estrategias que permitan solucionar o
minimizar los problemas y necesidades identificados en las microempresas.
Cuando se definan las acciones correctivas que se van a implementar se
procedera a la ejecucién del plan de accion con cada microempresario.

4.5.5 Analisis de resultados en cada area funcional de las microempresas.

Se elaborara un andlisis de los resultados obtenidos con el plan de accion en cada
una de las areas de las microempresas con cada cambio efectuado.
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5. MARCO REFERENCIAL

5.1 MARCO TEORICO

5.1.1 El proceso administrativo. El proceso administrativo desarrollado por
Henry Fayol, es el flujo continuo e interrelacionado de las actividades de la
organizacion, desarrolladas para lograr un objetivo en comun, utilizando de
manera efectiva los recursos humanos, financieros, técnicos, entre otros, con que
cuenta la organizacion.

El proceso administrativo consiste en realizar cuatro actividades basicas y
fundamentales: Planear, Organizar, Dirigir y Controlar. En la siguiente gréafica se
puede observar mejor el objetivo del proceso administrativo:

Figura No.1 Proceso Administrativo (Modelo de Fayol)

PROCESO ADMINISTRATIVO
(Modelo de Fayol)

FASE DINAMICA

. . H f)
¢Que hacer? ; Como Hacer? iQue se haga! ¢Como se hizo?

EOEPERTAEN AR - INTEGRACION - FIJAR ESTANDARES
) ) DE RECURSOS - MIDIENDO
- VISION - MISION - DIVIDIR EL TRABAJO )

TOMA DE
- VALORES - DESCRIBIR LOS PUESTOS DECISIONES - CORRIGIENDO
- OBJETIVOS U E RS - RETROALIMENTANDO

- POLITICAS - MOTIVACION

- ESTRATEGIAS - COMUNICACION
- PROGRAMAS - LIDERAZGO

- PRESUPUESTO
-PROCEDIMIENTO

Fuente:http://comunicacionorganizacionalsugeli.blogspot.com.co/2015 01 01 archive.html
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5.1.2 La planeacion estratégica en el proceso administrativo. A la hora de
iniciar una negocio, el empresario se encuentra con el desafio de superar los
diferentes retos del entorno, entre los cuales esta la competencia, el ambito legal,
la contratacion de sus trabajadores, la logistica del negocio, el mercadeo y la
publicidad, entre otros. De ahi la importancia de desarrollar estrategias que
permitan visionar una empresa rentable y sostenible.

Definir hacia donde se quiere llegar con la empresa es clave para elaborar
estrategias que ayuden a cumplir esa meta. La planeacioén hace parte del proceso
administrativo, pero, no se trata solo de planear sino de ser estratégico para lograr
los mejores resultados, lo cual no quiere decir que no se hagan ajustes en el
camino.®

A través de la planeacion o planificacion estratégica se declaran la vision, la
mision y los valores de una empresa, se analiza su situacion externa e interna, se
establecen sus objetivos a largo plazo, y se formulan las estrategias que permitan
alcanzar dichos objetivos.

La planeacion estratégica debe ser desarrollada por los Directivos de la misma,
quienes deben proyectarla a largo plazo, se puede pensar en un periodo de 3 a 5
afos, teniendo en cuenta los constantes cambios del entorno.

Otra caracteristica de la planeacion estratégica es que es flexible, requiriendo ser
revisada cada cierto tiempo para hacerle los ajustes o cambios que fueran
necesarios, ademas es un proceso que involucra a todos los miembros de la
empresa.t

En la planeacion estratégica se pueden mencionar seis etapas claves:

Definicién de Vision, Misién y Valores.

Realizacion de un andlisis externo.

Realizacion de un andlisis interno.

Establecimiento de objetivos a largo plazo.
Formulacién, evaluacién y seleccion de estrategias.
Disefio del plan estratégico.

SGUTIERREZ, Cuauhtémoc Anda. Administracién y Calidad. Editorial Limusa, 2005. P4g. 79-86.
SDAVID, Fred R. Conceptos de Administracion Estratégica. Pearson Educacién. México. 2003.
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Figura No. 2 Modelo integral de Direccion Estratégica.

Un modelo integral de direccién estratégica

' Y Y Y Y

Realizar una
auditoria
externa
Capitulo 3
—
Implantar
Implantar .
Elaborar Generar, . estrategias: asuntos| .
. Establecer estrategias: ; Medir
declaraciones - evaluar relacionados con o
de la visién e objetivos a — r seleccionar | —- asunres marketin —_- e
i : . T ; .
ey largo plazo ¥ . relacionados B el rendimiento
y la misién Capitulo 3 estrafeglas con la gerencia finanzas, Capitulo 9
Capitulo 2 pitie > Capitulo 6 Ca L.’;um " contabilidad, IyD a
B . ¥ SIG Capitulo 8

Realizar una
anditoria
interna

Capitulo 4

I Formulacidn I Implantacion —| Evaluacion

de la estrategia de la estrategia de la estrategia

Fuente: Fred R. David, "How Companies Define Their Mision”, Lang Range Plawsing 22, nim. 3 (junio de 1988} 40.

Fuente: Conceptos de administracion estratégica.

5.1.3 Teorias de la organizacién. Principios de la administracién segun la teoria
Clasica de Henry Fayol.

Ingeniero y tedrico de la administracion de empresas, expuso sus ideas en la obra
Administracion Industrial y general, publicada en Francia en 1916. Gracias a los
aportes entregados por Taylor, en lo relacionado con la organizacién cientifica del
trabajo, Fayol utilizo una metodologia de observacion de los hechos, para después
plantear su propio modelo administrativo.

Los catorce principios de la administracion, segun Fayol, son:

o Subordinacion de intereses particulares, a los intereses generales de la
empresa: por encima de los intereses de los empleados estan los intereses
de la empresa.
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Unidad de mando: en cualquier trabajo un empleado sélo debera recibir
ordenes de un superior.

Unidad de Direccién: un solo jefe y un solo plan para todo grupo de
actividades que tengan un solo objetivo. Esta es la condicién esencial para
lograr la unidad de accién, coordinacion de esfuerzos y enfoque. La unidad
de mando no puede darse sin la unidad de direccién, pero no se deriva de
esta.

Centralizacion: es la concentracion de la autoridad en los altos rangos de la
jerarquia.

Jerarquia: la cadena de jefes que va desde la maxima autoridad a los
niveles mas inferiores y a la raiz de todas las comunicaciones que van a
parar a la maxima autoridad.

Divisidon del trabajo: quiere decir que se debe especializar las tareas a
desarrollar y al personal en su trabajo.

Autoridad y responsabilidad: es la capacidad de dar Ordenes
y esperar obediencia de los demas, esto genera mas responsabilidades.

Disciplina: esto depende de factores como las ganas de trabajar, la
obediencia y la dedicacién un correcto comportamiento.

Remuneracién personal: se debe tener una satisfaccion justa y garantizada
para los empleados.

Equidad: amabilidad y justicia para lograr la lealtad del personal.

Orden: las personas y los materiales deben estar en el lugar indicado en el
momento preciso.

Estabilidad y duracion del personal en un cargo: hay que darle una
estabilidad al personal.

Iniciativa: tiene que ver con la capacidad de visualizar un plan a seguir y
poder asegurar el éxito de éste.

Espiritu de equipo: hacer que todos trabajen dentro de la empresa con

gusto y como si fueran un equipo, hace la fortaleza de una organizacion y
control.
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En la presente investigacion se tomaran los principios establecidos por Fayol, que
sirvan de apoyo para el mejoramiento en la parte administrativa de las
microempresas analizadas, pues, es bueno tener en cuenta que existen muchas
teorias y cada una puede hacer un valioso aporte al proyecto.’

5.1.4 Asesoria Empresarial. Dentro de la asesoria empresarial se deben tener
en cuenta los siguientes aspectos:

5.1.4.1 Contabilidad de costos. Se define como la parte especializada de la
contabilidad general de una empresa, la cual busca el control, andlisis, e
interpretacion de todas las partidas de costos necesarios para fabricar y/o
producir, comercializar y/o vender la produccion de una empresa. En un sentido
global, seria el arte o la técnica para recoger, registrar y reportar la informacién
relacionada con los costos y con base en dicha informacién, tomar decisiones
adecuadas relacionadas con la planeacion de los mismos. La contabilidad de
costos se relaciona fundamentalmente con la acumulacion y el analisis de la
informacion de los costos para uso interno por parte de los gerentes en la
planeacion, control y toma de decisiones.?

La contabilidad de costos es la fase empleada para recoger, registrar y analizar la
informacion relacionada con los costos de produccién y, con base a dicha
informacion, tomar decisiones relacionadas con la planeacion y control de las
operaciones.’La contabilidad de costos es la que permite en la administracion
conocer y evaluar todos los desembolsos de dineros en los que se incurren
durante el proceso productivo de un bien o servicios con la finalidad de determinar
el costo unitario de los mismos.

Los elementos principales que intervienen son: los materiales directos, mano de
obra directa y los costos indirectos de fabricacion. El objetivo de la contabilidad de
costos es el control administrativo, que tiene por resultado una ganancia mayor
para la empresa. Finalmente, tenemos que otro de los objetivos de la contabilidad
de costos es, la determinacion de los costos unitarios de fabricar varios productos
0 suministrar un servicio o distribuir determinados articulos.°

"CUARTAS HURTADO, Dario; Principios de Administracién. ITM. 2008. Pag. 74-75.

SHARGANDON Jr., BERNARD J. y MUNERA CARDENAS. Armando Contabilidad de Costos. Bogota. Editorial Norma.
1995. Pag. 202.

SPOLIMENI, RALPH y OTROS. Concepto y Aplicacion Para la Toma de Decisiones Gerenciales. Bogota.Editorial Mc Graw
Hill Interamericana S.A. 1994.Péag. 21.

I'NEUMAR, JOHN. Contabilidad de Costos. México, D.F. Editorial Lemusa S.A. Grupo Noriega Editores. 2000. P4g.23.
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5.1.4.2 Clasificaciéon de los costos. La clasificacion de los costos es muy diversa
y obedece a los diferentes criterios considerados por los autores del area. Algunos
de los autores que poseen una de las clasificaciones mas completas son Polinemi
y Fabozzi.

En su obra “contabilidad de costos”, se afirma que atendiendo al origen y a su
relacion con la produccion, con el volumen de la produccion, y la unidad de la
empresa que utilice la erogacion, se conceptualizan los costos. Los anteriores
autores afirman que, con relacion a la produccion existen dos categorias, costos
primos y los costos de conversion. Los costos primos son los materiales directos y
la mano de obra directa. Estos costos se relacionan en forma directa con la
produccion y los costos de conversion son los relacionados con la transformacion
de los materiales directos en productos terminados. Los costos de conversion son
la mano de obra directa y los costos directos de fabricaciébn. Con relacion al
volumen, los costos varian de acuerdo con los cambios en el volumen de
produccién.

Estos pueden ser costos variables, que son a aquellos en donde el costo total
cambia en proporcion directa a los cambios en el volumen, o produccion, dentro
del rango relevante, en tanto el costo unitario permanece constante. Y los costos
fijos, que son a aquellos los que el costo fijo total permanece constante dentro de
un rango relevante de produccion. Mas alld del rango relevante de produccion,
variaran los costos fijos la alta gerencia controla el volumen de produccién, y es
por tanto responsable de los costos fijos. Existe ademas una clasificacion
atendiendo a la capacidad para asociar los costos, un costo puede considerarse
directo o indirecto segun la capacidad de la gerencia para asociarlo en forma
especifica a 6rdenes, departamentos, territorios de ventas, etc.

Toda organizacién que busca la excelencia debe considerar el desarrollo de
sistemas de informacién confiable, oportuna y relevante como factores claves del
éxito. La informaciébn que suministra la utilizacion de los costos es de vital
importancia para la valoracion de los articulos elaborados.

5.1.4.3 Contabilidad y finanzas. En contabilidad la parte financiera de una
empresa es determinante a la hora de saber en qué condiciones se encuentra a
nivel econémico y de rentabilidad. El analisis financiero se realiza utilizando los
Estados Financieros: El Estado de Resultados y el Balance General. Sin ninguna
duda, estos informes permiten evaluar una gestién gerencial, de hecho, van a
reflejar de alguna forma los resultados de las decisiones tomadas con la ayuda del
Flujo de Fondos. Hay varias formas de evaluar los resultados a través del Balance
General y el Estado de Resultados, las principales son Analisis de Indicadores y
las Razones Financieras.
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5.1.4.4 Indicadores e indices. Aunque cada negocio o tipo de negocio tiene sus
indicadores especificos, se pueden construir algunos que son de uso comun y
generalizado. Este instrumento de andlisis por indices, se conoce también como
andlisis vertical y horizontal. Un indice es una proporcion entre un valor y otro
valor llamado base. Por ejemplo, se puede expresar la Utilidad neta como un
indice si se divide por las ventas y a este resultado se le llama margen neto sobre
ventas:

Margen neto sobre ventas = Utilidad neta
Ventas

También se puede expresar la Utilidad Bruta como un indice: Utilidad Bruta
dividida por las Ventas y a este indice se le llama margen bruto:

Margen bruto sobre ventas = Utilidad bruta
Ventas

La idea consiste en expresar los rubros del Balance General y del Estado de
Resultados en términos porcentuales, referidos a los activos totales o a las ventas
totales, en el primer caso (el Andlisis Vertical) y encontrar los porcentajes de
crecimiento de cada rubro, de un periodo a otro, en el segundo caso (el Analisis
Horizontal), con lo cual el analista puede interpretar la informacién presentada por
los estados financieros de una firma. Este tipo de andlisis permite visualizar los
cambios ocurridos en la estructura del Balance General e induce a identificar las
causas de los cambios relativos de los diferentes rubros.

5.1.4.5 Analisis Vertical. En el andlisis vertical se pueden calcular indicadores de
utilidad, que inclusive pueden servir como punto de referencia para decidir acerca
de negocios aislados. Hay casos en que el margen es muy bajo y es necesario ser
muy cuidadoso en garantizar que siempre se estd por encima de un margen
minimo. Asi mismo, un indicador porcentual de los diferentes rubros del Balance
General, en relaciéon con el total de activos, es util para controlar por ejemplo, los
niveles de endeudamiento y los niveles de inventarios.

En el analisis financiero no es suficiente indicar que "los inventarios aumentaron
en un 12.5% en el primer afio y 2% en el segundo”. Esto no es analisis, sino el
relato de las cifras que aparecen en los cuadros; el andlisis pretende ir mas alla e
indagar las causas que originaron esos cambios: ¢Se debido a un aumento de
precios 0 a un aumento en las cantidades de inventarios? Si se debe a ambas
causas, de cuanto es responsable el aumento de precios, de ¢cuanto el aumento
en el nivel de inventarios?

El analisis vertical es mas fértil cuando se aplica al Estado de Resultados, para

hacer comparaciones temporales y entre firmas. El analisis porcentual del Estado
de Resultados, ofrece luces sobre la proporcion de ciertos gastos (variables sobre
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todo) que permiten controlar el comportamiento de esos rubros, elaborar
pronosticos de utilidades y gastos.

Debe hacerse una advertencia, en cuanto al uso indiscriminado de los calculos
porcentuales "verticales". Para algunos rubros, éstos carecen de sentido, ya que
son cifras que no estan ligadas a los niveles de ventas. Por ejemplo, tratar de
controlar los gastos generales (administracion, etc.) a través de estos indices, es
un despropdsito, ya que tienden a ser constantes pues son costos fijos. En estos
casos debe controlarse su valor absoluto o que el crecimiento no supere cierto
porcentaje, por ejemplo, el de inflacion. Por el contrario, para rubros como el costo
de ventas (0o su complemento, el margen bruto) o los gastos de ventas
(comisiones de vendedores, publicidad, etc.) debe controlarse su valor relativo o
porcentual.

5.1.4.6 Analisis Horizontal. El propésito de este analisis es examinar el
comportamiento (crecimiento o descenso) de los rubros de los estados financieros.
Se calcula entonces el porcentaje en que han cambiado los diferentes rubros.

Los indicadores del analisis horizontal, se calculan dividiendo el dato del afio méas
reciente, entre el dato correspondiente del afio anterior y restdndole 1. Por medio
del analisis horizontal se puede estudiar el comportamiento de un rubro en
particular e identificar por medio de otro tipo de analisis (causas externas o
internas), los origenes de estas variaciones. Algunos de estos analisis se pueden
hacer alrededor de la historia de la empresa, capacidad de la gestibn empresarial
y el proceso de acumulacién del capital productivo en la empresa.

El andlisis horizontal es mas rico y fructifero si se analizan los rubros de manera
que reflejen sus verdaderas magnitudes y no necesariamente en términos
monetarios absolutos. Por ejemplo, los gastos por mano de obra se pueden medir
en términos de salarios minimos para analizar asi su crecimiento; las ventas se
deben medir mejor en unidades vendidas o en toneladas -si es el caso vendidas;
los inventarios en términos de la materia prima principal que se utilice en el
proceso; El andlisis horizontal basado en unidades monetarias, tiene algin sentido
para algunos rubros, pero para otros no. Los rubros que mas riesgo tienen de ser
malinterpretados, son los gastos fijos y los activos. Por ejemplo, si interesa saber
coémo ha crecido la inversion en activos fijos, el mejor indice no debe estar basado
en pesos, sino en la capacidad de produccion medida en términos reales, o0 sea en
unidades (por ejemplo, toneladas, numero de vehiculos a ensamblar, litros
envasados, etc.).

En cuanto a la cartera, por ejemplo, seria necesario, en rigor, valorar los productos

a precios del afio base o en unidades de producto tipico de cada afio y medir su
crecimiento.
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5.1.4.7 Razones Financieras. Existen indices que permiten analizar mas en
detalle la situacion de la empresa. Una razon financiera es la proporcion entre dos
categorias economicas expresadas y registradas en los estados financieros
bésicos, para obtener rapidamente informacion de gran utilidad y contenido en la
toma de decisiones. Esta informacion permite tomar decisiones acertadas a
quienes estén interesados en la empresa, sean éstos sus duefios, los banqueros,
los asesores, los capacitadores, el gobierno, etc.

Las razones financieras se han dividido en cuatro tipos, para medir diversas
situaciones que son de gran importancia en la vida econémica de la empresa.
Estas son:

v' Razones de liquidez: miden la capacidad de pago que tiene la empresa.

v' Razones de actividad: miden la efectividad y eficiencia de la gestion, en la
administracion del capital de trabajo.

v' Razones de endeudamiento o apalancamiento: muestran la cantidad de
recursos que son obtenidos de terceros para el negocio.

v' Razones de rentabilidad: miden la capacidad de generacion de utilidad por
parte de la empresa.

5.1.4.8 Mercadeo. “El marketing es un sistema total de actividades mercantiles
cuya finalidad es planear, fijar precios, promocionar y distribuir productos,
servicios, personas, ideas y organizaciones que satisfacen necesidades, entre los
mercados meta, a fin de alcanzar los objetivos de la organizacién”.

El marketing es una ciencia que permite analizar, establecer y tomar decisiones
sobre los diferentes componentes del mercado:

v La oferta: Se refiere a todas las empresas que ofrecen su producto. Se
incluyen las empresas de todos los emprendedores asi como las empresas
competidoras.

v La demanda: Se refiere a todas las personas naturales o juridicas que
podrian convertirse en clientes y que buscan que su necesidad de calidad,
variedad, atencion y/o precio sea satisfecha por la empresa donde va a adquirir los
productos requeridos.

v El entorno del mercado: La situacibn macroecondmica, la legislacion
vigente, el ingreso de nuevos actores al mercado (competencia potencial), etc.

Un empresario debe estar en capacidad de realizar los analisis sobre cada uno de
estos componentes con el fin de establecer los caminos de accién necesarios para

IMERCADO, Segundo. Administracién de la Mercadotecnia, material de la maestria de Administracién de Empresas.
Instituto Tecnolégico de Monterrey. México. 1999.
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que al cliente le interesen sus productos. De igual manera debe estar en la
capacidad de identificar el mercado objetivo, es decir, ¢ Cuantos clientes podrian
adquirir o consumir el producto o servicio que esta ofreciendo?, Para alcanzar este
mercado objetivo, el empresario debera conocer, a la mayor profundidad posible,
las motivaciones que tiene un consumidor para adquirir determinado producto. Por
lo tanto, para la satisfaccion de las necesidades del mercado objetivo, es
necesario que se den respuestas a las siguientes inquietudes sobre los clientes.

e ¢Quién compra?
¢, Qué compra?

¢ Por qué compra?
¢, Como compra?
¢,Cuando compra?
¢, Donde compra?

Estos interrogantes nos llevan al analisis detallado de los diferentes actores del
mercado.

5.1.4.9 Produccién. Un proceso de produccion es un sistema de acciones que se
encuentran interrelacionadas de forma dindmica y que se orientan a la
transformacion de ciertos elementos. De esta manera los elementos de entrada
(conocidos como factores) pasan a ser elementos de salida (productos) tras un
proceso en el que se incrementa su valor. Los sistemas de produccion tienen la
capacidad de involucrar las actividades y tareas diarias de adquisicién y consumo
de recursos. Estos son sistemas que utilizan los gerentes de primera linea dada la
relevancia que tienen como factor de decisiébn empresarial. El andlisis de este
sistema permite familiarizarse de una forma mas eficiente con las condiciones en
gue se encuentra la empresa en referencia al sistema productivo que se emplea.

5.1.4.10 Clasificacion de los sistemas productivos con base a su proceso. De
acuerdo con el proceso que adelante la empresa, los sistemas de produccion se
pueden clasificar en:

1. Sistemas continuos. Los sistemas productivos de flujo continuo son aquellos
en los que las instalaciones se uniforman en cuanto a las rutas y los flujos en
virtud de que los insumos son homogéneos, en consecuencia puede adoptarse un
conjunto homogéneo de procesos y de secuencia de procesos. Cuando la
demanda se refiere a un volumen grande de un producto estandarizado, las lineas
de produccion estan disefiadas para producir articulos en masa. La produccién a
gran escala de articulos estandar es caracteristicas de estos sistemas.

2. Sistemas intermitentes. Las producciones intermitentes son aquellas en que

las instituciones deben ser suficientemente flexibles para manejar una gran
variedad de productos y tamafos. Las instalaciones de transporte entre las
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operaciones deben ser también flexibles para acomodarse a una gran variedad de
caracteristicas de los insumos y a la gran diversidad de rutas que pueden requerir
estos. La produccion intermitente sera inevitable, cuando la demanda de un
producto no es lo bastante grande para utilizar el tiempo total de la fabricacion
continua. En este tipo de sistema la empresa generalmente fabrica una gran
variedad de productos, para la mayoria de ellos, los volimenes de venta y
consecuentemente los lotes de fabricacion son pequefios en relacion a la
produccion total. El costo total de mano de obra especializado es relativamente
alto; en consecuencia los costos de produccion son mas altos a los de un sistema
continuo.

3. Sistemas modulares. Hace posible contar con una gran variedad de productos
relativamente altos y al mismo tiempo con una baja variedad de componentes. La
idea bésica consiste en desarrollar una serie de componentes béasicos de los
productos (modulos) los cuales pueden ensamblarse de tal forma que puedan
producirse un gran numero de productos distintos (por ejemplo, boligrafos).

4. Sistemas por proyectos. El sistema de produccion por proyectos es a través
de una serie de fases; es este tipo de sistemas no existe flujo de producto, pero si
existe una secuencia de operaciones, todas las tareas u operaciones individuales
deben realizarse en una secuencia tal que contribuya a los objetivos finales del
proyecto. Los proyectos se caracterizan por el alto costo y por la dificultad que
representa la planeacién y control administrativo.?

5.1.5 Micro, pequefias y medianas empresas — MIPYMES. En Colombia, y
mientras se reglamenta el articulo 43 de la Ley 1450 de 2011, los parametros
vigentes para clasificar las empresas por su tamafio son las siguientes (articulo 2°
de la Ley 590 de 2000, modificado por el articulo 2° de la Ley 905 de 2004).
Disposicion gue exige el cumplimiento de las dos condiciones de cada uno de los
tipos de empresa.!?

2Niebel, B. Ingenieria Industrial "Métodos, estandares y disefio del trabajo". 12a. edicion. McGraw Hill

Bhttp://www.mipymes.gov.co/publicaciones.php?id=2761
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Cuadro No.1 Microempresa.

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

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

Pequefia empresa
a) Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores.
b) Activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil
(5.000) salarios minimos mensuales legales vigentes.

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

Fuente: http://www.mipymes.gov.co/publicaciones.php?id=2761

Tabla No. 1 Participacién de empresas por su tamafio.

Tamafio de empresa No. de Empresas Participacién
Microempresas 596.100 91.9%
Pequeia 21.249 6.2%
Mediana 5.365 1.5%
Grande 6.083 0.5%
Total 628.797 100%

Fuente: Ministerio de Comercio, Industria y turismo, Viceministerio de Desarrollo
Empresarial, Direccion de Mipymes. Reporte de Mipymes No. 3. Afio 2011.

El censo del afio 2005 del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica —
DANE, reporto 1.442.117 establecimientos, de los cuales 1.389.698 son mipymes,

24



0sea el 96.4%, de estas 1.336.051 son microempresas que representan el 92.6%
del total. 14

5.1.6 Teoria Contable. La construccidn del conocimiento contable, presenta sus
inicios en el siglo XVIII, tiempo donde se promueve la consideracién de la
contabilidad como ciencia; diversos investigadores buscan abordar su progreso
cientifico que viene gestionando un camino de lo pragmatico a fundamentos
conceptuales tedricos. 1°

El conocimiento contable, surgié con la obra de Coffy en Francia en 1836, y luego
su formalizacion y desarrollo con los aportes que permitieron el avance cientifico
presentados por Franceso Villa en Italia en 1840. Como se anota, hace mas de
150 afios se viene trabajando en aspectos epistemoldgicos y metodologicos del
saber contable.

Para Franco Ruiz la teoria contable es un conjunto coherente de principios
hipotéticos, conceptuales y pragmaticos que forman el marco conceptual de
referencia, mediante el cual la practica contable puede ser evaluada y dirigida al
desarrollo de nuevas practicas y procedimientos.16

El desarrollo de la teoria contable a nivel internacional es liderado por
investigadores que buscan el soporte del saber contable en programas de
investigacion formulados por Lakatos, de esta forma el profesor Cafiibano
profundiza en el conocimiento contable mediante tres programas de investigacion:
el programa legalista, el programa econémico y el programa formalizado.’

e Programa legalista: Este programa se remonta a los origenes de la partida
doble y surge de la utilizacién de la informacion contable usado para
mostrar el patrimonio del comerciante como prueba de su garantia respecto
al cumplimiento de sus obligaciones actuales y futuras. Se sitia en los
comienzos de la disciplina contable, en lo que respecta a la utilizacion del
principio contable de partida doble.

e Programa econdmico: Gira en torno a la funcién de la Contabilidad capaz
de ofrecer una base de cifras reales, que se adapten al medio, quedando la
informacion contable estrechamente vinculada al conocimiento de la
realidad econdmica.

¥MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO, Viceministerio de Desarrollo Empresarial, Direccion de Mipymes.
Reporte de Mipymes No. 3. 2011.

I5VILLARREAL, José Luis. Bases conceptuales para la construccién de teoria contable. Criterio Libre. 2009. 167-190.
BFRANCO RUIZ, Rafael. Principios de contabilidad para Colombia: Reglamentacién de la contabilidad mercantil,

aplicaciones y comentarios. 1988.
YIbid.
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e Programa formalizado: Viene impulsado por la revolucién en el campo de la
informatica y de la cibernética; el elemento caracteristico de este programa
es el intento de abstraer, del cuerpo global del conocimiento tedrico,
aquellos principios sobre los cuales descansa todo el conocimiento tedrico
contable; se trata de reducir las proposiciones contables a célculos logico-
matematicos.

Por su parte el ingeniero, Shyam Sunder, de familia, nacimiento y crianza india,
emigr6 a los Estados Unidos para realizar sus estudios de maestria, y
posteriormente de doctorado, en la escuela de graduados en Administracion
Industrial de la Universidad de Carnegie Mellon. Por tal razon fue influenciado por
varios autores de la contabilidad académica que alli se encontraban, como los
profesores Yuijiljiri y Robert Kaplan, y estudié con otros tantos como William
Cooper y Richard Cyert, que mas tarde vendrian a engrosar las filas de los
representantes de la academia contable y administrativa con reconocimiento
mundial. Este contexto dejé una impronta clara en el pensamiento de Sunder,
quien imprimird una fuerte dosis de reflexion desde la teoria organizacional y
econbmica a las practicas, técnicas, procesos, convenciones Yy
conceptualizaciones de la contabilidad y el control.

Tres ideas constituyen los fundamentos de la concepcién de Sunder sobre la
contabilidad y el control. La primera de ellas, implica la concepcion de las
organizaciones como conjuntos de contratos, es decir, acuerdos contractuales
entre los diversos factores que necesarios para producir. Cada factor de
produccion esta en cabeza de un agente, el cual espera una retribucién por su
aporte a la organizacién. La condicion para la ejecucion de los acuerdos
contractuales implica que el agente sea racional; en tal sentido, “los individuos
eligen acciones para lograr sus metas, sujetos a las restricciones de su entorno,
conocimiento y capacidad y que ellos son racionales en el sentido de que ellos no
eligen de manera deliberada cursos de acciobn cuyos resultados les son
indeseables. El supuesto de racionalidad relaciona metas de las personas con sus
acciones”. Desde esta forma de entender las organizaciones, el interés individual y
la cooperacion implican un permanente conflicto que pone en riesgo la continuidad
y operacion 6ptima de los acuerdos empresariales.

Como segundo punto, Sunder especifica la nociéon de la contabilidad como un
medio que viabiliza y permite la estructuracion y evaluacion de los acuerdos que
constituyen la organizacion. Para esta teoria son vitales las relaciones
contractuales que se surten en el interior de la organizacion entre administradores,
inversores y auditores. Para Sunder el rol del gerente es vital en la comprension
de las empresas, por su papel fundamental como coordinador en el uso de los
recursos y por su capacidad para la construccion y el desarrollo de estructuras
organizacionales inclinadas a la optimizacion y a la consecucion de los objetivos
empresariales y, consecuentemente, los de todos los agentes.
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Finalmente, el profesor Sunder plantea su concepcion del control sefialando que
“el control en las organizaciones es un balance sostenido o un equilibrio entre los
intereses de los participantes. Y Debe distinguirse del control de las
organizaciones, lo cual sugiere manipulacion o explotacion de algunos de los
participantes de la organizacién por otros”.18

5.2 MARCO CONCEPTUAL

5.2.1 Planeacion estratégica. La Planificacidn estratégicaes un proceso
sistematico de desarrollo e implementacién de planes para alcanzar propositos u
objetivos. Dentro de los negocios se usa para proporcionar una direccion general
a una compafia (llamada Estrategia empresarial) en estrategias financieras,
estrategias de desarrollo de recursos humanos u organizativas, en desarrollos de
tecnologia de la informacion y crear estrategias de marketing para enumerar tan
sb6lo algunas aplicaciones. La Planeacién estratégica debe ser para las
organizaciones de vital importancia, ya que en sus propositos, objetivos,
mecanismos, etc. se resume el rumbo, la directriz que toda la organizacion debe
seguir, teniendo como objetivo final, el alcanzar las metas fijadas, mismas que se
traducen en crecimiento econémico, humano o tecnoldgico.*?

5.2.1 Modelo Fundacion Carvajal. Consiste en un acompafiamiento al
empresario en el cual se le brinda capacitacién sobre cémo administrar bien los
recursos de su negocio, y como poner en practica los conocimientos recibidos.
Este programa de asesoria empresarial es acorde con las caracteristicas de la
poblacion a la cual estan dirigidos, y cuenta con la asesoria de un funcionario de la
Fundacién Carvajal y estudiantes en practica de diferentes universidades, entre
ellas la Universidad del Valle.

El modelo de la Fundacién Carvajal tiene como herramienta una matriz en Excel
gue permite ingresar la informacién recopilada por cada area en estudio y obtener
un analisis acertado sobre su situacion actual.

A continuacién se pueden observar imagenes de la matriz mencionada, que
resulta muy facil de utilizar y muy practica para el estudiante.

18SUNDER, Shyam. Teoria de la Contabilidad y el Control. Universidad Nacional de Colombia. 2005. Pag. 23
FRIEDMAN, J.. Planificacion. Editorial Ministerio de Administraciones Publicas. 2007.
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Imagen No.1 Matriz de apoyo empresarial de la Fundacion Carvajal - Inicio.

Acompanamiento en

T Escenario
Reconocimiento

Acompanamiento en Plan de accion,

Costos indicadores y resumen

Acompanamiento

Base de datos
Contable

Acompanamiento en

Hojas en blanco
mercadeo

Acompaiiamiento en Visitas
administracion - S [ acompaiiamientos

Acompanamiento en

2z Acta de cierre
produccion

Acompanamiento
estados financieros

Acompainamiento en
proyectos

Fuente: Fundacién Carvajal.

Imagen No. 2 Matriz de apoyo empresarial de la Fundacién Carvajal — Estudio de Costos.

Visitas costos
LISTADO DE MATERIALES PARA HACER LOS PRODUCTOS MARGEN DE CONTRIBUCION DE LA EMPRESA Fecha visita Horas

07-sep-15) 3|
COSTOS VARIABLES DE LOS PRODUCTOS ﬁ ﬁ ﬁ

(e G Gl G () o[ oace | owoe |

MARGEN CONTRIBUCIO

acTivas raos
ﬁ ﬁ e

PUNTO DE

P ¥ G CosTOS

e Estudio de costos

Abriéndole caminos a la equidad

Fuente: Fundacion Carvajal.

Imagen No. 3 Matriz de apoyo empresarial de la Fundacion Carvajal — Contabilidad.

MATERIA Pi rrecess TERMINADO Tarianies HEROANOAS ESTADOS FINANCIEROS DE UNA MICROEMPRESA

e | | || o

Contabilidad— 1 o

Abriendole camines a la equidad

Fuente: Fundacién Carvajal.
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5.3 Asesoria empresarial.

La asesoria consiste en orientar, aconsejatr,
sugerir acciones de caracter especifico al empresario. Es un acompafiamiento
para identificar debilidades y fortalezas de la empresa, para emprender acciones
gue permitan el crecimiento de la misma.

5.3.1 Mercadeo. “Es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e
individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e
intercambiar productos de valor con sus semejantes.”2°

5.3.2 Marketing mix. Es un analisis de estrategia de aspectos internos,
desarrollada comunmente por las empresas para analizar cuatros variables
bésicas de su actividad: producto, precio, distribucion y promocién, lo que sera de
gran ayuda en la presente investigacion.?!

5.3.3 Microempresa. De acuerdo con la definicién de la ley 590 de 2000 y 905 de
2004, la microempresa es toda unidad de explotacibn econdmica realizada por
persona natural o juridica, en actividades empresariales, agropecuarias,
industriales, comerciales o de servicio, rural o urbana con personal contratado
hasta de diez trabajadores y activos hasta 501 salarios minimos legales
mensuales vigentes.??

5.3.4Normas Internacionales de Informacién Financiera — NIIF. Las Normas de
Informacién Financiera son un compendio amplio y fundamentado de normas
contables de aplicacién internacional para grandes y pequefias compaiiias,
orientadas a homologar el lenguaje financiero entre paises.

Son normas de contabilidad emitidas por el International Accounting Standards
Board —IASB- (Junta de Normas Internacionales de Contabilidad). La Sigla NIIF
es leida en inglés como International Financial Reporting Standards —IFRS—-.23

2Definiciones de Marketing. Tomado de: http://economipedia.com/definiciones/marketing.html. Consultado 28 de
Septiembre de 2015.

ZDefiniciones de Marketing mix. Tomado de http://www.e-conomic.es/programa/glosario/definicion-marketing-mix.
Consultado 28 de Septiembre de 2015.

22Mipymes en Colombia. Tomado de: http://es.slideshare.net/dxtrs2/mipymes-en-colombia. Consultado 2 de Octubre de
2015.

BNIIF, Normas Internacionales para Informacién Financiera. Tomado de: http:/actualicese.com/2014/08/05/que-son-las-
normas-internacionales-de-informacion-financiera-niif/. Consultado 18 de Octubre de 2015.
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5.3.5 Matriz DOFA: La matriz DOFA es un instrumento metodolégico que sirve
para identificar las Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas, que
presenta una empresa, para desarrollar acciones estratégicas que ayuden a
contrarrestar los impases del entorno, tanto interno como externo. El cruce de
variables deben ser ante todo acciones posibles y la factibilidad se debe encontrar
en la realidad misma del sistema. En otras palabras, por ejemplo la posibilidad de
superar una debilidad que impide el logro del propdsito, solo se la dara la
existencia de fortalezas y oportunidades que lo permitan.?*Asi tenemos los
siguientes tipos de estrategias al cruzar el factor interno con el factor externo:

Tabla No.2 Matriz DOFA.

POSITIVO NEGATIVO

o) FORTALEZAS DEBILIDADES
zZ
n
O
52

o OPORTUNIDADES AMENAZAS
=z Z
G E
=
o
o i
W FO=_ _ Estrategias de | DO= _ Es_trategias de
O U crecimiento supervivencia
L @ FA=  Estrategias de DA= Estrategias de Fuga
o< supervivencia
% X
O >

Fuente: Construccion Propia.

El cruce del factor interno por el factor externo supone que el sistema esta en
equilibrio interno; esto es, que las debilidades que tiene no han podido ser
superadas por si mismo. Sin embargo esta no es una situacion frecuente; el
sistema puede tener aun debilidades que por una u otra razobn no se han
superado, pudiendo hacerlo con sus propias posibilidades. Esto sugiere encontrar

ZMatriz DOFA. Tomado de:http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/agronomia/2008868/lecciones/capitulo_2/cap2lecc2_3.htm.
Consultado 10 de Enero de 2016.

30



estrategias del tipo FD, es decir la superacion de debilidades utilizando las propias
fortalezas.

5.4 MARCO LEGAL

5.4.1 Codigo de Comercio: El senado de la Republica de Colombia mediante el
Decreto 410 de 1971 publicé el codigo de Comercio, mediante el cual todo
comerciante o persona natural o juridica que realice una actividad mercantil
debera cumplir lo estipulado en su contenido.?®

En su contenido el articulo 25 define el concepto de empresa como "toda actividad
econémica organizada para la produccién, transformacion, circulacion,
administracion o custodia de bienes, o para la prestacion de servicios." 26

5.4.1.1 Constitucién legal de una empresa. La constitucibn de empresas en
Colombia se lleva a cabo a través de las Camaras de Comercio en todo el pais, en
la localidad que corresponda. Algunos puntos a tener en cuenta son:

Existen dos modelos de persona para crear empresas:

e Como persona natural: Es decir, aquella persona que ejerce el comercio de
manera habitual y profesional a titulo personal, asumiendo los deberes que
le correspondan.

e Como persona juridica: Es decir, una figura ficticia, capaz de ejercer
derechos y contraer obligaciones, y de ser representada judicial y
extrajudicialmente.

Se deben seguir los siguientes pasos:

v" Lo primero que debe de hacer el empresario es consultar si el nombre que
piensa utilizar para su empresa no esta registrado por otra persona.
Identificar el codigo de actividad econdémica que le corresponda.

Consultar si el lugar donde ejercera su actividad tiene permiso de uso de
suelo.

Diligenciar el formulario de Registro Unico Empresarial y Social (RUES).
Presentarse ante la Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN),
para tramitar el Registro Unico Tributario (RUT).

AN

AN

%Cadigo de Comercio. Tomado de: http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/codigo_comercio.html. Consultado
15 de Enero de 2016.

%Concepto de empresa: Tomado de: http://www.sic.gov.co/recursos_user/historico/d2011sic8297.htm. Consultado en Enero
16 de 2016.
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v" Una vez cumplidos todos los requisitos, se debe formalizar el registro de la
matricula mercantil, cancelando la tarifa correspondiente y atendiendo los
pasos a seguir suministrados en la Camara de Comercio.

Se debe tener en cuenta que si se trata de una pequefia empresa, es decir, que
cuente con menos de 5000 SMLMV de activos 0 menos de 50 trabajadores, tendra
derecho a acogerse a los benéficos que le otorga la ley 1429 de 2010.?7

e Clasificacion de las empresas. En Colombia el segmento empresarial
esta clasificado en micro, pequefas, medianas y grandes empresas, esta
clasificacion esta reglamentada en la Ley 590 de 2000 conocida como la
Ley Mipymes y sus modificaciones (Ley 905 de 2004).%8

Tabla No.3 Clasificacion de las empresas.

Tamafo Activos Totales SMMLV
Microempresa Hasta 500

Pequefia Superior a 500 y hasta 5.000
Mediana Superior a 5.000 y hasta 30.000
Grande Superior a 30.000

Fuente: Construccion propia.

5.4.1.2 Cbdigo Sustantivo del Trabajo. El Senado de la Republica de Colombia
mediante decreto Ley 3743 de 1950, publicé el Cédigo Sustantivo del Trabajo, el
cual rige todo lo relacionado con los deberes y derechos tanto de empleadores
como de empleados.?®

La Ley 50 de 1990 introduce modificaciones al Cédigo Sustantivo del Trabajo, y
dicta otras disposiciones alrededor de las relaciones laborales y la seguridad
social. Posteriormente y la mas reciente modificacion la hace la Ley 789 de 2002,
mediante la cual se busca apoyar el empleo y ampliar la proteccion social. Una de

2’Como registrar una empresa en Colombia. Tomado de: http://www.ccc.org.co/articulos-revista-accion/el-
consultorio/4551/%C2%BFsabe-como-registrar-su-negocio.html. Consultado en Enero 16 de 2016.

#Clasificacion de las empresas en Colombia. Tomado de: https://www.bancoldex.com/Sobre-microempresas/Clasificacion-
de-empresas-en-Colombia315.aspx. Consultado 19 de Septiembre de 2015.

2Cadigo Sustantivo del Trabajo. Tomado de:
http://lwww.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/codigo_sustantivo_trabajo.html. Consultado 15 de Enero de 2016.
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las modificaciones mas notorias fue el cambio de horario para la jornada diurna y
nocturna, y el porcentaje de liquidacion para el trabajo dominical y festivo.

5.4.1.30bligaciones laborales. Entre las diferentes obligaciones que adquiere un
empresario se encuentran:

Pagos laborales: Los pagos laborales son la retribucion salarial a que tiene
derecho el trabajador por compensacion de la labor cumplida, esta se paga
generalmente vencida, se calcula por medio del documento de némina.

La nédmina es un documento administrativo, que detalla los valores que se deben
pagar y contabilizar en contraprestacion a la labor cumplida, a los diferentes
beneficiarios que dan dentro de un Contrato de Trabajo. Para realizarla se debe
tener en cuenta la legislacion tributaria establecida en cada Pais. Para realizar una
noémina se necesita conocer su estructura y el marco legal que lo soporta.

El marco legal que se debe tener en cuenta para desarrollar la NOmina en
Colombia es:

Caodigo Sustantivo de Trabajo.

Ley 100 de 1993 sobre seguridad social.
Estatuto tributario.

Ley 52 de 1975.

Contrato de trabajo con sus subordinados: Cédigo Sustantivo de trabajo:

v Articulo 22.Definicion: 1° Contrato de trabajo es aquel por el cual una
persona natural se obliga a prestar un servicio persona a otra persona, natural o
juridica, bajo la continua dependencia o subordinacion de la segunda y
remuneracion.

2° Quien presta el servicio se denomina trabajador, quien lo recibe y remunera
empleador, y la remuneracion cualquiera que sea su forma salario, (Conc. 5, 89,
98, 98, 101, 103, 148).

Prestaciones sociales: Las prestaciones son pagos establecidos por la ley o
convenciones diferentes a salario, que debe realizar el empleador al empleado o
entidades que le prestan servicio al empleado en busca de un mejor bienestar de
sus trabajadores. El patrono para tener una mejor informacion contable debe por
cada pago de nOmina causar sus respectivas obligaciones futuras.

v Auxilio de cesantias: todo empleador esta obligado a pagar a terminacion
del contrato, un auxilio de cesantias, equivalentes a un mes de salario por cada
afio laborado proporcionalmente por fraccion de afio. La provision del auxilio de
cesantias se debe calcular cada vez que se cause la ndmina.
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La ley 50 de 1990, determino tres maneras de liquidar las cesantias, las cuales
son excluyentes entre si:

o Sistema Tradicional: es la norma general contemplada en el coédigo
sustantivo de trabajo, aplicable a todos aquellos trabajadores vinculados con
contrato de trabajo antes del 1ro de enero de 1991.

o Sistema de liquidacion anual definitiva: su manejos se realiza a través de
los Fondos de Cesantias, creados con la Ley 50 de 1990, este sistema se aplica a
todos a aquellos trabajadores que se vinculen mediante contrato de trabajo del 1ro
de enero de 1991 y a los trabajadores anteriores a esta fecha que por voluntad
propia se acojan a la nueva ley.

o Sistema de Salario Integral: Se aplica a todos aquellos trabajadores tanto
antiguo como nuevos que hayan pactado con su empleador el pago de un salario
integral dentro del cual se encuentra ya contemplada esta prestacion de las
cesantias.

v Prima Legal: todo empleador de caracter permanente esta obligado a pagar
una prima de servicio a todos los trabajadores a su servicio, a excepcion de:
trabajadores que estén de manera ocasional o transitoria, trabajadores del servicio
doméstico, choferes de familia y los trabajadores que laboren en empresas no
permanentes.

v Interés Sobre Cesantias: se debe cancelar a favor de los trabajadores cada
afio un interés sobre las cesantias equivalentes al 12% anual sobre el auxilio de
cesantias acumuladas al 31 de diciembre de cada afio el cual debe ser cancelado
amas tardar el 31 de enero del afio siguiente.

v Vacaciones: las vacaciones son un descanso remunerado al que tiene
derecho un trabajador, por haber laborado de manera continua durante un afio al
servicio de un mismo empleador, las vacaciones tiene una duracion de 15 dios
habiles consecutivos por cada afio de servicio. (las vacaciones se provisionan en
promedio minimo por 17 dias totales, que es aproximado a 15 dias habiles,
4.722%).3°

0CABAL C., Claudia C., FAJARDO C., CONSTANZA L., y ROMERO R., Myriam Contabilidad de pasivos: obligaciones
laborales. Armenia. Editorial Arte Imagen. 2007.
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5.4.1.4 Aspectos Tributarios. La administracion de una empresa para optimizar
los impuestos en que éstas son responsables, como sujetos pasivos. Permite
determinar anticipadamente los posibles impactos en la evaluacion de proyectos
de inversion, prever los ahorros y mejorar los flujos de efectivo al programar el
cumplimiento adecuado de las obligaciones tributarias.

En Colombia las compafias se enfrentan a cuatro clases de impuestos de orden
nacional y regional:

1. Impuesto de renta y complementarios es un impuesto de caracter
nacional que grava los ingresos ordinarios y extraordinarios realizados en el afio o
en el periodo gravable que sean susceptibles de producir un incremento neto del
patrimonio en el momento de su percepcion, y que no hayan sido expresamente
exceptuados. Los ingresos deben ser depurados de tal forma que se determine la
base gravable, conocida como renta liquida gravable. contribuyente declarante,
tiene la obligacion de presentar una declaracion tributaria anual, de acuerdo a las
leyes que a regulan ante las entidades autorizadas por la DIAN y con ella
determinar y cancelar el impuesto a cargo, sanciones e intereses que le
correspondan segun el caso.

En la mayoria de los casos, el Contador de la empresa, el Revisor Fiscal y el
Representante Legal son los responsables de la informacion contenida en ella
segun los soportes contables y financieros, por lo cual en muchos casos se exige
la firma respectiva del contador publico profesional y de quien las representa.3!

Para el cumplimiento de la obligacién de declarar, el Estado ha reglamentado dos
formas de hacerlo: las declaraciones en medios litograficos y las declaraciones
electrénicas. La informacion en medios magnéticos, que se debe presentar a la
DIAN, incluye a todas las entidades e inclusive las del Sector Solidario, siempre y
cuando sean personas juridicas calificadas como grandes -contribuyentes
obligados a presentar declaracién de renta independientemente del monto de los
ingresos obtenidos.

2. Impuesto a las Ventas o Impuesto al valor agregado, IVA. Es un
impuesto al consumo de caracter nacional, indirecto, de naturaleza real, de
causacion instantanea, que recae en general sobre la venta de bienes corporales
muebles gravados, la prestacion de servicios gravados en Colombia y la
importacion de bienes corporales muebles, no excluidos expresamente por la ley.
Debe ser cobrado o liquidado por los responsables del Régimen Comun, bien sea
productores, importadores, comerciantes de bienes gravados y por quienes
presten los servicios gravados. El hecho generador de esta obligacion tributaria lo

SIFAJARDO C., CONSTANZA, Loreth., DONNEYS B., Omar A., y CABAL C., Claudia C. Aspectos Tributarios del Sector
Solidario. Editorial Kinesis. 2008.
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constituye, en norma general: la venta de bienes corporales muebles en el
territorio nacional que no hayan sido expresamente excluidos; la prestacion de
servicios salvo los exentos o excluidos, la importacion de bienes corporales
muebles que no hayan sido excluidos expresamente, la produccién de bienes
exentos, y la circulacion, venta u operacion de juegos de suerte y azar con
excepcion de las loterias. Para este hecho generador se debe tener en cuenta que
existen bienes y servicios gravados, excluidos y exentos; estos dos ultimos estan
expresamente enumerados en el Estatuto Tributario.®?

3. Gravamen a los movimientos financieros, 4x1000. Es un impuesto
instantaneo que se causa al momento en que se produzca la disposicién de los
recursos objeto de una transaccion financiera. El hecho generador del GMF lo
constituye la realizacion de las transacciones financieras mediante las cuales se
disponga (retiros) de recursos depositados en cuentas corrientes o de ahorros, asi
como en cuentas de depdsito en el Banco de la Republica y los giros de cheques
de gerencia. En igual forma, grava los movimientos de recursos o derechos sobre
carteras colectivas entre diferentes copropietarios, asi como el retiro de estos
derechos, y los débitos que se efectien a cuentas contables y de otro género,
diferentes a las corrientes, de ahorro o de depoésito, para la realizacién de
cualquier pago o transferencia a un tercero. La base gravable se encuentra
integrada por el valor total de la transaccion financiera. El concepto de transaccion
financiera sujeta al tributo es toda operacion de retiro en efectivo, mediante
cheque, con talonario, con tarjeta débito, por medio de cajero electronico,
mediante puntos de pago. Este impuesto tiene establecida una tarifa del cuatro por
mil (4X1.000). 32

4. ICA. Es contribuyente del impuesto de industria y comercio, en cualquier
municipio del pais, cuando realice el hecho generador sobre los ingresos brutos
correspondientes a las actividades gravadas y su depuracion para identificar la
base gravable. La causacion del impuesto es anual, inicia el 1° de enero del afio
fiscal y el impuesto se liquidara sobre el promedio mensual de ingresos brutos del
afio inmediatamente anterior, expresados en moneda nacional. Cuando un
contribuyente no hubiese realizado la actividad durante todo el afio anterior al
fiscal, el promedio mensual se liquidara dependiendo del nimero de meses del
desarrollo de su actividad. Este impuesto es de caracter municipal, su producto se
destina a atender los servicios publicos, vias, salud, educacion; en mejorar las
condiciones de fuerza laboral y demas eficiencia en la administracion publica.

Tiene las siguientes caracteristicas: es local, en razon a la relacion de tener la
posibilidad de generar obligaciones jurisdiccionales por sus ingresos segun las
condiciones de infraestructura fisica, mercado, produccién, comercializacién y

2Ipid.
3LORETH, Constanza. Planeacion Tributaria para las micro, pequefias y medianas empresas. MIPYMES. Guia practica
para nuevos y actuales emprendedores de negocios. 22 ed. Editorial fussién creativa. 2008.
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servicios; es un impuesto directo y real; recae sobre el desarrollo de las
actividades comerciales, industriales y de servicio que se realicen en el respectivo
municipio, sin consideracién a las condiciones personales de los contribuyentes
pero que obtienen ingresos como manifestacion de riqueza; las actividades
pueden ejercerse directamente por la persona natural, o indirectamente por
interpuesta persona; el ejercicio de la actividad puede cumplirse con
establecimientos de comercio o sin ellos; grava la fuente de riqueza y el ejercicio
de la actividad econémica o negocio. Segun la Ley 14 del 6 de julio de 1983, el
periodo gravable de este impuesto es anual para la mayoria de municipios del
pais. Cualquier periodo diferente estaria modificando la base gravable del
impuesto, elemento que solo puede ser modificado a través de una Ley. Esto
indica que a pesar de la facultad que tienen los Concejos municipales de
reglamentar el recaudo de sus impuestos no pueden exceder la Ley. La excepcion
a la periodicidad anual del tributo es solo aplicable para la ciudad de Bogota,
autorizada a establecer un periodo distinto en sus impuestos a través del Decreto
Ley 1421 de 1993.

El gravamen sobre la actividad industrial se pagara en el municipio donde se
encuentre ubicada la fabrica o planta industrial, teniendo como base gravable los
ingresos brutos, y en los demas municipios deberdn pagar por sus actividades
comerciales de su produccion si lo hacen en forma directa a través de otro
establecimiento de comercio.®*

5.4.1.5 Normas Internacionales de Informacion Financiera- NIIF. Desde el afio
1973 hasta el afio 2000, un conjunto de profesionales contables de Alemania,
Australia, Estados Unidos, Francia, Holanda, Irlanda, Japén, México y Reino Unido
unieron fuerzas bajo la figura asociativa del International Accounting Standards
Committee —IASC—, en espafiol denominado Comité de Normas Internacionales
de Contabilidad; cuyo fin principal era la creacién de un conjunto de estandares de
contabilidad denominados International Accounting Standards —IAS—, que en su
traduccion al espariol indica Normas Internacionales de Contabilidad —NIC—.

Posteriormente en afio 2001, se dio paso al nacimiento de la International
Accounting Standards Board —IASB—, que en su traduccién al espafiol significa
Junta de Normas Internacionales de Contabilidad; esta nueva junta sustituyé al ya
nombrado IASC e inicié la expedicion de los estandares conocidos como Normas
Internacionales de Contabilidad —NIIF-— o International Financial Reporting
Standards —IFRS— en inglés.

A mediados del 2009 el congreso de Colombia emitié la ley 1314, con el fin de
regular los principios y normas de la contabilidad e informacion financiera y las
normas de aseguramiento de la informacion (NAI), determino las autoridades
competentes, su expansion y las entidades responsables de su cumplimiento.

*#bid.
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El Decreto 4946 del 30 de diciembre de 2012 establecié que las entidades del
Grupo 1 del Direccionamiento Estratégico del CTCP, aplicarian de manera
voluntaria e integral las NIIF plenas. La etapa de prueba estuvo comprendida entre
el 1° de enero y 31 de diciembre de 2012. Las entidades que participaron
voluntariamente en este ejercicio, presentaron su balance de apertura el 1 de
enero de 2012.

Toda empresa para implementar las NIIF, debe realizar los siguientes pasos:

e Iniciar un proceso de depuracion y analisis de la informacion financiera
presentada bajo normas locales.

e Evaluar la posibilidad de ajustar politicas contables bajo normas locales
para reducir el impacto de la adopcién por primera vez de las NIIF.

e Comprobar si el sistema soporta los nuevos requerimientos de informacion
bajo NIIF.

e Ajustar los procedimientos y el sistema de control interno en las areas
afectadas por la implementacion de las NIIF.

e Tener en cuenta el periodo de preparacion, transicion y aplicacion:

Figura No. 3 Cronograma para la aplicacion de las NIIF en Colombia.

Periodo de Diciembre Periodo de Diciembre
Transicién 31de2014 aplicacién 31de 2015

Periodo de
preparaciéon
obligatoria

4 A 4 A\ 4

Presentacion Estado de Ultimos Estados ) Pn.meros Estados.
B— . . . . Financieros Comparativos
Situacion Financiera de Financieros bajo los decreto ;
bajo el Nuevo Marco
Apertura. 2649 y 2650 de 1993. Técnico Normativo.

Fuente: Pagina web, www.actualicese.com. 2014.
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5.5 MARCO CONTEXTUAL

5.5.1 Informalidad empresarial en Colombia. Para reducir los indices de
informalidad empresarial y laboral, deben establecerse acciones concretas que
contribuyan a mejorar las condiciones de las Mipymes, y garantizar su
sostenibilidad empresarial.

Gracias a la gran variedad de subproductos de la curtiembre que utilizan un
consumo elevado de materias primas, la mayoria de ellas nacionales. El sector de
curtiembres esta conformado por multiples empresas, unas pocas grandes,
medianas, pero la mayoria pequefias empresas, microempresas y unidades
familiares.®

5.5.2 Situacién actual de la zona de ladera, Sector Meléndez de la ciudad de
Cali. El medio rural, dividido en 15 corregimientos, en los cuales se han
establecido 83 asentamientos, esta compuesto por tres grandes territorios:

e La cordillera, zona de gran biodiversidad, conformada por bosque andino.
e Laladera, zona de bosque sub Andino de vocacién forestal.
e La zona plana, va desde el rio cauca hasta la costa.

Teniendo en cuenta el grado de desarrollo alcanzado en el Distrito de Aguablanca,
a comienzos de 2006 la Fundacién Carvajal orientdé sus esfuerzos y recursos a
promover actividades de desarrollo social en la zona de ladera de Cali, como otra
de las areas de mayor prioridad social de la ciudad de Cali. Se realiz6 un trabajo
de reconocimiento fisico y social del territorio con el objeto de hacer un primer
acercamiento a la realidad socioecon6mica de cada una de las comunas que
integran la zona de ladera. Se implementaron estrategias de recoleccién de
informacién primaria y secundaria para elaborar la caracterizacién de las zonas
exploradas.

Su poblacién, de escasos recursos econdémicos y afectados por el desplazamiento
forzado, se concentra especialmente en la parte alta. Por no ser visible desde el
resto de la ciudad, ha sido aislada socialmente. Alli, alrededor de 10.080
habitantes tienen un alto nivel de necesidades basicas insatisfechas, de trabajo
informal y desempleo, lo cual estimula, entre otros, la delincuencia juvenil. El 97%
de las familias se encuentran en situacion de pobreza, el 46% de las cuales estan
bajo la linea de indigencia.3®

350SORIO VALENCIA, José Edgar; Gestion Financiera Empresarial contexto y casos colombianos. Editorial Pontificia
Universidad Javeriana. 2006. Pag. 219.

36Fundacic’m Carvajal. Tomado de: https://www.fundacioncarvajal.org.co. Consultado permanentemente.
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5.3 ASPECTOS DEMOGRAFICOS

La viabilidad de una empresa, es decir, el hecho de que pueda existir y
desarrollarse rentablemente, depende, en primer lugar y antes que todo, de lo que
se llaman las caracteristicas del macroambiente, y del ajuste a ellas. Por esta
razén se presentan a continuacién estadisticas relacionadas con el entorno.

En el 2005, el &rea metropolitana de Cali constituye el 6.1% de la poblacion del
pais cuando en el afio de 1951 era de tan solo el 3.5%. Esto demuestra la gran
atraccion poblacional que ha experimentado el area en razon a los procesos
migratorios tanto por la via del desplazamiento forzado como por la via de las
oportunidades que ofrece la ciudad a personas de departamentos vecinos en
términos de trabajo, servicios publicos, vivienda, educacion, comercio y educacion
formal.

Tabla No.4 Participacién poblacional del area metropolitana de Cali.

Descripcion 1951 | 1964 | 1973 | 1985 | 1993 | 2005
Cali/Valle del Cauca 25.7 @ 36.8 42.4 | 47.7 | 50 51.2
Area metropolitana V. 35.2 | 47.8 53.4 | 584 | 60.3 | 62.6
del Cauca

V. del Cauca/Pais 9.8 9.9 106 @ 103 10.1 | 938
Cali/pais 2.5 3.6 4.5 49 | 5.0 5.0

Area metropolitana/pais | 3.5 4.7 5.6 6.0 6.1 6.1

Fuente: Censo 2005/DANE

Posteriormente se hizo una proyeccion de la poblacién en la ciudad de Cali hasta
el afio 2020, segun el informe Cali en Cifras 2013 presentado por la Alcaldia de la
Ciudad a través del Departamento administrativo de Planeacién en el afio 2014:
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Tabla No.5 Estimaciones y proyecciones de poblacion y densidad 2009-2015.

Descripcion 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Poblacién 2,219,633 | 2,244,536 | 2,269,532 | 2,294,643 | 2,319,655 | 2,344,703 | 2,369,829
total

Densidad 39,62 40,06 40,51 40,96 41,40 41,85 42,30
bruta

Poblacién 2,183,116 | 2,208,086 2,233,057 2,258,017 2,283,035 2,308,086 2,333,213
Comunas

Hombres 1,043,289 | 1,055,222 | 1,067,156 | 1,079,084 | 1,091,040 | 1,103,011 | 1,115,019

Mujeres 1,139,827 1,152,864 1,165,901 1,079,933 1,218,194
Densidad 180.58 182.65 184.71 186.78 188.85 190.92 193.00
bruta
Poblacién 36,517 36,450 36,475 36,626 36,620 36,617 36,616
Corregimie
ntos
Hombres 18,453 18,419 18,432 18,508 18,505 18,503 18,503
Mujeres 18,064 18,031 18,043 18,118 18,115 18,114 18,113
Densidad 0.83 0.83 0.83 0.83 0.83 0.83 0.83
bruta

Fuente: Proyecciones de poblacion municipales por area 2005-2020 /DANE, Célculos DAP

El nivel de poblacion también influye en las estadisticas de empleo, en el mismo
informe Cali en cifras 2013, se encuentran los siguientes datos:

41



Tabla No. 6 Fuerza de trabajo y tasas (Promedio Enero —Diciembre 2007-2013).

Descripcién 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Poblacioén total 2,218 2,245 2,272 2,299 2,326 2,354 2,381
Poblacion en edad de 1,767 1,797 1,827 1,856 1,884 1,914 1,943
trabajar

Pot_)laci(’)n econémicamente 1,155 1,171 1,237 1,253 1,223 1,256 1,283
activa

PEA ocupada 1,025 1,030 1,069 1,080 1,035 1,076 1,100
PEA desocupada 130 141 168 172 188 180 183

_Poble_lcién econémicamente 611 626 590 603 662 658 660

inactiva

Subempleados 470 414 473 475 349 398 400

Coeficiente de empleo 58.0 57.3 58.5 58.2 54.9 56.2 56.6
Tasa de desempleo 11.3 12.0 13.6 13.7 15.4 14.3 14.2
Tasa de participacién global 65.4 65.2 67.7 67.5 64.9 65.6 66.0

Tasa de participacion bruta 52.1 52.1 54.4 54.5 52.6 53.4 53.9

% PET/PT 79.6 80.0 80.4 80.7 81.0 81.3 81.6

Tasa de subempleo 40.7 35.3 38.3 37.9 28.5 31.7 31.2

Fuente: GEIH 2007 — 2013 / DANE, Célculos DAP

NOTA: Las cifras de empleo, a partir de 1990, corresponden a Cali - Yumbo

5.4 ASPECTOS POLITICOS

Limites municipales

Al norte: Municipios de La Cumbre y Yumbo

Al oriente: Municipios de Palmira, Candelaria y Puerto Tejada
Al sur: Municipio de Jamundi

Al occidente: Municipios de Buenaventura y Dagua

Division territorial

Por medio del Acuerdo 15, de agosto 11 de 1988, se establecié la sectorizacion
del Municipio de Cali, organizandose el area urbana en 20 Comunas y el area rural
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en 15 Corregimientos. El Acuerdo 10 de agosto 10 de 1998 crea la Comuna 21. El
Acuerdo 134 de agosto 10 de 2004 crea la Comuna 22.Mediante el Acuerdo 69 de
octubre de 2000, se delimita y clasifica el suelo en: urbano, de expansion urbana,
suburbanay rural.

Tabla No. 7 Cédigo Unico de identificacion al nivel de barrio 2013.

Cédigo | Barrio, Urbanizacién, | Acuerdo Afo
Sector

1790 El Gran Limonar

1791 Unicentro Cali

1793 Ciudadela Pasoancho
1794 Prados del Limonar

1796 Urbanizacion San Joaquin

COMUNA 18
1801 Buenos Aires 049 1964
1802 Barrio Caldas 049 1964
1803 Los Chorros 049 1964
1804 Meléndez 047 1965
1805 Los Farallones 077 1975
1807 Francisco Eladio Ramirez 030 1977
1808 Prados del Sur 031 1982
1809 Horizontes 096 1987
1810 Mario Correa Rengifo 106 1987
1811 Lourdes 002 1991
1812 Colinas del Sur 004 1993
1813 Alférez Real 004 1993
1814 Napoles 004 1993
1815 El Jordan 049 1964
1816 Cuarteles Napoles 049 1964

1890 Sector Alto de Los Chorros
1891 Polvorines

1896 Sector Meléndez

1897 Sector Alto Jordan

1898 Alto Napoles

Fuente: Departamento Administrativo de Planeacion.

5.5 ASPECTOS ECONOMICOS

Segun el censo llevado a cabo en el afio 2005, el personal ocupado en la
microempresa participa con el 50.16% del total nacional y su variacion frente a
1990, que era del 51.36% fue de -1.2%.
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Tabla No.8 Tasa de Inflacion Cali y Colombia — 1989 — 2013.

Afo
1989

1990
1991
1992
1993
1994
1995
1996
1997
1998
1999
2000
2001

Cali

24.92
30.65
27.03
25.42
28.03
21.87
18.90
18.61
12.75
14.41
7.52
8.08
8.25

Colombia

26.12
32.36
26.82
25.13
22.60
22.59
19.46
21.63
17.68
16.70
9.23
8.75
7.65

ARo

2002
2003
2004
2005
2006
2007
2008
2009
2010
2011
2012
2013

Fuente: DANE y cuadros 10.2.1 a 10.2.5
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Cali

7.774
7.15
5.34
4.59
4.34
4.99
7.59
1.20
2.46
3.19
1.89
1.74

Colombia

6.99
6.49
5.50
4.85
4.48
5.69
7.67
2.00
3.17
3.73
2.44
1.94



Tabla No.9 Cali en cifras por Comuna.

3def
Unidad COMUNA TOTAL
Variables de o
medida 16 17 18 19 20 pal 2 MEDIA
GENERAL
Area bruta (1) ha 4276 12558 5429 11367 2439 4829 10589 12,0900
Poblacion (1) Personas 14,075 130014 120510 110074 68283 106,113 10290 2229618
Densidad bruta habha 2434 1035 2220 968 2799 2197 a7 184.4
Viviendas (1) Unidades 25868 41720 31,200 35377 17337 26911 2952 580,630
Densidad bruta Viviha 605 332 577 31 711 857 28 430
Estrato moda (1) Nimero 2 5 1 4 1 1 6 3
Barrios (1) Nimero 5 3 14 22 8 g8 1 248
Urbanizaciones y seciores (1) Nimero 2 19 & 1 3 [ 4 88
Manzanas (2) NOmero 629 210 616 807 47T 1212 163 14,676
Predios Construidos (2) Nomero 16,306 75699 21271 50680 G504 27140 11,864  557.318
Avallio Millones § 565372 3,230,808 497,255 3171428 148,348 382,017 1,265,740 22,820 612
Lotes (2) Nimero 1244 2514 3973 1358 14645 2299 975 55180
Avallio Millones § 48095 279113 53250 170275 20,833 99381 178383 1744830
SALUD
Puestos de salud (3) Namero 2 - 5 1 4 1 - 48
Centros de salud y CAB (3¥4) Noamero 1 3 1 3 - 1 - 41
Centro hospital (3) NOmero 1 - - - - - - 5
Hospitales y clinicas (1) Nimero - 1 3 13 - - - 30
Defunciones generales (5) Nomero 531 572 449 750 M5 44 107 11,103
EDUCACION:
Educacion preescolar (f)
Establecimientos® Nimero 51 29 83 63 26 63 25 1,005
Matricula Personas 1,408 866 1975 2038 974 270 2003 37605
Educacion primaria (6)
Establecimientos® Nimero A4 13 i) 35 32 67 23 969
Matricuia Personzs 8208 2143 0823 4935 5223 12741 5079 158569
Educacion secund. y media (8)
Establecimientos® Nimero 36 g 44 7 15 52 n 685
Matricuia Personas 7554 243 9041 10581 2585 11600 574 166733
SEGURIDAD
Inspecciones, Comisaria, C.J. (7' Nimero 1 1 1 5 2 1 kY]
Estaciones de palicia (8)' Nimero 1 1 1 2 1 1 25
Centro Atencion Inmediata (8)1 MNumero - 3 1 3 1 2 1 2
Estaciones de bomberos (9)' Nimero - - 1 1 - - 8
Vidlendia (7)
Homicidios Comunes Nimero 100 A7 g9 40 106 122 10 1,791
Horicidios Accidentes Transito Nimero 7 8 3 14 1 3 8 24
Suicidios Nimero 4 3 2 2 5 1 1 79
Muertes Accidentales Nimero 2 3 2 6 2 2 2 76
SERVICIOS PUBLICOS
Suscriptorss acueducto (10) Nimero 20757 54258 2273 3BG5O0 9555 27758 6405 543260
Residencial Nimero 19890 52118 21853 3338 9270 27174 5641 501652
ComerciaHindusinial Nimero a234 2063 [} 5075 261 566 T48 40,030
Otros Nimero 13 47 51 266 24 18 16 1578
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Suscriptores alcantarillado (10)  Nimero 20632 54255 22268 38561 A8E2 26EE2 7320 537608
Residencial Nimero 19768 52120 21503 3323 8508 26146 G504 496,076
Comercial - industrial Nimero B3l 2088 TI6  50B0 258 510 787 39,046
Ofros Nimero k) a7 8 26 % 17 2 1,586
Suscriptores energia (10) Nimero 21215 56328 25190 41474 0878 28412 77T 5T2E18
Residencial Nimero 20101 52500 24267 340927 10488 27344 6913 518EM
ComerciaHndustrial Mimero 1070 365 A58 B3N 380 103 765 52251
Otros Mimero a4 73 6 2% 10 0 48 1,73
Suscriptores gas natural (11) Nimero 21348 46546 10384 26888 5776 25442 5400 471830
Residencial Mimero M35 45861 19160 25899 5720 25260 5301 463500
Comercial - industrial Mimero 213 GBS M5 990 55 182 198 823
Lineas telefonicas (10) Telx100hah 114 17 82 M3 B3 0o 02 176
Sustriptorss aseo (12} Nimero 26017 59360 27255 42236 12479 24247 2157 595970
Residencial Nimero 25221 55312 2G50 M85 11524 23712 2030 537388
Comercial - industrial Nimero 1680 4023 1073 7257 620 52 17 5.710
Otros Mimero 16 M b B b ki “ 10 872
Produccion per capita res. sdl. ton / hab 019 032 048 041 017 020 111 0.25
TURISMO Y CULTURA!

Hoteles y similares {13)

Cantidad Nimero - 3 - 20 - 4 14
Habitaciones Mimero - 100 ] - 186 4388
Camas Mimero - 27 - - 33 7,125
Salas para conferencias Nimero - 6 - 9 - 1 14
Capacidad NOmero - 340 - 5AB - 1442 14Iw
Salas de cine (13) Nimero - 32 - 13 5 - 72
Sillas Nimero - BO01 - 278 1,000 - 13140
Teatros (13) Nimero - 1 - 5 - - 21
Sillas Mimero - 300 - M - - - 24878
Grupos de teatro (13) Mimero 1 1 1 B 1 - 1 M
Salas para conferencias (13) Nimero - 13 - 24 - - 8 im
Capacidad Nimero - 1880 - 4448 - 1080 18799
Salas de exposicion (13) Mimero - 2 - 1 - - 3 2
Bibictecas (13) Nimero 5 g 4 12 3 3 4 107
Bancos (13)" Nimero 1 48 i 60 3 13 342
INVERSION PUBLICA {1)2)

Presupuesto final Millones § 1387 1581 0745 9286 1006 2065 1924 49100
Ejecucion Millones § BOR 1271 9091 7.7 T 1585 423 36,986
CONSTRUCCION

Licencias de construccion (14) Nimero 80 177 47 B 3 i} 41 1257
Area aprobada a constuir e 19534 239629 52530 56217 385 3833 98230 9771
Area a construir vivienda e 18821 175579 409212 41114 3|5 1874 70983 TG0
Unidades de vivienda aprobadas ~ Nimero 20 1910 BST 280 2 17 I 10182

Prepard: Departamento Administrative de Planeacion

Fuente: Departamento Administrativo de Planeacién Municipal.
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6. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

6.1 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE CADA EMPRESA EN
ESTUDIO

6.1.1 Asadero y piqueteadero La 94. Se dio inicio a la fase de reconocimiento el
31 de agosto de 2015. Se analiz6 cada area de la empresa, para realizar el plan
de accién encaminado al mejoramiento de la empresa.

6.1.1.1 Analisis y descripcion de la situacion actual empresa. Conforme a la
informacién suministrada por la propietaria del negocio los datos generales son:

e Nombre de la empresa: ASADERO Y PIQUETEADERO LA 94
e Empresario: Maria del Carmen Quenguan Flores

e Fecha de inicio del negocio: Junio de 2010.

e Direccion: Cra 94 #1 oeste -1 A 75.

e Teléfono: 4042561 - 3166489242

e Sector: Servicio

e Actividad principal del negocio: Asadero y Restaurante

6.1.1.2 Resefia historica del negocio. La Empresaria Maria del Carmen
Quenguan Flores vive en casa propia. Su familia esta conformada por 6 personas,
las cuales son: su esposo, sus dos hijos, su hermana Maria Isabel y su sobrina.

Reside en el barrio Alto Jordan hace mas de 13 afios. Dio inicio al negocio hace 5
afos, después de quedar desempleada por la liquidacion de la empresa en la que
trabajaba, lo cual le genero la necesidad de conseguir el sustento de su familia, a
esto se le sumo la iniciativa que le genero su hermano, el cual le hizo el préstamo
del capital inicial de su negocio.

Comenzd con la compra de un asador de pollos pequefio y una vitrina. La
microempresa inicio con la venta de pollo asado y comida rapida (Salchipapa,
salchichén, papa chorreada, empanadas, etc.), posteriormente amplio su negocio
con la venta de almuerzos.

Dofla Maria del Carmen tiene la iniciativa y estd empefiada en hacer crecer su

negocio y que éste sea reconocido en el territorio local para incrementar sus
ventas y asi mejorar la calidad de vida a su familia.
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Imagen No. 4 Asadero y piqueteadero La 94

ASADERO Y PIQUETEADERD oo

Fuente: Autor

6.1.1.3 Perfil de la empresaria. La empresaria Maria del Carmen Quenguan
Flores, cuyo nivel de estudio es la secundaria, trabajé 15 afios en la industria en
una empresa dedicada a la elaboracion de papas fritas, Andina de Alimentos.
Luego de su retiro de ésta empresa la sefiora Maria del Carmen se dedico
completamente a su negocio. En ella se destacan las siguientes Actitudes,
habilidades y valores.

v' Actitudes  : Trabajadora, amable, humilde, respetuosa, servicial

v' Habilidades : Actitud de servicio, aceptar retos, empatia, honesta,
adaptacién al cambio

v' Valores : Sencillez, voluntad, respetuosa, tolerante.

6.1.1.4 Area de costos. La empresaria ha sido capacitada y ha recibido asesoria
empresarial por parte de expertos de la Fundacion Carvajal y estudiantes
universitarios de la Universidad del Valle, bajo el modelo disefiado por la
Fundacién, pero, no ha sido dedicada y no ha aplicado lo aprendido y por esta
razon la empresaria a pesar de tener el conocimiento de las formulas, no las
relaciona con su materia prima y no conoce el margen de contribucién, el punto de
equilibrio y el porcentaje que desea ganar con sus productos, con un valor real del
costo del mismo. Con esta area, el objetivo es crear en la empresaria el
reconocimiento en realizar un registro de sus costos Variables y los costos fijos,
con los cuales podra calcular su margen de contribucién y de este modo analizar
el margen deseado con el cual pueda mejorar sus utilidades, también obtendra el
punto de equilibrio de su negocio y podra implementar prondsticos de ventas para
mejorar el funcionamiento del negocio.
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Cuadro No.2 Diagnostico del area de costos empresa Asadero y Piqueteadero La 94,
agosto de 2015.

Debilidades Fortalezas

1. No conoce el margen de | 1. Tiene bases acerca de costos.
contribucién, el punto de
equilibrio y utilidad. 2. ldentifica sus costos fijos vy
variables
2. No tiene un salario fijo.

3. No guarda facturas de los
iNsumos.

4. Realiza el costeo de sus
productos superficialmente

Fuente: Construccion propia

TablaNo.10 Estudio de costos Asadero y Piqueteadero la 94

ESTUDIO

% COSTOS
VENTAS PROMEDIO MES 100% $ 5.441.667
COSTOS VARIABLES (-) 74% $ 4.038.440
MARGEN DE CONTRIBUCION ( =) 26% $ 1.403.227
COSTOS FIJOS Y GASTOS ( -) 26% $ 1.420.150
UTILIDAD 0% -$16.923

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,
Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle.

6.1.1.5 Costos Variables y margen de contribucién de la empresa. El costo
variable de la empresa en la produccion son de 74,2%, esto debido a la
inexistencia del costeo en los productos, por tanto la empresaria desconoce la
cantidad de materia prima utilizada y existen desperdicios significantes de esta. Se
evidencia la necesidad de implementar una estandarizacion en la produccién de
los alimentos para reducir los costos variables. La empresaria realiza compras
diarias de materia prima segun las necesidades. Se le recomienda realizar
compras una vez a la semana, con la intencion de reducir costos de materia prima
al comprar mayor cantidad y reducir gastos de transporte.

El margen de contribucion es de 25,8%,es considerado bajo para un negocio de
restaurante de este tipo, esto teniendo en cuenta que los costos variables son
realmente altos para la empresa y debido al desconocimiento de la empresaria en
los costos de produccién.
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Lo anterior se puede observar a continuacion:

TablaNo.11 Costos Variables y Margen de Contribucién, Asadero y Piqueteadero La 94

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA

UNIDADES | PRECIO DE COSTO MARGEN DE MARGEN DE VENTA DEL MARGEN DE
PRODUCTO VENDIDAS | VENTADEL |VARIABLE DEL|CONTRIBUCION| CONTRIBUCION [ MES DE CADA | CONTRIBUCION MES
MES PRODUCTO | PRODUCTO | DELA UNIDAD |EN PORCENTAJE| PRODUCTO POR PRODUCTO
A B C B-C=D D/B X 100 AXB AXD

Pollo Asado 240 15.000 11.446 $3.554 24%| $3.600.000 $852.872
Bandeja Aimuerzo 280 4.000 2.942 $1.058 26%| $1.120.000 $296.257
Sopa Verduras 280 1.000 745 $ 255 25% $280.000 $71.301
Salchipapa 50 1.000 509 $491 49% $50.000 $24.530
Platano Aborrajado 30 1.000 718 $282 28% $30.000 $8.461
Salchicon 112 500 202 $298 60% $56.000 $33.409
Empanada 100 500 245 $ 255 51% $50.000 $25.538
Papa Aborrajada 200 500 246 $ 254 51% $100.000 $50.718
TOTALES DEL MES $5.286.000 $1.363.086

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA

[ 258% |

COSTO VARIABLE DE INDUSTRIA

| 742% |

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,
Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle.

6.1.1.6 Costos y Gastos Fijos. Los costos fijos de la empresa son estables, no se
consideran altos puesto que la empresaria en este aspecto cuenta con local propio
para el funcionamiento del restaurante, excluyendo esto el arriendo que podria
generar.

En cuanto a los gastos de administracion se componen principalmente del sueldo
de la empresaria, por la depreciacion y mantenimiento de equipos, transporte y
mantenimiento del vehiculo, entre otros. Se considera que estos gastos son
demasiado altos respecto a los ingresos que tiene el negocio, por tanto se le
sugiere a la empresaria disminuya su sueldo ya que este es el de mayor peso y
por tanto esta perjudicando su negocio.
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Tabla No. 12 Costos y gastos fijos asadero y piqueteadero La 94

COSTOS FIJOS

SUELDOS FIJOS DE PRODUCCION $ 200.000 11,0%
DEPRECIACION MAQUINARIA Y EQUIPOS $31.250 1,7%
SERVICIOS PUBLICOS $ 106.800 5,9%
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS $ 20.000 1,1%
INSUMOS Y OTROS

Gas Domiciliario $ 30.000 1,6%
TOTAL COSTOS FIJOS $ 388.050 21,3%
GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDO EMPRESARIO $ 1.321.600 72,6%
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES $6.167 0,3%
DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTO $8.333 0,5%
DEPRECIACION VEHICULOS $ 25.000 1,4%
TRANSPORTE ADMINISTRATIVO $ 11.000 0,6%
MANTENIMIENTO VEHICULO $ 10.000 0,5%
CELULAR $ 10.000 0,5%
ELEMENTOS DE ASEO $ 40.000 2,2%
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $ 1.432.100 78,7%
TOTAL COSTOS FIJOS MAS GASTOS DE

$ 1.820.150
ADMINISTRACION

Fuente: Herramienta de acompafamiento de la Fundaciéon Carvajal septiembre 2015,
Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle.

6.1.1.7 Sueldo del empresario. La empresaria tenia presente su sueldo,
actualmente el sueldo de la empresaria es de $1.321.600,el cual es demasiado
alto y no es acorde a los ingresos del negocio, esto disminuye considerablemente
su utilidad, se da principalmente por la falta de control en los gastos personales de
la empresaria. Se dio como principal sugerencia diferenciar los gastos del negocio
y los personales para de este modo ejercer un control sobre los gastos personales
por lo que la empresaria no realiza ningin método para mitigarlos.
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TablaNo.13 Sueldo del empresario asadero y piqueteadero La 94.

SUELDO EMPRESARIO

CONCEPTO VALOR
ALIMENTACION $ 550.000
TRANSPORTE FAMILIA $ 37.000
VESTUARIO $ 20.000
CITAS MEDICAS Y MEDICINA $ 30.000
SERVICIOS PUBLICOS CASA $ 71.200
TELEFONO $ 18.400
GAS DOMICILIARIO $ 20.000
CUOTAS CREDITOS PERSONAL | $ 200.000
DIEZMOS $ 10.000
DONACION FAMILIARES $ 25.000
CONSUMO FAMILIA $ 20.000
IMPREVISTOS $ 200.000
CUOTA PARA AHORRO $ 75.000
PAGO PENSION $ 25.000
GASOLINA $ 20.000
TOTAL SUELDO $ 1.321.600

Fuente: Herramienta de acompafamiento de la Fundaciéon Carvajal septiembre 2015,
Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle.

6.1.1.8 Punto de Equilibrio. Al momento de la asesoria las ventas estan por
debajo del punto de equilibrio, para que la empresa este en equilibrio se requieren
unas ventas diarias minimas de $183.576 y unas ventas mensuales de
$5.507.293. Se espera que con la temporada alta la empresa mejore su punto de
equilibrio.

TablaNo.14 Punto de equilibrio asadero y piqueteadero La 94

PUNTO DE EQUILIBRIO MES $5.507.293
PUNTO EQUILIBRIO DIARIO $ 183.576

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,
Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle.
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6.1.1.9Area Contable y Financiera. Esta area le facilita al empresario la toma de
decisiones dentro de su negocio, puede tener un control de la salud financiera y de
operaciones que realice, llevando las cuentas de una manera ordenada y a través
de esto también le permitiria reducir costos y gastos, siempre y cuando se lleve la
contabilidad de manera objetiva y concreta procurando prevenir al minimo los
errores evitando con esto perjudicar la situacion financiera de la empresa.

En la microempresa asadero y piqueteadero La 94, no se mantiene un monitoreo
de las operaciones contables y financieras, la empresaria ha tenido
acompafamiento por parte de la Fundacién Carvajal, por tanto se facilita hacer un
refuerzo en esta area y aclarar la importancia de tener un registro para la salud
financiera de su empresa.

Cuadro No.3 Diagnostico area de contabilidad y financiera microempresa asadero y
piqueteadero La 94.

Debilidades Fortalezas
1. No realiza registros | 1. Sus ventas las realiza de contado por
contables. tanto tiene buen flujo de caja.

2. No realiza balance, P&G, ni | 2. Recibe ingresos por arriendo
estados financieros.
3. La empresaria esta dispuesta a
3. No tiene conocimiento de los reforzar sus conocimientos
estados financieros.

4. Tiene una cartera sin cobrar
hace mucho tiempo

Fuente :Construccion propia.

6.1.1.10 Estado de Resultados. La microempresa asadero y piqueteadero La 94
no contaba con informacion acerca de su estado de resultados, esta, en el
presente estado que se elaboro, cuenta con una utilidad del periodo por $29.196,
se le recomienda a la empresaria mantener el flujo de efectivo y reinvertirlo en la
empresa para mejorar la rentabilidad de ésta y llevar un control estricto en sus
gastos personales, debido a que estos afectan el flujo de efectivo de la empresa.
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Tabla No.15 Estado de resultados de la microempresa asadero y piqueteadero La 94.

ESTADO DE GANANCIAS O PERDIDAS

VENTAS CONTADO $5.605.000|Costo Materia prima utilizada $4.642.456
VENTAS CREDITO Costo variable en $ $ 4.590.704
OTROS INGRESOS $400.000{Costo variable en % 81,9%
INVENTARIOS INICIALES $ 241.150|Margen de contribucion en % 18,1%
COMPRAS DECONTADO $4.866.800| Costos fijos y gastos $1.385.100
COMPRAS A CREDITO Dias del periodo 30
SALARIOS DE PRODUCCION $200.000
COSTOS GENERALES $178.000
INVENTARIOS FINALES $517.246
COSTO DE VENTA $4.968.704
SALARIOS DE ADMINISTRACION $ 896.600
GASTOS GENERALES $110.500
UTILIDAD DEL PERIODO $29.196

Fuente: Construccion propia.
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6.1.1.11 Balance general inicial asadero y piqueteadero La 94. A continuacion
se puede observar el Balance inicial de ésta microempresa, el cual, arroja que en
activos se cuenta con $7.380.400, el total de pasivos es de $161.000 y un
patrimonio de $7.219.400. Es de anotar que el capital es de $2.500.000.

Tabla No.16 Estado de resultados de la microempresa asadero y piqueteadero La 94.

BALANCE GENERAL INICIAL

INOMBRE DE LA EVPRESA |Asadero y Resetaurante la 94 |FECHA: | 22-5ep-15| ||
ACTIVOS PASNVOS
ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS CORRIENTES
CAJA O $320.000 28%|(|SOBREGIROS BANCARIOS $0 ]
BANCOS O $0 0%[ OBLIGACIONES BANCARIAS $0 .
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES O] s600.000 529%|PROVEEDORES $0 o |
OTRAS CUENTAS POR COBRAR O $0 0%J|{ANTICIPOS RECIBIDOS $0 0] L
INVENTARIO MATERIA PRIA $241.150 21%|OTRAS OBLIGACIONES $0 .
INVENTARIO PRODUCTO EN PROCESO $0 0%|PRESTACIONES SOCIALES $0 o |
INVENTARIO PRODUCTO TERMINADO $0 0%]|IMPUESTOS POR PAGAR $0 |
INVENTARIO DE MERCANCIA $0 .
OTRAS INVERSIONES (cadena) O $0 0%)
A. TOTAL ACTIVOS CORRIENTES —> A $1.161.150] 16%]|{D. TOTAL PASIVOS CORRIENTES HE" $ 0|| of 0%
ACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO
MAQUINARIA Y EQUIPO $3.750.000 60%||OBLIGACIONES BANCARIAS $161.000 w
DEPRECIACION $31.250 1%||CUENTAS POR PAGAR $0 0%
VALOR NETO MAQUINARIA Y EQUIPO $ 3A718.750| 60%||E. TOTAL PASIVOS A LARGO PLAZO ——¢| $ 161.000“
MUEBLES Y ENSERES $740.000 12% |100%)
DEPRECIACION $6.167 0%
VALOR NETO MUEBLES Y ENSERES $733.833| 12%( TOTAL PASIVOS E+ :G“ $161.000f $o0
EQUIPO DE COMPUTO $300.000 5%
DEPRECIACION $8.333 | o)
VALOR NETO EQUIPO DE COMPUTO $ 291.667| 5%
VEHCULO $1.500,000 24%
DEPRECIACION $25.000 0% PATRIMONIO
\VALOR NETO VEHICULOS $ 1.475.ooo| 249%
CONSTRUCCIONES $0 0%|(CAPITAL $2.500.000
DEPRECIACION 0%||UTILIDADES ACUMULADAS $4.719.400
VALOR NETO CONSTRUCCIONES $0 0%|UTILIDADES DEL PERIODO
TERRENOS $0 0%
BTOTALACTIVOSFIOS ~ ——> (oawiss) 8| $6.219.250] 84%|TOTAL PATRIMONIO b-c -+|$7.219.400] 8%
OTROS ACTIVOS
PAGOS POR ANTICPADO $0 .
OTROS ACTVOS $0
C.TOTAL OTROS ACTIVOS —> $0] 0%|TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO——> c +h1=1 [ $ 7.380.400] 100%
TOTAL ACTIVOS — amc =n||$ 7.380.400] 100%

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,
Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle.
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6.1.1.12 Analisis de cambios en los balances generales. Con la ayuda de la
matriz empleada por la Fundacion Carvajal en el acompafiamiento a los
empresarios, se puede observar el analisis de los cambios en el balance inicial.

Tabla No.17 Andlisis de cambios en los balances generales Septiembre - Octubre de la
microempresa asadero y piqueteadero La 94.

ANALISIS DE CAMBIOS EN LOS BALANCES GENERALES

ACTIVOS BALANCE INICIAL BALANCE FINAL CAMBIOS

CAJA $ 320.000 $ 370.000 15,6%
BANCOS

CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $ 600.000 $ 400.000 -33,3%
INVENTARIOS $ 241.150 $ 517.246 114,5%
OTROS

TOTAL ACTIVO CORRIENTE $1.161.150 $ 1.287.246 10,9%
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 3.750.000 $ 3.750.000

MUEBLES Y ENSERES $ 740.000 $ 740.000

EQUIPO DE COMPUTO $ 300.000 $ 300.000

VEHICULOS $ 1.500.000 $ 1.500.000

CONSTRUCCIONES

TERRENOS

DEPRECIA CIONES $70.750 $ 70.750

TOTAL ACTIVO FJO $6.219.250 $6.219.250

OTROS ACTVOS

TOTAL ACTIVOS $ 7.380.400 $ 7.506.496 1,7%
PASIVOS BALANCE INICIAL BALANCE FINAL CAMBIOS
OBLIGACIONES BANCARIAS $ 161.000 $ 161.000

PROVEEDORES

ANTICIPOS RECIBIDOS

OTRAS OBLIGACIONES

PRESTACIONES SOCIALES

OTRAS DEUDAS

TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 161.000 $ 161.000

TOTAL PASIVO LARGO PLAZO

TOTAL PASVOS $ 161.000 $ 161.000

CAPITAL $ 2.500.000 $ 2.500.000

UTILIDAD ACUMULADA $4.719.400 $4.719.400

UTILIDAD DEL PERIODO $ 126.096

TOTAL PATRIMONIO $7.219.400 $ 7.345.496 1,7%
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONI $ 7.380.400 $ 7.506.496 1,7%

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,

Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle.
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En caja el efectivo presento un aumento en el mes de octubre comparado con el
saldo inicial de un 15.6% esto debido a que se realizo un mejor manejo del
efectivo por parte de la empresaria adicionalmente se realizaron compras de
mercancias e insumos de produccion de manera mas controlada. Las cuentas por
cobrar a clientes disminuyeron en un 33,3% esto debido a la persuasion por parte
de la empresaria a sus deudores. En los inventarios comparando los de Octubre
con los iniciales presentan un incremento del 114,5% producto del aumento en
ventasen el mes de octubre por la temporada que se considera alta.

En los pasivos no hubo un cambio representativo, mientras que en el patrimonio
la utilidad del periodo para el mes de octubre fue de $126.096

Es de considerar que la microempresa en la rotacion de sus productos es diaria
siendo esta normal. Debido a esto la microempresa maneja un flujo de efectivo
conveniente.

6.1.1.13 Analisis de las Razones financieras Noviembre - 2015. A continuaciéon
los resultados obtenidos de la aplicacion de las razones financieras:

e Liquidez Corriente: $8,00. Por cada peso que debe la empresa en el corto
plazo dispone de $8,00 pesos para pagar o responder por esas obligaciones.

e Prueba Acida: $5,10. Por cada peso que se debe en el corto plazo la empresa
cuenta con $5,10 pesos en activos corrientes de facil realizacion, sin hacer uso
de sus inventarios.

e Razon de endeudamiento: 2,1% por cada $100 pesos que la microempresa
tiene invertido en activos $2,1 pesos le corresponden a terceros o financistas
(bancos, prestamistas).

e Razon de autonomia: El asadero y piqueteadero La 94 presenta una
autonomia del 97,9% ante sus acreedores, por cada $100 pesos que el
asadero y piqueteadero La 94 tiene invertidos, le corresponden a su propietaria
$97,9 pesos.

¢ Rentabilidad sobre ventas: Por cada $100 pesos que se venden, la
microempresa genera $0,5 pesos de utilidad liquida.

¢ Rentabilidad sobre activos: Por cada $100 pesos que se han invertido en
activos totales la microempresa genera $0,4 pesos de utilidad liquida.

57



Rentabilidad sobre patrimonio: Por cada $100 pesos que se han invertido

en patrimonio la microempresa genera $0,4 pesos de utilidad liquida

Tabla No0.18 Razones financieras de la microempresa asadero y piqueteadero La 94,

Balance inicial Septiembre 22 -Balance final Octubre 22

MICROEMPRESAS

BALANCE INICIAL

BALANCE FINAL

LIQUIDEZ CORRIENTE

$ 8,00

PRUEBA DE FUEGO

$5,10

RAZON DE ENDEUDAMIENTO

2,2%

2,1%

RAZON DE AUTONOMIA

97,8%

97,9%

RENTABILIDAD SOBRE VENTAS

-5,6%

0,5%

RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS

-3,4%

0,4%

RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO

-3,5%

0,4%

ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR
ROTACION DE CUENTAS POR PAGAR

ROTACION DE MATERIAS PRIMAS 2
ROTACION DE PRODUCTO TERMINADO
ROTACION DE MERCANCIAS 0

Fuente: Herramienta de acompafamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015.

La razon de endeudamiento para el mes de octubre se redujo en 1% esto debido a
que la empresaria empezé a manejar un control y empez6 con el propésito
disminuir sus deudas con prestamistas y bancos.

La rentabilidad sobre las ventas paso de ser negativa a un 0,5% esto se dio por
gue la empresaria empez06 a realizar el costeo de sus productos lo cual le permitié
mejorar considerablemente la rentabilidad.

La rentabilidad sobre los activos mejoro pasando de -3,4% a un 0,4% esto se dio
debido a que la empresaria le dio mejor manejo al efectivo mejorando el cierre en
caja en el mes de octubre, redujo sus cuentas por cobrar pasando de $600.000 a
$400.000, también incremento su inventario con el fin de reducir costos y mejorar
Sus ingresos.

La rentabilidad sobre el patrimonio paso6 de estar en -3,5 en el mes de septiembre
a 0,4 en el mes de octubre esto se dio debido a que mejoraron los activos y se
mejord la utilidad del periodo en el mes de octubre en $126.096.

6.1.1.14Area de mercadeo. La microempresa Asadero y Piqueteadero La 94, no
cuenta con una estrategia de mercadeo definida, La empresaria esta pendiente de
las inquietudes, preferencias y gustos de sus clientes, para la promocion y labor
de ventas. La persona que vende tiene una buena atencién con los clientes,
generando con esto una buena relacion con los actuales y por tanto se da el voz a
VOz para atraer nuevos clientes.
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e Producto/ servicio

La empresa presta el servicio de Restaurante donde ofrece productos como pollo
asado, comida rapida y almuerzos.

e Proveedores

En la empresa los proveedores estan identificados, sin embargo con algunos de
ellos sus compras son al detal, sin identificar que puede comprar un mayor
volumen de su materia prima para disminuir los costos variables. Las compras se
realizan diariamente.

Cuadro No. 4 Proveedores de la microempresa asadero y piqueteadero La 94.

Proveedores Ventajas Desventajas
Bucanero Calidad y Precios bajos de
Mayorista
Super Inter Buen surtido y La calidad | Precios al detal
de la carne
Queseria y | Cercania del negocio Precio al detal

Salsamentaria
La Carifiosa

Cacharreriala 94 | Atencion rapida Precio al detal

Fruver Meléndez | Cercaniay Precio bajos Precio al detal

Fuente: Construccion propia

Los proveedores con los que cuenta la empresa tienen ventajas potenciales con
las que el empresario ha trabajado en el abastecimiento del negocio, sin embargo
el 90% de ellos le venden al detal, lo que para la empresa no es una ventaja ni
oportunidad.

e Competencia

La empresaria identifica sus competidores directos, los cuales cuentan con
mejores instalaciones, mejor publicidad, variedad de productos, mejor ubicacion.
Sin embargo la microempresa cuenta con un producto de buena calidad que el
cliente reconoce y se ofrece muy buena atencion.
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Cuadro No. 5 Principales competidores de la microempresa asadero y piqueteadero La94.

Factores de | Restaurante | Olla comunitaria | Asadero y

éxito Cafaveral Alto Jordan Piqueteadero la 94
(Empresaria
asesorada)

Precio de Igual Bajo Igual

compra de

materiales

Precio de Igual Bajo Igual

venta de los

productos

Calidad  del Bueno Regular Bueno

producto

Atencion de Bueno Malo Regular

los clientes

Horario de Igual Regular Igual

atencion

Canal de Igual Igual Igual

distribucion

Publicidad Malo Malo Regular

Presentacion Bueno Malo Regular

y ubicacion

del local

Equipo de Bueno Regular Regular

vendedores

Descuentos Igual Igual Igual

Presentacion Regular Regular Bueno

de los

productos

Empaque de Igual Regular Igual

los productos

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015.

Nota: Calificacion de cada factor de la competencia, respecto a la empresa Asadero y
Piqueteadero La 94, de acuerdo a la siguientes criterios: Bueno, Regula, Igual y Malo.

Precios

La empresaria establece los precios de sus productos considerando los de su
competencia, los cuales los establece por debajo de los de esta, maneja clientes
con capacidad de pago media/baja entre los cuales estan comerciantes, asesores
de ventas, distribuidores de tiendas y personas que residen en la zona.
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e Plaza

El canal de distribucion de la empresa es directo.

EMPRESA | pmmmly | CONSUMIDOR FINAL

e Publicidad

La publicidad que se maneja es regular, tiene tarjeta de presentacion pero se
considera que el nombre del negocio no es el apropiado, el aviso tiene las mismas
falencias en cuanto el nombre y no tiene buena visibilidad por la ubicacién del
negocio. No maneja un afiche o tablero donde se describa los productos que se
ofrecen.

Imagen No. 5 Tarjeta de presentacion y aviso exterior.

DOMINGOS DE_
SANCOCHO EN LENA

Domicilia 404 25 61

Fuente: Autor
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Conforme a lo anterior, se pueden identificar las siguientes debilidades y
fortalezas en el &rea de Mercadeo.

Cuadro No. 6 Debilidades y fortalezas en el area de Mercadeo de la microempresa asadero
y piqueteadero La 94.

Debilidades Fortalezas

1. No tiene lista de productos, ni | 1. El servicio que ofrece al cliente
lista de precios. es muy bueno.

2. Conoce sus competidores pero | 2. Tiene servicio a domicilio.
no los investiga.
3. Tiene un buen producto que

3. La competencia tiene mejor cumple con sus propiedades y
ubicacién y tiene variedad de el cliente reconoce.
productos.

4. Su aviso no es visible por la
ubicacion del negocio.

5. El precio de sus productos son
mas bajos que la competencia.

6. No tiene un logo que identifiqgue
la microempresa

Fuente: Construccion propia.

6.1.1.15 Area Legal, laboral y tributaria. La empresa no esta legalmente
constituida, actualmente cuenta solamente con RUT, no tiene concepto sanitario,
no realiza pago de impuestos.

La empresa solo cuenta con el carnet de manipulaciéon de alimentos del
empresario para preparar y vender sus productos.
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Cuadro No.7 Debilidades y fortalezas en el area legal, laboral y tributaria de la
microempresa asadero y piqueteadero La 94.

Debilidades Fortalezas
1. No maneja contrato laboral. 1. Tiene presente la importancia de
legalizarse y por tanto desea
2. No hay prestaciones sociales conocer los aspectos legales,

laborales y tributarios.

2. La empresaria y su empleado
tienen carnet de manipulacién de
alimentos.

3. La empresaria y su empleada
tienen SISBEN

Fuente: Construccion propia.

6.1.1.16 Area de produccion. Cuenta con dos asadores, uno de buena calidad y
moderno pero no se utiliza, se utiliza uno antiguo. No se tiene clara la cantidad
maxima de produccion de la empresa, no maneja bodega para el almacenamiento
de sus insumos.

Cuadro No.8 Debilidades y fortalezas en el area de produccion de la microempresa

asadero y piqueteadero La 94.

Debilidades Fortalezas

1. No hay estandarizacion de | 1. Cuenta con maquinaria Yy
procesos, ni fichas técnicas. utensilios acordes a la actividad
del negocio.
2. No existe un diagrama de
flujo de procesos.

Fuente: Construccion propia.
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6.1.1.17 Area de administracion. La empresaria maneja el rol administrativo, es
una persona que proporciona un buen ambiente de trabajo, se encarga de la
atencion de la microempresa y de surtir los insumos. Cuando no esta presente en
Su negocio la encargada de este es su hermana.

e Planeacién

No cuenta con una mision y vision, por tanto no se tiene definidos objetivos,
estrategias y politicas que le permitan crecer.

e Mision

Nuestro asadero y restaurante cuenta con especialidad en productos como el pollo
asado y platos ejecutivos. Los precios y la calidad hacen que sus servicios puedan
llegar a toda clase de publico brindando un alto grado de satisfaccion. El sabor y la
calidad de sus productos, como también nuestras excelente atencion nos hacen
sobresalir en el barrio Alto Jordan y sus alrededores, logrando asi que nuestros
clientes se sientan satisfechos por el servicio y calidad.

e Vision
Para el afio 2017 ser la empresa lider en la comuna 18, posicionandonos en el
mercado como el mejor respecto a su sabor, calidad y economia de sus productos

garantizando la confiabilidad a nuestros clientes, generando fuente de trabajo para
el bien de la empresa y sus colaboradores.

e Objetivos
Objetivos de Corto Plazo:

e Reducir los gastos personales de la empresaria que se realizan a través del
negocio a 2016

e Implementar estrategias de mercadeo para dar a conocer el negocio en el
sector en el periodo del afio 2016

Objetivos Mediano Plazo:

¢ Incrementar el portafolio de productos con platos a la carta a 2018
e Legalizacion del negocio a 2018

Objetivos de Largo Plazo:

e Adecuacion de la cocina del negocio para brindar una mejor calidad en la
produccion y servicio
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e Organizacion

La empresa no tiene organizado los procesos.

Direccién

El empleado de la empresa es la hermana de la empresaria. Las funciones de
cada uno no estan bien definidas. La empresaria dedica el 90% de su tiempo al
negocio esto le ha permitido incrementar sus ventas.

Control

No cuenta con una politica de ventas mensual, no se determinan tiempos para
cada orden de produccion.

Cuadro No.9 Debilidades y fortalezas en el proceso administrativo de la microempresa
asadero y piqueteadero La 94.

Debilidades Fortalezas
Planeacion Planeacién
1. No tiene misién, visién, 1. Planea comprar equipos Yy
objetivos, estrategias, politicas | materiales para mejorar el
y técnicas para obtener sus | negocio.

metas
2. Cuenta con una base en los
procedimientos en la forma en
como deben realizarse las
actividades del negocio.

Organizacién

1. No cuenta con un manual que
dé a conocer que debe hacer cada
persona.

2. Falta organigrama

Direccion

1. No existe un perfil de cargo por
escrito.

2. Falta de liderazgo, motivacién y
empoderamiento para la toma de
decisiones

Control

1. No maneja control de ventas, ni
de compra de materia prima

Fuente: Construccion propia.

Organizacion
1. Hay unidad de mando. EIl
empresario es el supervisor.

2. El empleado conoce el cargo,
cuenta con experiencia

Direccion

1. Empresaria humilde, aporta a
un buen ambiente de trabajo.

Control
1. Maneja control
gastos

sobre los
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Cada parte del area administrativa la planeacion, organizacion, direccion y control
se aplicard en cada uno de los planes de mejoramiento de cada una de las areas
de la empresa. Este plan se estructura con la ayuda de la matriz DOFA, la cual es
la base para cada uno de los planes que se realizaran en cada area y el plan de

accion que falta por implementar después de la asesoria, por parte de la
empresaria.

e Organigrama del asadero y piqueteadero La 94

Figura No. 4 Organigrama del asadero y piqueteadero La 94.

Fuente: Construccion propia.
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6.1.1.18 Resultados de la encuesta. Se llevé a cabo una encuesta a los clientes
del negocio con el objetivo de identificar puntos claves en cuanto a tipo de
clientes, frecuencia de visita al negocio, alimentos que mas consumen y el grado
de satisfaccion que tienen en relacion al asadero y piqueteadero La 94. Los
resultados obtenidos son:

e Perfil de los encuestados.

El género de las personas que se encuestaron se presentd de la siguiente
manera:

Gréfica No. 1 Género de los clientes encuestados.

Hombre, 43%

Mujer, 57%

Fuente: Construccion propia.

Las ocupaciones de los clientes encuestados estan conformados por amas de
casa, comerciantes y en su mayoria de otras actividades como contratistas,
asistentes contables, Guardia de seguridad, etc.

La actividad de las personas que se encuestaron se presentd de la siguiente
manera:
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Grafica No. 2 Ocupacion de los clientes encuestados.

Ama de casa,
21%

Estudiante,
21%

Otros, 509 ransportador
, 0%

Comerciante,
7%

Fuente: Construccion propia.

1.1. A la pregunta: ¢Qué es lo que mas consume de nuestros productos?, los
encuestados respondieron:

Gréfica No.3 Productos de mayor consumo por los encuestados.

Pollo Asado

Pollo Asado, Amuerzo y 2%
(']

Comida Rapida
7%

Pollo Asado y
Comidas Rapida
7%

Pollo Asado y

Almuerzo
21% Almuerzos

29%

Comida
Rapida
14%

Fuente: Construccion propia.
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2.2. A la pregunta: ¢Cuanto tiempo lleva consumiendo nuestros productos?, los
encuestados respondieron:

Grafica No.4 Tiempo de consumo de los productos por los encuestados.

Menos de un Entre unoy
mes seis meses
7% %

Entre
seis
meses y
un afho

14%
Entre unoy

dos afios

7%

Fuente: Construccion propia.

La mayoria de los clientes encuestados tiene mas de dos afios visitando el
asadero y piqueteadero La 94 equivalente al 57%, el 15%lleva entre uno y seis
meses, el 14% entre seis meses y un afio y el 7% entre uno y dos afos.

3.3. A la pregunta: ¢Con qué frecuencia consume este tipo de productos?, los
resultados fueron:

El 36% de las personas encuestadas consumen uno 0 mas veces a la semana

productos del Asadero y Restaurante la 94. El 36%entre dos o tres veces al mes y
el 28% restante consume diariamente los productos.
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Grafica No. 5 Frecuencia de consumo por los encuestados.

Una vez al mes

Es la primera_0%
Vez

0%

Una vez al

ano

0%

rias veces al

Dosot
veces al
36%

Una o mas
veces a la
semana
36%

Fuente: Construccion propia.
4.4. ¢ Cual es su grado de satisfaccion general con nuestros productos?

El grado de satisfaccion de los encuestados es de un 43% completamente
satisfecho, y el 57% se considera en estado de satisfecho. Es importante tener
presente que productos son a los que mayor frecuentan los clientes procurando
siempre con estos mejorar la satisfaccion del cliente.

Grafica No.6 Grado de satisfaccion de los encuestados.

Insatisfecho
0%

Completament
e insatisfecho
0%

Fuente: Construccion propia.
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5.5. En comparacion con otras alternativas de RESTAURANTES, nuestros
productos son:

Grafica No.7 Comparacion del negocio con otras alternativas.

Fuente: Construccion propia.

El 57% de los clientes encuestados se consideran que los productos del asadero y
piqueteadero la 94 son mejor que los de otros restaurantes, el 43% define que los
productos son mucho mejor. Es importante que los clientes se encuentren
satisfechos con lo que ofrece el asadero y piqueteadero La 94 y es relevante
seguir con la buena calidad y excelente servicio que se ofrece en este.

6.6. A la pregunta: ¢Esta usted satisfecho con los tiempos acordados en la
entrega de su pedido?, las respuestas fueron:
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Gréfica No.8 Satisfaccion en el tiempo de entrega del pedido.

Completament
e insatisfecho
0%

Insatisfecho
0%

Fuente: Construccion propia.

En esta pregunta los clientes encuestados proporcionaron que los tiempos de
entrega de los productos en el asadero y piqueteadero La 94, el 36% estan
completamente satisfechos con las entregas y el 64% restante se consideran
solamente Satisfechos, esto indica que los tiempos de entrega de los productos
gue se ofrecen son favorables para la empresa por la valoracion que le dan al
comprar los clientes.

7.7. A la pregunta: ¢ Ha recomendado usted nuestros productos a otras personas?,
los resultados fueron:
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Grafica No.9 Recomendacion por parte de los encuestados.

Fuente: Construccion propia.

El 93% de los encuestados han recomendado los productos/servicios que se
ofrecen en el Asadero y Restaurante la 94. Esto se considera un hecho muy
importante ya que se identifica que los productos que tiene a empresa y los
servicios se prestan correctamente satisfaciendo al cliente y generando asi el vos
a vos el cual puede incrementar significativamente el nimero de clientes de la
microempresa.

8.8. A la pregunta: ¢Comprara usted nuestros productos de nuevo?, los
encuestados respondieron:

Gréafica No.10 Comprar de nuevo los productos del asadero y piqueteadero La 94.

Probablemente
Tal vez si, Tal si
vez no
0%

Probablemente
no
0%

Fuente: Construccion propia.
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Los clientes encuestados definen en un 100% que comprarian nuevamente los
productos del Asadero y Restaurante la 94. Se puede definir que la atencién al
cliente y tiempos de entrega de los pedidos son las razones por la que el cliente
volveria.

9.9. Para la pregunta: ¢Ha tenido usted algun problema a la hora de consumir
nuestros productos?, las respuestas fueron:

Grafica No. 11 Problemas al consumir los productos.

Si
0%

Fuente: Construccion propia.

El 100% de los clientes encuestados define que no ha presentado ningun
inconveniente al momento de consumir los productos del Asadero y Restaurante la
94, esto se puede deber al buen manejo que de la materia prima y a la calidad de
los productos utilizados en el negocio.

10.10. A la pregunta: ¢ Se resolvieron esos problemas de forma satisfactoria para
usted?, los encuestados respondieron:
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Gréfica No.12 Satisfaccion en la resoluciéon de problemas.

No
0%

Si, fueron
resueltos por el
ministrador

, fueron
sueltos por
alguien de
fuera del
negocio...

Fuente: Construccion propia.
Es indiscutible que la calidad de los productos y servicio ofrecido por la empresaria
es fundamental y se refleja con el 93% en la opinion de los clientes que no han

presentado ningun inconveniente, y con el 7% que posiblemente tuvo algin
inconveniente, la empresaria le dio solucién.

11.11. Las personas que ofrecen el servicio al cliente son:
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Gréfica No. 13 Caracteristicas de las personas que atienden el negocio.

Eficiente Amable

0% 7% Paciente

0%

Cortés
0%

Fuente: Construccion propia.

El 7% de los clientes encuestados se identifica con la amabilidad como el servicio
mejor prestado, el 93% de los encuestados considera que lo cortes, amable,
paciente y el ser eficiente identifica a las personas que ofrecen el servicio en el
Asadero y Restaurante la 94.

13.13. Basandose en su propia experiencia con productos ofrecidos en
restaurantes ¢buscaria usted otro sitio con el mismo concepto para comprar
productos similares?, las respuestas fueron:

Gréfica No. 14 Preferencia de otro negocio similar.

Muy probable Probable
7% 7%

Fuente: Construccion propia.
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El 64% de los encuestados define que seria poco probable buscar otro sitio con
productos similares a los del negocio, el 22% considera que no es probable buscar
otro sitio con el mismo concepto, el 7% considera que es probable y el 7% lo
considera muy probable. Una consideracion a esto seria que lo hacen por la
calidad de los productos/servicios que se ofrecen.

14.14. ¢ Al comprar pollo asado a partir de qué precio le parece demasiado caro,
tanto que buscaria un producto sustituto?

Gréfica No. 15 Capacidad de adquisicion.

15000
0%

Fuente: Construccion propia.

Los precios que los clientes encuestados les pareceria demasiado caro pagar por
el pollo, tanto para buscar un producto sustituto seria no mas de $ 25.000 el 36%
de los encuestados, el 43% define que $ 20.000 seria el tope para buscar ya un
producto sustituto y el 21% lo define como mas de $ 30.000 el tope para
cambiarlo.
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6.1.2 DOFA. Debilidades,
piqueteadero La 94.

Oportunidades,

Fortalezas y Amenazas de

Cuadro No. 10 Matriz DOFA del asadero y piqueteadero La 94.

MATRIZ DOFA

OPORTUNIDADES- O

O1. Articulo 23 de la Ley 905 de 2004 que
propicia el acompafiamiento y asesoria de las
Mypimes.

02. Ubicacion en zona de comercio y flujo de
personas

03. Mas del 90% de mercado en Colombia esta
conformado por micro-empresas donde el
Estado y entidades privadas dan la oportunidad
de realizar créditos para este tipo de
empresarios.

AMENAZAS - A

Al. Competidores directos con mejor capacidad
econoémica.

A2. Niveles de desempleo muy altos.

Fuente: Construccion Propia.

FORTALEZA- F

F1. Es una persona con actitud de servicio, acepta retos, empatia,
honesta, adaptacion al cambio.

F2. El servicio que ofrece al cliente es muy bueno y el cliente lo
identifica

F3. Tiene un buen producto que cumple con sus propiedades y el
cliente reconoce.

F4. Actualmente el nivel de endeudamiento de la empresa esta en
niveles minimos.

F5. El local estd en su vivienda por tanto tiene ahorro en
arrendamiento

F6. Tiene presente la importancia de legalizarse y por tanto desea
conocer los aspectos legales, laborales y tributarios
ESTRATEGIAS FO

1. Mantener y mejorar el nivel de calidad de los productos y servicio
prestado en la empresa, consolidando una adecuacién en el
restaurante para ganar participacion en el mercado. (F1, F2, F3, F4,
F5, F6, O1, 02, 03).

2. Realizar campafias publicitarias como entrega de Volantes, para
darse a conocer en el sector. (F2, F4, 02)

ESTRATEGIA FA

1. Fidelizar cliente realizando promociones ofreciéndoles
degustaciones, descuento por compras superiores de determinado
producto. (F1, F2, F3, F4,A1).

2. Realizar tramites ante camara de comercio, uso de suelo,
Bomberos para solicitar el concepto sanitario y dar mayor seguridad
a los clientes (F2, F4, F6, Al).
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DEBILIDAD- D

D1. La competencia tiene mejor ubicacién y tiene variedad de
productos.

D2. Su aviso no es visible por la ubicacion del negocio.

D3. La divulgacion de la empresa solamente esta dada por el
voz a voz de los clientes.

D4. La distribucion del asador no permite la mayor lograr el
maximo de produccion.

D5. NO ha realizado el balance de la empresa.

D6. Desconoce el tema de prestaciones sociales.

ESTRATEGIA DO

1. Aplicar lo aprendido con la fundacién y buscar otras
entidades para capacitarse y realizar una buena
administracion del negocio. (D1, D2, D3, D5, D10, 01,03)

2. Adquirir material POP tipo tijera para ubicarlo fuera del local
mejorando la visibilidad y ofrecer sus productos. (D2, D3 O3).

ESTRATEGIA DA

1. Cambio de ubicacion de la Cocina para independizar el
negocio de lo familiar, Organizandolo de tal manera que se
pueda brindar una mejor atencion y servicio al cliente. (D1,
D4, Al).

2. Realizar una planeacion de ahorro mensual para realizar
mejoras en el Restaurante (D1, D5, Al).



6.2.1 Restaurante Chino La Perla Dorada. Se dio inicio a la fase de
reconocimiento el 04 de septiembre de 2015. Se analizé cada area de la empresa,
para realizar el plan de accidon encaminado al mejoramiento de la empresa.

6.2.1.1 Analisis y descripcion de la situacion actual empresa. Conforme a la
informacion suministrada por la propietaria del negocio los datos generales son:

e Nombre de la empresa: Restaurante chino la perla dorada
e Empresario: Claudia Lorena Charry Naranjo

e Fecha de inicio: 10 de febrero de 2013.

e Direccion: Cra 95 #3 - 100.

e Teléfono: 5527441 - 3007060787

e Sector: Servicio

e Actividad: Restaurante comida oriental

6.2.1.2 Resefia histérica del negocio. La empresaria Claudia Lorena Charry
Naranjo, vive en el barrio Meléndez, cuenta con nivel de estudio técnico, inicio en
el negocio de la comida oriental luego de que se le presentara la oportunidad de
comprar un restaurante chino, y ya que contaba con experiencia de 3 afios como
ayudante en la administracion de un restaurante chino, tomo la decision de
comprarlo. Es asi como da inicio a su microempresa RESTAURANTE CHINO LA
PERLA DORADA el 10 de febrero de 2012, dejando a un lado el rol de empleado
e independizarse.

Imagen No. 6 Anuncio publicitario Restaurante chino La Perla Dorada.

iLa Higiene y Servicio califican nuestra calidad!
B 656 0498 - 552 7441 ~42
Cels.: 315 795 2345 - 320 793 9847

Cra 95 # 3-100

Fuente: Autor
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6.2.1.3 Perfil de la empresaria. Empresaria Claudia Lorena Charry Naranjo; La
sefiora Lorena Charry realiz6 estudios de locucion para radio y television a nivel
técnico en 1994. Trabajo como administradora de almacenes de ropa por 7 afios y
como auxiliar administrativa en un restaurante de comida china por 1 afo, dio
apertura a su Primer restaurante chino el cual se llamo6 Mura saki el cual vendio
hace afio y medio. Es madre soltera cabeza de hogar, vive con su hijo de 15 afios,
El lugar de residencia es alquilado.

Actitudes : Entusiasmo, flexible, perseverancia, decision, inconformidad
Habilidades : Aprovecha las oportunidades, toma decisiones, trabaja en equipo

Valores : Respeto, alegre, humildad, honestidad.

6.2.1.4 Area de costos. La empresaria Lorena Charry ha recibido el
acompafamiento por parte de la Fundacion Carvajal con asesores de la misma y
estudiantes universitarios bajo el modelo de la Fundacion, tiene conocimiento de
las formulas contables y su manejo, pero reconoce que requiere un refuerzo para
el manejo y analisis de esa area.

Cuadro No.11 Diagndstico del area de costos empresa Restaurante Chino La Perla
Dorada.

Debilidades Fortalezas

1. No tiene organizadas las cuentas. @ 1. Tiene disposicion y tiempo
para organizar y Registrar las
2. La empresaria solo maneja el cuentas
concepto de gastos y ventas, no
toma en cuenta el margen de
contribucién, punto de equilibrio y
las utilidades mensuales

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla No. 19 Estudio de costos Restaurante Chino La Perla Dorada.

ESTUDIO

% COSTOS
VENTAS PROMEDIO MES 100% $ 10.375.000
COSTOS VARIABLES (-) 33% $ 3.389.685
MARGEN DE CONTRIBUCION ( =) 67% $6.985.315
COSTOS FIJOS Y GASTOS ( -) 55% $5.717.278
UTILIDAD 12% $1.268.037
ABONO A CAPITAL DEUDAS
SALDO PARA REINVERTIR

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacién Carvajal septiembre 2015, Datos
suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle

La empresa vende por encima del punto de equilibrio, el cual se encuentra en $
8.491.637. Los costos fijos de la empresa son Altos, estos costos fijos aumentan
considerablemente porque el negocio esta ubicado en una casa en la cual se paga
arrendo en el barrio Meléndez de estrato 3. Los gastos de administracion en el
cual se encuentra el sueldo de la microempresaria que es alto, ella no lo
determina, solo acude a la caja de efectivo del negocio. Se refleja el nivel de
ventas que esta por encima del punto de equilibrio.

Ventas mensuales promedio mes : $10.375.000
Costos fijos ; $ 1.494.542
Gastos administrativos : $4.222.736
Margen de contribucion : 67,33%
Punto de equilibrio ; $8.491.637

6.2.1.5 Costos Variables y margen de contribucion de la empresa. El costo
variable de la empresa en la produccion es de 32,7%, esto debido a que la
empresaria compra la materia prima de contado y como mayorista, por eso el
costo variable es bajo. La compra de la materia prima se realiza segun las
necesidades diarias. Se le recomienda realizar compras una vez a la semana, con
la intencion de reducir costos de materia prima y llevar un mejor control de
existencia de esta.

El margen de contribucién es de 67,3%, es muy bueno respecto a su actividad, y
debido los bajos costos variables para la empresa.

Lo anterior se puede observar a continuacion:
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Tabla No. 20 Margen de Contribucién.

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA

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
ARROZ CHINO FAMILIAR 100 18.000 5.881 $12.119 67%|  $1.800.000 $1.211.910
TOTALES DEL MES $ 1.800.000 $1.211.910

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA

| 673% |

COSTO VARIABLE DE INDUSTRIA
| 327% |

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,
Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle

6.2.1.6 Costos y Gastos Fijos. Los costos fijos de la empresa son estables, a
pesar de que el lugar en donde funciona el restaurante es alquilado y como tiene
un local adicional este es alquilado y por tanto genera ingresos.

Con los gastos de administracion estan conformados en primer lugar por el sueldo
de la empleada que se encarga del restaurante cuando la empresaria no esta, el
sueldo de la empresaria que en este caso la empresaria lo ha reducido
considerablemente, mantenimiento de equipos, entre otros.
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Tabla No. 21 Costos fijos Restaurante Chino La Perla Dorada.

COSTOS FIJOS

SUELDOS FIJOS DE PRODUCCION $ 900.000 15,7%
DEPRECIACION MAQUINARIA Y EQUIPOS | $44.542 0,8%
ARRENDAMIENTO $ 350.000 6,1%
SERVICIOS PUBLICOS $ 200.000 3,5%
TOTAL COSTOS FIJOS $ 1.494.542 26,1%
GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDOS DE ADMINISTRACION $ 1.350.000 23,6%
SUELDO EMPRESARIO $ 2.108.000 36,9%
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES $13.625 0,2%
DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTO $21.111 0,4%
GASTOS DE PUBLICIDAD $ 500.000 8,7%
TELEFONO $ 160.000 2,8%
ELEMENTOS DE ASEO $ 70.000 1,2%
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION || $ 4.222.736 73,9%
TOTAL COSTOS FIJOS MAS GASTOS DE

$5.717.278
ADMINISTRACION

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacién Carvajal septiembre 2015, Datos
suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle

6.2.1.7 Sueldo del empresario. La empresaria no tenia presente su sueldo,
actualmente la empresaria se asigné un sueldo de $2.108.000, pero ella hace uso
de este reinvirtiéndolo en la empresa, ya que esta trabaja medio tiempo por tanto
cuenta con un sueldo externo a la empresa, la empresaria lleva un control de sus
gastos personales, manteniéndolos separados de la empresa.
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Tabla No. 22 Sueldo del Empresario

SUELDO EMPRESARIO

CONCEPTO VALOR
ALIMENTACION $ 220.000
TRANSPORTE FAMILIA $ 200.000
PENSION COLEGIOS $ 115.000
VESTUARIO $ 83.000
CITAS MEDICAS Y MEDICINA $ 110.000
ARRIENDO DE LA CASA $ 350.000
SERVICIOS PUBLICOS CASA $ 80.000
TELEFONO $ 70.000
GAS DOMICILIARIO $ 20.000
PARABOLICA $ 60.000
CUOTAS CREDITOS PERSONAL $ 700.000
DIEZMOS $ 100.000
TOTAL SUELDO $ 2.108.000

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,
Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle

6.2.1.8 Punto de Equilibrio. Cuando se inicia la asesoria se desconocia el punto
de equilibrio de la empresa, se tiene que para que la empresa este en equilibrio
debe tener unas ventas diarias minimas de $283.055 y unas ventas mensuales de
$8.491.637.

Tabla No. 23 Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO MES $8.491.637
PUNTO EQUILIBRIO DIARIO $ 283.055

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,
Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle

6.2.1.9 Area Contable y Financiera. La microempresa, no tiene un registro
contable constante y de manera ordenada, la empresaria ha recibido
capacitaciones y acompafamiento por parte de la Fundacion Carvajal, por lo cual
se confirma que tiene conocimientos del area, pero se requiere hacer un refuerzo.
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Cuadro No. 12 Diagnostico area de contabilidad y financiera microempresa Restaurante
Chino La Perla Dorada.

Debilidades Fortalezas
1. No realiza registros contables | 1. Recibe ingresos adicionales por
ordenadamente. otros negocios.

2. El Balance, P&G y estados | 2. No tiene cuentas por cobrar y
financieros no estan definidos por pagar.
por la empresaria.

Fuente: Elaboracion propia

6.2.1.10 Estado de Resultados. La microempresa Restaurante Chino La Perla
Dorada cuenta con una utilidad de $ 3.902.642, se le recomienda a la empresaria
mantener el flujo de efectivo y reinvertirlo en la empresa para mejorar la
rentabilidad de esta, de este modo recategorizar su empresa.

Tabla No. 24 Estado de resultados.

ESTADO DE GANANCIAS O PERDIDAS]

VENTAS CONTADO $ 11.455.600| Costo Materia prima utilizada $4.196.008
VENTAS CREDITO Costo variable en $ $ 4.196.008
OTROS INGRESOS Costo variable en % 36,6%
INVENTARIOS INICIALES $ 245.149|Margen de contribucion en % 63,4%
COMPRAS DECONTADO $4.372.000{Costos fijos y gastos $ 3.356.950
COMPRAS A CREDITO Dias del periodo 30
SALARIOS DE PRODUCCION $ 500.000

COSTOS GENERALES

INVENTARIOS FINALES $421.141

COSTO DE VENTA $ 4.696.008

SALARIOS DE ADMINISTRACION $2.156.000

GASTOS GENERALES $ 700.950

UTILIDAD DEL PERIODO $3.902.642

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacién Carvajal septiembre 2015, Datos
suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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6.2.1.11 Balance general inicial Restaurante Chino La Perla Dorada.

Tabla No. 25 Balance General Inicial.

29-nov-15
ACTIVOS BALANCE INICIAL
EFECTIVO $120.000
INVENTARIOS $ 245,149
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 365.149
MAQUINARIAY EQUIPO $ 5.345.000
MUEBLES Y ENSERES $ 1.635.000
EQUIPO DE COMPUTO $ 760.000
TOTALACTIVO FIJO $ 7.740.000
TOTALACTIVOS $8.105.149
PASIVOS BALANCE INICIAL
CAPITAL $ 10.800.000
UTILIDAD ACUMULADA -$2.694.851
UTILIDAD DEL PERIODO $0
TOTAL PATRIMONIO $8.105.149
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIK $8.105.149

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,
Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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6.2.1.12 Analisis de cambios en los balances generales.

Tabla No. 26 Andlisis de Cambios en los Balances Generales, Balance inicial Noviembre
29 — Balance final Diciembre 29

ANALISIS DE CAMBIOS EN LOS BALANCES GENERALES

ACTIVOS BALANCE INICIAL BALANCEFINAL  CAMBIOS
CAJA $ 120.000 $ 178.000 48,3%
INVENTARIOS $ 245.149 $421.141 71,8%
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 365.149 $599.141 64,1%
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 5.345.000 $ 5.345.000 0,0%
MUEBLES Y ENSERES $ 1.635.000 $ 1.635.000 0,0%
EQUIPO DE COMPUTO $ 760.000 $ 760.000 0,0%
DEPRECIACIONES $0 $79.277

TOTAL ACTVO FJO $ 7.740.000 $7.660.723 -1,0%
TOTAL ACTIVOS $8.105.149 $ 8.259.864 1,9%
PASIVOS BALANCE INICIAL BALANCEFINAY CAMBIOS
CAPITAL $10.800.000| $ 10.800.000 0,0%
UTILIDAD ACUMULADA -$2.694.851| -$2.694.851 0,0%
UTILIDAD DEL PERIODO $0 $154.715

TOTAL PATRIMONIO $8.105.149 $ 8.259.864 1,9%
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONI $8.105.149 $ 8.259.864 1,9%

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,
Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle

Se vio reflejado en el mes de diciembre un aumento considerable en el efectivo en
caja comparandolo con el saldo inicial siendo de un 48.3%, en inventarios para el
mes de diciembre presento un aumento de 71,8% debido al incremento en las
ventas.

El saldo de Otros inversiones (Cadena) disminuye en -97,1% para diciembre ya
que se utiliza para pagar otras deudas de corto plazo.

Se obtuvo una variacion en el patrimonio comparado con el mes inicial siendo de
$8.105.149 pasando a ser en diciembre $8.259.864. Esto se presenta por que en
el mes de diciembre se generd una utilidad del periodo de $154.715 dando esto la
variacion del 1,9%.
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6.2.1.13 Analisis de las Razones financieras Noviembre - 2015. Los resultados
de las razones financieras de acuerdo con la informacion recolectada fueron:

e Razon de endeudamiento: 2,1% por cada $100 pesos que la microempresa
tiene invertido en activos $2,1 pesos le corresponden a terceros o financistas
(bancos, prestamistas).

e Razén de autonomia: Restaurante Chino la Perla Dorada presenta una
autonomia del 97,9% ante sus acreedores, por cada $100 pesos que el
Restaurante Chino la Perla Dorada, tiene invertidos le corresponden a su
propietaria $97,9 pesos, lo que permite observar que es una microempresa con
autonomia.

e Rentabilidad sobre ventas: Por cada $100 pesos que se venden la
microempresa genera $0,5 pesos de utilidad liquida.

¢ Rentabilidad sobre activos: Por cada $100 pesos que se han invertido en
activos totales la microempresa genera $0,4 pesos de utilidad liquida.

e Rentabilidad sobre patrimonio: Por cada $100 pesos que se han invertido en
patrimonio la microempresa genera $0,4 pesos de utilidad liquida.

Tabla No. 27 Razones financieras Restaurante Chino La Perla Dorada, Balance inicial
Noviembre 22 -Balance final Diciembre 22

BALANCE INICIAL | BALANCE FINAL

LIQUIDEZ CORRIENTE
PRUEBA DE FUEGO
RAZON DE ENDEUDAMIENTO

RAZON DE AUTONOMIA

100,0%

100,0%

RENTABILIDAD SOBRE VENTAS

12,2%

34,1%

RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS

15,6%

47,2%

RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO

15,6%

47,2%

ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR

ROTACION DE CUENTAS POR PAGAR

ROTACION DE MATERIAS PRIMAS

ROTACION DE PRODUCTO TERMINADO

ROTACION DE MERCANCIAS

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacién Carvajal septiembre 2015
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La rentabilidad sobre las ventas paso de estar en el mes de noviembre en 12,2% a
ser en diciembre de 34,1% debido a la buena campafia de promocion para
incrementar la cantidad de ventas, también porque la empresaria reestructuré el
costeo de sus productos permitiéndole reducir sus costos de ventas.

La rentabilidad sobre los activos tuvo una variacion de 31,6%, estando en el mes
de septiembre en 15,6% y paso a 47,2% en el mes de diciembre esto se dio
debido al incremento en la cuenta de caja, lo cual la empresaria mejoro el manejo
del efectivo al cierre en caja, incremento debido a la alta temporada en inventarios
y activos corrientes.

La rentabilidad sobre el patrimonio incremento en un 32,6% en el mes de
diciembre esto debido a que hubo un incremento en los activos y se registréo una
utilidad del periodo en el mes de diciembre en $154.715.

6.2.1.14 Area de mercadeo. La microempresa maneja el canal de distribucion
directamente con el cliente, considera que no existen competidores directos
puesto que la estrategia del restaurante es competir en calidad, y sus productos
estan diversificados para los distintos gustos de sus clientes.

El negocio tiene un aviso el cual no es de facil reconocimiento por los clientes
debido a la ubicacion del restaurante, esto genera una pérdida de clientela y por
tanto depende de voz a voz para atraer nuevos clientes.

e Proveedores
En la empresa los proveedores estan identificados. Las compras se realizan

dependiendo de los productos que se agoten, los pagos a los proveedores se
hacen de contado.
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Cuadro No.13 Proveedores del Restaurante Chino La Perla Dorada.

Proveedores
El gran surtidor (Pollo)

Mauricio Ordofiez
Echeverry (Comerciante

Ventajas

Piden pechuga fileteada,
mejor precio de compra,
entrega a domicilio

Precios mayorista, entrega
a domicilio

Desventajas

de carne de res y cerdo)

EDWARD A. | Precio mayorista,

MONTENEGRO Disponibilidad del producto

(Camaron)

Queseria y | Cercania al negocio, Precio | No manejan todas
Salsamentaria La | Mayorista las marcas
Carifiosa necesarias de arroz
Wilson Ordofiez | Precios mayorista, entrega

Echeverry (carne)
Distribuidora
Ahumados El Jazmin

Procesadora
Colombiana de Carnes

a domicilio

de | Domicilio, Precio mayorista

Domicilio, precio mayorista

Fuente: Construccion propia

Los proveedores de la empresa cuentan con la gran ventaja que entregan los
suministros a domicilio y manejan precios al por mayor aun si la empresaria realiza
un pedido pequefio, el Unico inconveniente es con la Queseria y Salsamentaria La
Carifiosa la cual no maneja el tipo de arroz necesario para la elaboracion de los
producto del restaurante por tanto le toca buscar otro proveedor.

e Competencia
En la zona no estan presentes restaurantes que ofrezcan comida oriental, por
tanto la empresaria identifica sus competidores indirectos, los cuales cuentan con

mejor ubicacion. Sin embargo la microempresa cuenta con la estrategia de ofrecer
un producto de buena calidad.
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Cuadro No. 14 Principales competidores del Restaurante Chino La Perla Dorada.

Factores de éxito Pizza al piso
Precio de compra Bajo
de materiales

Precio de venta de Bajo
los productos

Calidad del Bueno
producto

Atencién de los Bueno
clientes

Horario de Regular
atencion

Canal de Igual
distribucion

Publicidad Malo
Presentacion y Bueno
ubicacién del local

Equipo de Bueno
vendedores

Descuentos Igual
Presentacion de Igual
los productos

Empaque de los Igual

productos

Asados la mona

Igual
regular
Regular
Regular
Regular

Igual

Malo
Malo

Regular

Igual
Igual

Regular

Restaurante
Chino La Perla
Dorada

Igual
Bueno
Bueno
Regular
Bueno
Igual

Regular
Regular

Regular

Igual
Igual

Igual

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015

e Precios

La empresaria tiene establecidos los precios de sus productos con los del
mercado, los precios de los productos van dirigidos a las personas que residen en
la zona y en general a todo publico ya que cuenta con productos en distintas
presentaciones las cuales se ajustan a la capacidad de pago del cliente.

e Plaza

Canal de distribucion de la empresa es directo

EMPRESA

—)

CONSUMIDOR FINAL

91



e Publicidad

La publicidad que se maneja es buena, tiene tarjeta de presentacién y cuenta con
un menu donde detalla sus productos, Cuenta con un aviso en la parte exterior, sin
embargo por la ubicacién del negocio no es visible. No maneja un pendon donde
se describa los productos que se ofrecen.

Imagen No. 7 Aviso Externo

" LA PERLA

Fuente: Autor

Imagen No.8 MenU Restaurante Chino la Perla Dorada

+16.000

Fuente: Autor

Imagen No.9 Tarjeta de presentacion

T 656 0498 - 552 7441 -42
% Cels.: 315 795 2345 - 320 793 9847
Cra 95 # 3-100

253

Fuente: Autor

92



Cuadro No. 15 Debilidades y Fortalezas en el area de mercadeo del Restaurante Chino La
Perla Dorada.

Debilidades Fortalezas
1. La competencia tiene mejor | 1. Los precios son estables frente a
ubicacién. los de su competencia.

2. Su aviso no es visible por la | 2. Tiene mend de sus productos y
ubicacién del negocio. variedad de precios logrando
facilitar la eleccion al cliente.

3. No tiene promociones.
3. Cuenta con servicio a domicilio

4. No tiene base de datos de sus
clientes

Fuente: Construccion propia

6.2.1.15 Area Legal, laboral y tributaria. Actualmente la empresa no se
encuentra legalmente constituida.

La empresa solo cuenta con el RUT y el carnet de manipulacion de alimentos de
su empleada encargada de esta funcion.

Cuadro No0.16 Debilidades y Fortalezas del area legal, laboral y tributaria del Restaurante
Chino La Perla Dorada.

Debilidades Fortalezas
1. No hay prestaciones sociales. 1. Tiene claridad de la importancia
de la parte legal y laboral.
2. No tiene registro de uso del

suelo. 2. La empresaria esta registrada en

cadmara de comercio con la

3. No ha tramitado el concepto actividad mercantil acorde al
sanitario restaurante.

3. Tiene carnet de manipulacién de
alimentos

Fuente: Construccion propia.
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6.2.1.16 Area de produccién. No se tiene clara la cantidad méaxima de produccion
de la empresa, no maneja bodega para el almacenamiento de sus insumos ni
tiene un control de existencia de estos.

Cuadro No.17 Debilidades y Fortalezas del area de Produccién del Restaurante Chino La
Perla Dorada.

Debilidades Fortalezas
1. La estandarizacion en los 1. Cuenta con los implementos
procesos no esta definida. necesarios para el
Restaurante.
2. No tiene una ficha técnica de sus
productos. 2. ElI area de produccion es
amplia.

3. No cuenta con un control de
existencia de materia prima.

Fuente: Construccion propia.
6.2.1.17Area de administracion. La empresaria maneja el rol administrativo, el
cual cuando no esta en el negocio lo delega a la empleada encargada de la

atencion del negocio, ambas personas proporcionan un buen ambiente de trabajo.
Por lo general la encargada de surtir el negocio es la misma empresaria.

e Planeacién

No se tiene una misién y vision, y por esto sus objetivos, estrategias y politicas
gue pueden permitirle crecer no estan definidos.

e Mision:
Ofrecer a nuestros clientes una oferta de productos variados, enfocandose en el
buen servicio, calidad e inocuidad en los alimentos y el buen gusto por el auténtico
sabor de la comida china.

e Vision:
Ser el mejor restaurante de comida china del sur de Cali a 2017, capaz de
desarrollar, en cada uno de nuestros colaboradores, su capacidad creativa a favor

de nuestros clientes.

e Objetivos:

Objetivos de Corto Plazo: Fortalecer sus areas funcionales para tener
conocimientos de sus ventas y costos de los servicios.
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Objetivos Mediano Plazo: Mantener variedad de productos y servicios con el fin
de aumentar sus clientes.

Objetivos de Largo Plazo: Innovar en nuevos productos diferenciandose de los
demas restaurantes.

e Organizacion
La organizacion de los procesos esta ausente en la empresa.
e Direccion

La empresa cuenta con 3 empleados. La empresaria dedica el 64% de su tiempo
al negocio, puesto que este le ha permitido auto sostenerse y por esto puede dejar
a cargo de la empresa a su empleada.

e Control

No tiene establecida una politica de ventas mensual, se determinan tiempos para
cada orden de produccidn, sin embargo falta una estandarizacién para ejercer un
mejor control en la elaboracion de los productos.

Cuadro No.18 Debilidades y Fortalezas del area administrativa del Restaurante Chino La
Perla Dorada.

Debilidades

Planeacion

1. No cuenta con misidn, vision,
objetivos, estrategias, politicas y
técnicas para establecer sus
metas

Organizacién

2. No cuenta con un manual que dé
a conocer que debe hacer cada
persona, todo se hace verbal.

3. No tiene organigrama
Direccion
4. Falta el perfil de cargos

Control

5. No maneja control de ventas, ni
de compra de materia prima

Fuente: Construccion propia
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Fortalezas

Planeacién

1. Establece los procedimientos en
la forma en cémo deben
realizarse las actividades del
negocio.

Organizacion

2. Como unidad de mando esta el
empresario, el cual es el
supervisor

3. El empleado conoce el cargo,
cuenta con experiencia

Direccion

4. Empresaria proactiva, aporta a
un buen ambiente de trabajo y
motiva a sus empleados

Control

5. Tiene separados sus gastos

personales con los del negocio



Cada parte del area administrativa la planeacion, organizacion, direccion y control
se aplicard en cada uno de los planes de mejoramiento de cada una de las areas
de la empresa. Este plan se estructura con la ayuda de la matriz DOFA, la cual es
la base para cada uno de los planes que se realizaran en cada &rea y el plan de
accion que falta por implementar después de la asesoria, por parte de la
empresaria.

e Organigrama del Restaurante Chino La Perla Dorada

Figura No. 5 Organigrama del Restaurante Chino La Perla Dorada

Fuente: Construccion propia.

6.2.1.18 Resultados de la encuesta. Se llevé a cabo una encuesta a los clientes
del negocio con el objetivo de identificar puntos claves en cuanto a tipo de
clientes, frecuencia de visita al negocio, alimentos que mas consumen y el grado
de satisfaccién que tienen en relacion al Restaurante Chino La Perla Dorada. Los
resultados obtenidos fueron:

Perfil de los encuestados.

El género de las personas que se encuestaron se presentd de la siguiente manera
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Grafica No. 16 Género de los clientes encuestados.

Mujer, 14%

Hombre, 86%

Fuente: Construccion propia.

Las ocupaciones de los clientes encuestados estan conformados por amas de
casa, comerciantes y entre otras actividades como contratistas, asistentes
contables, Guardia de seguridad, etc.

La actividad de las personas que se encuestaron se presentdé de la siguiente
manera:

Gréfica No. 17 Ocupacion de los clientes encuestados.

Ama de casa,
0% Estudiante,

0,
Otros, 29% 21%

nsportador,
7%

Docente, 7%

Comerciante,
0%

Construccion,
36%

Fuente: Construccion propia
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1.1. A la pregunta: ¢Cual es el grado de satisfaccion general con el Restaurante
Chino La Perla Dorada?, los encuestados respondieron:

Grafica No.18 Grado de satisfaccion de los encuestados.

Neutral
0%

Insatisfecho
0%

Completa
e insatisfe
0%

Fuente: Construccion propia.

2.2. A la pregunta: ¢Con qué frecuencia consume los productos del Restaurante
Chino La Perla Dorada?, los encuestados respondieron:

Gréfica No.19 Frecuencia de consumo por los encuestados

Diariamente
0%

Una vez al
afno
0%

Fuente: Construccion propia
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De los clientes encuestados el 36% consume una 0 mas veces a la semana los
productos del Restaurante, el 29% lo hace dos o tres veces al mes, el 21% lo hace
por primera y el 14% restante lo hace una vez al mes.

3.3. A la pregunta: ¢Segun la experiencia adquirida, seguiria adquiriendo los
productos del Restaurante Chino La Perla Dorada?, las respuestas fueron:

Grafica No.20 Experiencia de compra en el negocio con otras alternativas.

Fuente: Construccion propia

El 86% de las personas encuestadas Volverian a adquirir los productos del que
consumen en el Restaurante Chino la Perla Dorada. El 14% decide no volver. Este
tipo de clientes es en los que hay que enfocarse ya que pueden indicar que es lo
que esta funcionando mal o que no les agrado.

4.4. En comparacion con otras alternativas de RESTAURANTES, nuestros
productos son:
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Grafica No. 21 Comparacion del negocio con otras alternativas.

Fuente: Construccion propia

El 29% de los clientes encuestados consideran que los productos del Restaurante
Chino la Perla Dorada son mejor que los de otros restaurantes, el 29% define que
los productos son iguales. ElI 21% define que no lo sabe y al 21% de los
encuestados les parece que los productos son mucho mejor. Es importante que
los clientes se encuentren satisfechos con lo que ofrece el Restaurante Chino la
Perla Dorada y es relevante seguir con la buena calidad y excelente servicio que
se ofrece en este para incrementar las ventas y mejorar la salud econémica de
este.

5.5. A la Pregunta, ¢Recomendarias nuestros productos a otras personas?, las
respuestas fueron:

Gréfica No. 22 Recomendacioén por parte de los encuestados.

__No estoy No
seguro/a
0%

Fuente: Construccion propia.
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El porcentaje de encuestados que Si recomendaria los productos del Restaurante
Chino la Perla Dorada es de 50% los cuales se consideran
estancompletamentesatisfechos,el50% restante probablemente lo haria. Esto
quiere decir que un punto fuerte en el Restaurante es el vos a vos ya que el
resultado de este punto nos refleja que el cliente estd en condiciones para
recomendar el restaurante y que muy probablemente lo haria.

6.6. A la pregunta, ¢Cuéando suele asistir al restaurante?, los encuestados
respondieron:

Grafica No.23 Dias de visita al restaurante por los encuestados.

Lunes a Viernes
/ Almuerzo
7%

Fines de
semana /
Cena
22%

Lunes a
Viernes /
Cena
14%

Fuente: Construccion propia.

En esta pregunta los clientes encuestados proporcionan los ciclos en los que
suelen asistir al restaurante en la que el 57% asiste fines de semana en Horas de
Almuerzo, el 22% asiste los Fines de semana en la Cena, el 14% lo hace de
Lunes a Viernes en horarios de cena y el 7% asiste de lunes a viernes en el
almuerzo. Esto revalida los mejores dias que son fines de semana en donde las
ventas se incrementan.

7.7. A la pregunta, ¢Como conoci6 el Restaurante?, los clientes del restaurante
respondieron:
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Grafica No. 24 Medio por el cual los encuestados conocieron el restaurante.

Perifoneo
0%

Fuente: Construccion propia.

El 43% de los encuestados afirma que se enteré del Restaurante a través de
volantes, el 36% ha conocido el Restaurante por un amigo o conocido, y el 21% se
ha enterado a través de otros medios o ha llegado por cuenta propia.

8.8. A la pregunta, ¢Ha tenido usted algun problema a la hora de consumir
nuestros productos?, los resultados fueron:

Grafica No.25 Problemas al consumir los productos.

Si, fueron No Si, fueron

resueltos 0% resueltos por
por el alguien de

Gerente fuera del
0%

Fuente: Construccion propia.
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El 100% de los clientes encuestados definen no han tenido algun problema a la
hora de consumir los productos del Restaurante Chino La Perla Dorada. Esto se
puede definir por las BPM que realizan en el lugar y por qué trabajan con
productos de muy buena calidad y buena inocuidad.

9.9. A la pregunta, ¢Se resolvieron esos problemas de forma satisfactoria para
usted?, los encuestados respondieron:

Gréfica No.26 Satisfaccion en la resolucién de problemas.

Si

Fuente: Construccion propia.

10.10. A la pregunta, ¢Por qué regresa usted a un restaurante?, los clientes del
restaurante respondieron:

Gréfica No. 27 Motivos para volver al restaurante.

Calidad del
servicio
7%

Fuente: Construccion propia.
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Es indiscutible que la calidad de los comida y servicio ofrecido son muy
Importantes, en este caso los clientes encuestados el 50% define que la calidad de
la comida es muy importante para regresar a un restaurante, mientras que el 7%
toma como prioridad el servicio que se ofrece, sin embargo el 43% de los clientes
encuestados identifica la calidad de la comida y el servicio como fundamentales al
momento de regresar a un restaurante.

11.11. Los clientes respondieron a la pregunta: ¢Los precios le parecieron?, lo
siguiente:

Grafica No. 28 Percepcién de los precios.

Baratos

Muy 0Caros 0% Caros
0% 0%

Fuente: Construccion propia.

El 100% de los clientes que aplicaron la encuesta define que los precios del
restaurante son normales a los del mercado, esto identifica que los clientes
seleccionan los productos del Restaurante chino la perla dorada por la calidad e
higiene que se ofrece mas que por el precio.

12.12. A la pregunta: ¢La decoracion del Restaurante Chino es Acorde y
agradable?, los clientes respondieron:

104



Grafica No.29 Decoracion del restaurante.

Completamente
insatisfecho
0%

Completamente
satisfecho
7%

Insatisfecho
14%

Fuente: Construccion propia.

El 79% de los encuestados se considera satisfecho con la decoracion del
Restaurante Chino la Perla dorada, el 14% se considera que esta insatisfecho con
la decoracion del lugar, el 7% estd completamente satisfecho con la decoracién
del lugar. Algo que define esta pregunta es que aldn se requiere una mejor
ambientacion en el lugar con decoracién acorde.

13.13. A la pregunta, ¢Cémo considera la ubicacion del Restaurante?, los
resultados fueron:

Grafica No. 30 Ubicacién del restaurante.

Muy Visible Dificil
0% de

ubicar

0%

Fuente: Construccion propia.
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De los clientes encuestados el 57% considera que la ubicacion del restaurante
chino es Normal, el 43% restante lo considera visible. Esto es algo bueno para el
restaurante ya que a pesar de estar en un lugar no muy visible se considera que lo
pueden ubicar.

14.14. Las personas que ofrecen el servicio al cliente son:

Grafica No.31 Atencion de las personas que atienden.

Cortés L Paciente
0% 0%

Fuente: Construccion propia.

El 43% de las personas encuestadas considera que la personas prestan un
servicio amable, mientras que el 7% lo define como eficiente, por otro lado el 50%
define que el servicio es cortes, amable, paciente y eficiente. Este es un punto en
el cual se puede fortalecer para tomarlo como diferenciador de la competencia y
de esta manera fidelizar a los clientes.

106



6.2.2 DOFA. Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas de la microempresa Restaurante Chino La Perla
Dorada.

Cuadro No.19 Matriz DOFA del Restaurante Chino La Perla Dorada.

MATRIZ DOFA

OPORTUNIDADES- O

Ol1. Articulo 23 de la Ley 905 de 2004 que
propicia el acompafiamiento y asesoria de las
Mypimes.

02. Ubicacién en zona de comercio y flujo de
personas.

03. Mas del 90% de mercado en Colombia esta
conformado por micro-empresas donde el
Estado y entidades privadas dan la oportunidad
de realizar créditos para este tipo de
empresarios.

AMENAZAS - A

Al. Incremento del valor de la materia prima por
componente del délar.

A2. Niveles de desempleo muy altos.

Fuente: Construccion propia.

FORTALEZA-F

F1. Cuenta con los implementos adecuados para el proceso de
produccién.

F2. Lleva diariamente sus cuentas de costos, gastos y ventas.

F3. Actualmente la empresa no tiene ningln tipo de endeudamiento.
F4. Cuenta con un producto de muy buena calidad el cual se
diferencia facilmente de la competencia.

F5. Empresaria proactiva, aporta un buen ambiente de trabajo y
motiva a sus empleados

F6. Tiene presente la importancia de legalizarse y por tanto desea
conocer los aspectos legales, laborales y tributarios

ESTRATEGIAS FO

1. Mantener y mejorar el nivel de calidad de los productos y servicio
prestado en la empresa, consolidando una adecuacién en el
restaurante para ganar participacion en el mercado. (F1, F2, F3, F4,
F5, 01, 02, O3).

2. Capacitarse acerca de los procesos de BPM asi como la
reglamentacion exigida por el estado en empresas de alimentos. (F3,
F5, 01)

ESTRATEGIA FA

1.Buscar proveedores que disminuyan los costos para que no se
afecte el precio puesto que es un mercado sensible al precio(F2, F3,
F5, Al).

2. Realizar tramites del uso de suelo, Bomberos y culminar con el
concepto sanitario (F2, F4, F6, Al).
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DEBILIDAD-D

D1. No aprovecha los espacios en el area de la cocina.
D2. Su aviso no es visible por la ubicacion del negocio.
D3. No realiza el Balance General del Restaurante

D4. Le falta adecuar y mejorar el area de produccion.
D5. No cuenta con concepto sanitario.

D6. Desconoce las prestaciones sociales.

ESTRATEGIA DO

1. acondicionar el &rea de produccién a las necesidades de la
empresa cumpliendo con las medidas basicas de higiene,
seguridad e inocuidad (D1, D4, D5, O1, O3)

2. Generar un plan de mercadeo para volver los ojos del
cliente a la empresa mediante campafias publicitarias y
eventos. (D2,03).

ESTRATEGIA DA

1. Adecuar un espacio para almacenar materia prima de tal
manera que se reduzcan los costos de adquisicion al comprar
en cantidades (D1, D4, Al).

2. Realizar una planeacién de ahorro mensual para realizar
mejoras en el Restaurante (D1, D2, D4, D5, Al).



6.3.1 Variedades PUNTONET. La fase de reconocimiento inicia el dia 03 de
Septiembre de2015. Se realizd un estudio a cada una de las areas de la empresa,
para llevar a cabo los planes de accidbn y de este modo ejecutar tareas
encaminadas a mejorar la perspectiva de la microempresa. Lograr la relacion de
cada una de las areas para alcanzar el objetivo de la organizacion el cual es
crecer y perdurar.

6.3.1.1 Analisis y descripcién de la situacién actual empresa. Conforme a la
informacion suministrada por la propietaria del negocio los datos generales son:

e Nombre de la empresa: Variedades PUNTONET

* Empresario: Marle Andrea Herrera Toro
* Fecha de inicio del negocio: Marzo de 2013.

e Direccion: Cra 90 #2 oeste - 49.

e Teléfono: 3794570 - 3104912688

e Sector: Servicio y comercio

e Actividad: Comercio e internet

6.3.1.2 Resefia histérica del negocio. La empresaria Marle Andrea Herrera Toro,
tiene 40 afios de edad. Reside en la Urbanizacion Altos de la Luisa. Hace 2 afios
tomo la decision junto con su esposo de adquirir la microempresa que en ese
entonces se llamaba Variedades Puntonet de la cual era propietaria una vecina del
sector, esta iniciativa se dio principalmente porque en el momento la empresaria
se encontraba desempleada y por la necesidad de conseguir el sustento familiar,
por eso deciden acudir a un préstamo bancario para adquirir la micro empresa.

En su inicio el negocio empezd con la venta de papeleria y servicio de internet,
actualmente a diversificado sus lineas de productos en detalles, dulces, recargas a
celular y llamadas telefonicas. Cuenta con una empleada a la cual espera dejarla a
cargo del negocio.

Su meta es incrementar el surtido del negocio poco a poco, para poder ser
reconocida en el sector, con lo cual los clientes se sientan a gusto con los
productos y la atencién que se ofrece, logrando paulatinamente incrementar su
clientela.
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Imagen No. 10 Tarjeta de presentacién

e

ENCUENTRO

MARLE ANDREA HERRERA TORO
Celular: 3104912688

Carrera 90 # 2 Oeste 49
Teléfono: 3794570
Urbanizacién Altos de la Luisa

Fuente: Autor

6.3.1.3 Perfil de la empresaria. La sefiora Marle Andrea posee nivel de estudios
Bachillerato técnico. Trabajo en Gases de Occidente por 9 afios como auxiliar
administrativa. Vive con su esposo Yy sus dos hijos (Juan camilo y Shaira). La casa
de residencia es propia, sin embargo esta hipotecada por lo cual tiene una deuda
por 10 afios con el banco. La empresaria es una persona diligente con su negocio,
cuenta con las siguientes cualidades, habilidades y valores.

Actitudes : Proactiva, respetuosa, humilde, respetuosa, sincera

Habilidades : Iniciativa, lider, persuasiva, sociabilidad, Innovacion y creatividad,
trabajo en equipo

Valores : Honesta, aprendizaje, voluntad, lealtad.

6.3.1.4 Area de costos. La empresaria ya ha tenido acompafiamiento por parte de
la Fundacién Carvajal, tiene presente la importancia de manejar organizar y
analizar los costos fijos y variables, el margen de contribucion y punto de
equilibrio, pero hace mas de 3 meses dejo de realizarlo porque se le han
presentado dificultades en esta area.
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Debilidades
No tiene continuidad en el proceso

Cuadro No.20 Diagnostico del area de costos empresa Variedades PUNTONET

Fortalezas
Tiene bases acerca del manejo

de verificacion de sus costos fijos y del &rea de costos.

variables.
2. Guarda Facturas de sus
2. No tiene un salario fijo. productos.
3. Su mercado es muy competitivo. 3. Ha descartado comprar

productos que no cuenten con
4. Determina el precio de sus una constante rotacion.
productos comparando con la
competencia y combina con el
estudio de costos y percepciéon del

cliente

Fuente: Construccion propia.

Tabla No. 28 Estudio de costos Variedades PUNTONET

ESTUDIO La empresa esta vendiendo
por debajo del punto de
% COSTOS equilibrio
VENTAS PROMEDIO MES 100% $904.167
COSTOS VARIABLES 59% $536.963
(-)
MARGEN DE 41% $367.203
CONTRIBUCION ( =)
COSTOS FIJOS Y GASTOS 187% $ 1.692.303
(-)
UTILIDAD -147% -$ 1.325.100
ABONO A CAPITAL
DEUDAS

SALDO PARA REINVERTIR

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacidon Carvajal septiembre 2015,
Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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La empresa vende por debajo del punto de equilibrio, el cual se encuentra en $
4.166.967. Los costos fijos de la empresa son bajos, considerando que estos
costos fijos no aumentan porque el negocio esta ubicado en su vivienda la cual es
propia en el barrio Altos de la Luisa de estrato 2. El porcentaje méas alto es el de
los servicios publicos, Los gastos de administracion en el cual se encuentra el
sueldo de la microempresaria, que es alto, ella lo determina de acuerdo al
conocimiento y trabajo que realiza asi como al tiempo que invierte dentro de la
empresa, es un sueldo fijo que cubre relativamente todos sus gastos y
obligaciones que tiene con prestamistas. Hay dos errores comunes que deben
evitarse, asignarse un pago que la empresa dificilmente pueda solventar y llevar
los ingresos del negocio como cuenta personal. En este caso se estan reflejando
estos errores ya que el endeudamiento de la empresaria supera los ingresos
mensuales que recibe por sus ventas de ahi que la empresa esté vendiendo por
debajo del punto de equilibrio. Es de resaltar que la empresaria también percibe
ingresos dentro de su actividad con la venta de productos como minutos, tramites,
y dentro de esta actividad percibe entradas significativas que no alcanzan para
cubrir sus gastos de administracion.

6.3.1.5 Costos Variables y margen de contribucién de la empresa. La empresa
tiene un costo variable de 59,4%, debido a que la empresaria aun no logra
comprar los productos que se ofrecen en el negocio a precios de mayoristas. Se le
recomienda registrar la empresa en el RUT ya que con esto los proveedores
manejan una base de datos de empresas clientes para descuentos, adicional
realizar una cantidad considerable de pedidos en los productos de mayor rotacion
con el fin de que los proveedores le ofrezcan a precio mayorista y a esto la
empresaria considera mejorar su historial crediticio para asi sus proveedores le
puedan otorgar esperas de pago a corto plazo para surtir el negocio.

El margen de contribucién es de 40,6%, se considera bajo para el negocio puesto
que sus costos variables son altos, ya que la empresaria desconocia como darle
manejo a este margen para mejoratr.

Lo anterior se puede observar a continuacion:
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Tabla No. 29 Margen de contribucion Variedades PUNTONET

MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO

PRODUCTO PRECIO DE PRECIO DE MARGEN DE MARGEN DE
COMPRA VENTA CONTRIBUCION|CONTRIBUCION
EN$ EN %
Lapiz mirado 2 $ 525 $ 800 $ 275 34%
Lapicero $ 450 $ 700 $ 250 36%
Carton Paja 1/8 $ 200 $ 500 $ 300 60%
Carton Paja Medio Pliego $ 900 $ 1.500 $ 600 40%
Carton Paja Pliego $1.800 $ 2.500 $ 700 28%
Cartulina $ 400 $ 800 $ 400 50%
Cartulina 1/8 $ 56 $ 100 $44 44%
Silicona Pequefia $ 650 $1.300 $ 650 50%
Sobre de manila carta $75 $ 200 $ 125 63%
Sobre de manila Oficio $ 80 $ 300 $ 220 73%
Plastilina Pequefia $ 350 $ 700 $ 350 50%
Plastilina Grande $ 650 $1.100 $ 450 41%
Caja de tempera $ 1.650 $ 2.500 $ 850 34%
Ega Pequefia $ 270 $ 500 $ 230 46%
Papel Silueta $ 50 $ 100 $ 50 50%
BlocK Carta $ 1.200 $ 2.000 $ 800 40%
Sacapunta $ 175 $ 400 $ 225 56%
Marcador permanente $ 750 $1.200 $ 450 38%
Vinilo Pequefio $ 400 $ 600 $ 200 33%
Tijera $ 450 $ 800 $ 350 44%
Bolsas regalo Grande $ 550 $1.000 $ 450 45%
Bolsa regalo mediana $ 450 $ 700 $ 250 36%
Mani Kraks la especial $ 450 $ 600 $ 150 25%
Alcancia Metalica Grande $ 550 $ 1.000 $ 450 45%
AlcanciaMetalica mediana $ 400 $ 800 $ 400 50%
TOTALES $13.481 $ 22.700 $9.219
MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO | 40,6% |
COSTO VARIABLE DE COMERCIO | 59,4% |

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,
Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle

6.3.1.6 Costos y Gastos Fijos. En cuanto a costos fijos, la empresa cuenta con
gue son estables ya que la empresaria cuenta con vivienda propia y en esta se
ubica el local, logrando con esto un ahorro considerable.
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Los gastos administrativos estdn compuestos en primer lugar por el sueldo de la
empresaria, sueldo de la persona encargada de la administracion cuando la
empresaria no esta, por la depreciaciéon y mantenimiento de equipos, transporte,
entre otros. Estos gastos son demasiado altos respecto a los ingresos del negocio,
por esto se le hace como primera recomendacion a la empresaria reducir su
sueldo por lo que es el mas representativo de estos gastos y por tanto perjudica el
negocio.

Tabla No. 30 Estudio de costos fijos Variedades PUNTONET.

COSTOS FIIOS

SERVICIOS PUBLICOS $78.000] 4,3%
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS $ 10.000| 0,6%
TOTAL COSTOS FIJOS $88.000[ 4,9%
GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDOS DE ADMINISTRACION $ 240.000 13,3%
SUELDO EMPRESARIO $ 1.312.000| 72,8%
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES $14.192| 0,8%
DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTO $74.111] 4,1%
TRANSPORTE ADMINISTRATIVO $ 20.000 1,1%
GASTOS DE PAPELERIA $10.000| 0,6%
GASTOS DE PUBLICIDAD $6.000[ 0,3%
ELEMENTOS DE ASEO $ 20.000 1,1%
VIGILANCIA $ 18.000 1,0%
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $1.714.303| 95,1%
TOTAL COSTOS FIJOS MAS GASTOS DE

$ 1.802.303
ADMINISTRACION

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacién Carvajal septiembre 2015, Datos
suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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6.3.1.7 Sueldo del empresario. Al inicio de la asesoria la empresaria no
identificaba un valor exacto de su sueldo, en la actualidad cuenta con un sueldo de
$1.312.000 y estese considera que es alto ya que el negocio requiere ingresos de
capital para mejorar, esto se da principalmente por el nivel de deudas que tiene la
empresaria. Como principal sugerencia se dio que evite adquirir nuevas deudas
hasta no ponerse al dia con las existentes, se le aclaro que de lo contrario puede
perjudicar considerablemente el negocio ya que es este el que esta llevando todo
el peso de esas deudas.

Tabla No. 31 Sueldo empresarios Variedades PUNTONET

SUELDO EMPRESARIO

CONCEPTO VALOR
ALIMENTACION $ 350.000
RECREACION $ 30.000
VESTUARIO $ 33.000
CITAS MEDICAS Y MEDICINA $ 20.000
SERVICIOS PUBLICOS CASA $ 52.000
TELEFONO $ 20.000
GAS DOMICILIARIO $ 55.000
PARABOLICA $ 20.000
CUOTAS CREDITOS PERSONAL $ 280.000
CHANCE $ 2.000
CONSUMO FAMILIA $ 50.000
GOTA GOTA $ 400.000
TOTAL SUELDO $ 1.312.000

Fuente: Herramienta de acompafamiento de la Fundacién Carvajal septiembre 2015,
Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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6.3.1.8 Punto de Equilibrio. Al inicio de la asesoria se tiene que el punto de
equilibrio no esta identificado, con la empresaria se realiza el célculo y se tiene
que para que la empresa este en equilibrio debe tener unas ventas diarias
minimas de $138.899 y unas ventas mensuales de $4.166.967. Se identifico la
categoria de articulos que se ofrecen y se le recomendoé a la empresaria identificar
la temporada de cada categoria con el fin de tener mejor rotacion y por tanto
mejorar sus ventas.

Tabla No. 32 Punto de Equilibrio Variedades PUNTONET

PUNTO DE EQUILIBRIO MES| $ 4.166.967
PUNTO EQUILIBRIO DIARIO $138.899

Fuente: Herramienta de acompafamiento de la Fundaciéon Carvajal septiembre 2015,
Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle

6.3.1.9Area Contable y Financiera. La microempresaria, a pesar del

acompafiamiento que ha tenido por parte de la Fundacion Carvajal, ha descuidado
esta area y por tanto se dificulta conocer el estado de su negocio.

Cuadro No.21 Diagnostico area de contabilidad y financiera microempresa Variedades

PUNTONET
Debilidades Fortalezas
1. Los registros contables que tiene son 1. Disposicion a empezar
desactualizados. nuevamente con el manejo del

area contable.
2. No conoce el estado del negocio en
cuanto P&G. 2. Se le facilita el manejo contable
sistematizado.
3. Desconoce los estados financieros
del negocio.

Fuente: Construccion propia

6.3.1.10 Estado de Resultados. Al final de la asesoria la empresa Variedades
PUNTONET obtuvo una utilidad del periodo de $232.932, la principal
recomendacion que se dio a la empresaria es reinvertir las ganancias del negocio
y mantener un flujo de efectivo, ser precavida con las deudas personales y ejercer
control sobre los gastos personales para que no perjudiquen a la empresa.
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Tabla No. 33 Estado de resultados Variedades PUNTONET

ESTADO DE GANANCIAS O PERDIDAS

VENTAS CONTADO $2.876.600|Costo Materia prima utilizada $1.980.303
INVENTARIOS INICIALES $ 1.556.485|Costo variable en $ $991.133
COMPRAS DECONTADO $ 772.000|Costo variable en % 34,5%
COMPRAS A CREDITO $1.292.303|Margen de contribucion en % 65,5%
INVENTARIOS FINALES $ 2.629.655|Costos fijos y gastos $ 1.652.535
COSTO DE VENTA $991.133|Dias del periodo 30
SALARIOS DE ADMINISTRACION $1.312.000

GASTOS GENERALES $ 340.535

UTILIDAD DEL PERIODO $232.932

Fuente: Herramienta de acompafamiento de la Fundaciéon Carvajal septiembre 2015,
Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle

6.3.1.11 Balance general inicial de Variedades PUNTONET

Tabla No. 34 Balance General Inicial Variedades PUNTONET

22-sep-15
ACTIVOS BALANCE INICIAL
EFECTIVO $ 256.000
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $ 95.200
INVENTARIOS $ 1.556.485
TOTALACTIVO CORRIENTE $1.907.685
MUEBLES Y ENSERES $ 1.703.000
EQUIPO DE COMPUTO $ 2.668.000
DEPRECIACIONES $88.303
TOTALACTIVO FIJO $ 4.282.697
TOTAL ACTIVOS $6.190.382
PASIVOS BALANCE INICIAL
PROVEEDORES $ 150.000
OTRAS OBLIGACIONES $ 300.000
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 450.000
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO $ 1.180.000
TOTAL PASIVOS $ 1.630.000
CAPITAL $ 8.000.000
UTILIDAD ACUMULADA -$ 3.439.618
TOTAL PATRIMONIO $ 4.560.382
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO $6.190.382

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,
Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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6.3.1.12 Analisis de cambios en los balances generales.

Tabla No. 35 Andlisis de cambios en los Balances Generales Variedades PUNTONET.

Balance inicial Septiembre 22 -Balance final Octubre 22.

ANALISIS DE CAMBIOS EN LOS BALANCES GENERALES

ACTIVOS BALANCE INICIAL [BALANCE FINAL|  CAMBIOS
CAJA $ 256.000 $ 180.000 -29,7%
BANCOS $0 $0

CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $95.200 $ 95.600 0,4%
INVENTARIOS $1.556.485 $2.629.655 68,9%
OTROS $0 $0

TOTAL ACTIVO CORRIENTE $1.907.685 $2.905.255 52,3%
MAQUINARIA Y EQUIPO $0 $0

MUEBLES Y ENSERES $1.703.000 $1.857.000 9,0%
EQUIPO DE COMPUTO $2.668.000 $1.968.000 -26,2%
VEHICULOS $0 $0
CONSTRUCCIONES $0 $0

TERRENOS $0 $0
DEPRECIACIONES $88.303 $69.859 -20,9%
TOTAL ACTVO FJO $4.282.697 $3.755.141 -12,3%
OTROS ACTVOS $0 $0

TOTAL ACTVOS $6.190.382 $ 6.660.396 7,6%
PASIVOS BALANCE INICIAL [BALANCE FINAL|  CAMBIOS
OBLIGACIONES BANCARIAS $0 $0
PROVEEDORES $ 150.000 $ 25.000 -83,3%
ANTICIPOS RECIBIDOS $0 $0

OTRAS OBLIGACIONES $300.000 $200.000 -33,3%
PRESTACIONES SOCIALES $0 $0

OTRAS DEUDAS $0 $0

TOTAL PASNVO CORRIENTE $ 450.000 $ 225.000 -50,0%
TOTAL PASNVO LARGO PLAZO $1.180.000 $1.180.000 0,0%
TOTAL PASNVOS $1.630.000 $ 1.405.000 -13,8%
CAPITAL $8.000.000 $8.000.000 0,0%
UTILIDAD ACUMULADA -$3.439.618|  -$3.439.618 0,0%
UTILIDAD DEL PERIODO $0 $695.014

TOTAL PATRIMONIO $4.560.382 $5.255.396 15,2%
TOTAL PASVO MAS PATRIMONI $6.190.382 $ 6.660.396 7,6%

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,

Datos suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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El efectivo en caja presento una disminucion de 29,7% en el mes de octubre
comparado con el saldo inicial, se realizaron compras de mercancias e insumos
de produccion y se cancelaron cuentas por pagar de corto plazo. Comparando los
inventarios de Octubre con los iniciales se presenta un incremento del 68,9%
producto de la adquisicidon de nueva mercancia.

En muebles y enseres hubo un incremento del 9% por la adquisicién de un stand
exhibidor, el equipo de computo disminuyo un 26,2% dado que se retiraron dos
computadores. Con lo anterior se da en que disminuye el valor de las
depreciaciones en un 20,9%, disminuyendo asi los activos fijos en un 12,3%.

Los pasivos comparados con el mes de septiembre disminuyeron para el mes de
octubre en un 13,8% ya que las ventas en estos meses son consideradas de
temporada alta y se utilizd el dinero de la inversién para el pago de estas
obligaciones de corto plazo.

Por el alto endeudamiento la microempresa posee un capital de trabajo escaso a
pesar de que la rotacion de sus productos esta dentro del lapso normal de 30 dias.
En cuestion la microempresa no tiene una liquidez apta para cumplir con sus
obligaciones que tiene con prestamistas.

6.3.1.13 Analisis de las Razones financieras Noviembre - 2015. Los resultados
del andlisis de las razones financieras son:

e Liquidez Corriente: 12,91. Por cada peso que debe la empresa en el corto
plazo dispone de $12,91 pesos para pagar o responder por esas obligaciones.

e Prueba Acida: $12,54. Por cada peso que se debe en el corto plazo la empresa
cuenta con $12,54 pesos en activos corrientes de facil realizacion, sin hacer
uso de sus inventarios.

e Razon de endeudamiento: 21,1% por cada $100 pesos que la microempresa
tiene invertido en activos $21,1 pesos le corresponden a terceros o financistas
(bancos, prestamistas).

e Razdn de autonomia: Variedades Puntonet presenta una autonomia del 78,9%
ante sus acreedores, por cada $100 pesos que Variedades Puntonet tiene
invertidos le corresponden a su propietaria $78,9 pesos, lo que permite
observar que es una microempresa con autonomia.

¢ Rentabilidad sobre ventas: Por cada $100 pesos que se venden la
microempresa genera $8,1 pesos de utilidad liquida.
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¢ Rentabilidad sobre activos: Por cada $100 pesos que se han invertido en
activos totales la microempresa genera $3,5 pesos de utilidad liquida.

e Rentabilidad sobre patrimonio: Por cada $100 pesos que se han invertido en
patrimonio la microempresa genera $4,4 pesos de utilidad liquida.

6.3.1.14 Area de mercadeo. La microempresa, utiliza como estrategia de
mercadeo la exhibicion de sus productos y promociones. Tiene identificados sus
clientes potenciales y con estos analiza las necesidades y ofrece sus productos
dependiendo la temporada del afio en que se encuentre.

No cuenta con un aviso que facilite su ubicacién ni realiza publicidad de su
negocio.

e Producto/ servicio
La empresa ofrece lineas de productos como detalles especiales, papeleria y

servicios de internet, minutos, recargas a celular. Cuenta con productos de buena
calidad.

e Proveedores
En la empresa los proveedores estan identificados, aun no ha logrado que le

vendan al por mayor. Las compras se realizan en promedio cada 8 dias,
dependiendo de los productos que se agoten.
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Cuadro No. 22 Proveedores de la microempresa PUNTONET.

Proveedores Ventajas Desventajas
Papeleria Realizan Domicilio hasta el | No manejan crédito
Antioguia negocio se llama o envia

por correo el pedido

Distribuidora Mercancia a la vista No maneja domicilio en
La Unica pequefias cantidades
Distribuidora Domicilio hasta el negocio | Escaso surtido

los Socios

Elite Visitan cada 8 dias para | Escaso surtido, no llega
distribuciones | realizar el pedido completo el pedido

Elite del Valle Visita cada 8 dias para No llega completo el pedido
realizar pedido

Fuente: Construccion propia

La empresaria maneja diversos proveedores para cubrir cada falencia que tiene
cada uno de estos y asi mantener surtido su negocio.

e Competencia
La empresaria identifica sus competidores directos, los cuales cuentan con mejor

ubicacion. Sin embargo la microempresa cuenta con un producto de buena calidad
que el cliente reconoce y se ofrece muy buena atencion.
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Cuadro No. 23 Principales competidores de la microempresa PUNTONET.

Factores de | Drogueria Tienda la | Variedades | Variedades

éxito La Luisa Luisa Zhari puntonet
(Empresaria)

Precio de | Igual Igual Igual Igual

compra de

materiales

Precio de venta | Alto Alto Alto Bajo

de los productos

Calidad del | Igual Igual Igual Igual

producto

Atencién de los | Regular Malo Malo Buena

clientes

Horario de  Bueno Igual Igual Regular

atencion

Canal de | Igual Igual Igual Igual

distribucion

Publicidad Buena Buena Igual Igual

Presentacion y | Bueno Bueno Malo Bueno

ubicacion del

local

Equipo de | Igual Igual Regular Igual

vendedores

Descuentos Igual Igual Igual Igual

Presentacion de | Igual Igual Igual Igual

los productos

Empaque de los | Igual Igual Igual Igual

productos

Fuente: Herramienta de acompafamiento de la Fundacién Carvajal septiembre 2015

Nota: Calificacién de cada factor de la competencia, respecto a la empresa Variedades
Puntonet, de acuerdo a la siguientes criterios: Bueno, Regula, Igual y Malo.

e Precios

La empresaria maneja los precios de sus productos por debajo de los de la
competencia, maneja clientes con capacidad de pago media entre los cuales estan
estudiantes, trabajadores de la Fundacion Carbajal y personas que residen en la
zona.
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e Plaza

Canal de distribucion de la empresa es directo

EMPRESA | pmmmly | CONSUMIDOR FINAL

e Publicidad

La publicidad que se maneja es regular, tiene tarjeta de presentacion las cuales
tienen el nombre anterior del negocio, no cuenta con un aviso. No maneja un
penddn donde se describa los productos que se ofrecen.

Imagen No. 11 Publicidad Puntonet

-

ENCUENTRO

MARLE ANDREA HERRERA TORO
Celular: 3104912688

Carrera 90 # 2 Oeste 49
Teléfono: 3794570
Urbanizacién Altos de la Luisa

Fuente: Autor

Cuadro No. 24 Debilidades y fortalezas en el area de Mercadeo de la microempresa
Variedades PUNTONET.

Debilidades Fortalezas
1. No tiene base de datos de sus 1. ldentifica a sus competidores
clientes. directos y reconoce su variedad de
productos.

2. No tiene registro de sus ventas.
2. Brinda una atencién al cliente muy

3. No tiene aviso que la identifique. buena.
4. Los precios los asigna de 3. La empresaria se capacita
acuerdo al mercado. constantemente para innovar en
productos.

5. La distribucion de la mayor parte
de la estanteria no permite la 4. Maneja distintos proveedores
visibilidad de los productos.

Fuente: Construccion propia.
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6.3.1.15 Area Legal, laboral y tributaria. La microempresa no esta legalmente
constituida. Solo cuenta con el RUT, el cual es de su hijo y bajo el cual funciona la
empresa.

Cuadro No. 25 Debilidades y fortalezas en el area legal, laboral y tributaria de la
microempresa Variedades PUNTONET.

Debilidades Fortalezas
1. La empresaria trabaja a destajo, | 1. Quiere conocer los aspectos
no tiene prestaciones sociales y legales, labérale y tributarios con
seguridad social. relacion a la empresa.

2. No existe contrato de trabajo.

Fuente: Construccion propia.

6.3.1.16 Area de administracion. La microempresa maneja una rotacion de
cartera muy baja, no tiene una politica de control respecto a sus inventarios, se
realiza el presupuesto de costos de la materia prima, la empresaria tiene clara una
planeacién de su negocio en un futuro proximo.

e Planeacién

No hay una mision y vision establecida, por lo tanto no se ha establecido los
objetivos ni las estrategias para que pueda crecer, en todas las areas funcionales
de la empresa por ello se llevara a cabo un plan de mejoramiento por area para
abordar las debilidades y mantener las fortalezas. Se realiza la misién, vision y
objetivos de la organizacion.

e Mision:
En Variedades Puntonet nuestro propdésito es suplir las necesidades ofreciendo
lineas de productos de papeleria, detalles, cacharreria, cosmetologia y servicios a
la poblacion del sector Altos de la luisa y sus alrededores.

e Vision

A 2018 ser la empresa lider del sector altos de la luisa y sus alrededores,
incrementando la variedad de productos en las diferentes lineas y aumentar la
calidad de servicios ofrecidos.

123



e .Objetivos:
Objetivos de Corto Plazo:

- Disminuir los gastos personales para mitigar el nivel de endeudamiento a
2017.

- Aplicar el cronograma de temporada para mantener y mejorar el surtido en
el negocio en cada una de sus lineas necesarias.

- Estructurar el negocio para abrir una nueva linea de servicios mejorando la
contribucion en los ingresos del negocio.

Objetivos Mediano Plazo:

- Ampliar el local para mejorar la visualizacion de los productos y comodidad
de los clientes a 2018.

Obijetivos de Largo Plazo:

- Reducir los canales de distribucién buscando el proveedor mayorista para
reducir costos en los productos.

e Organizacion

El negocio no estd organizado, no estan establecidas funciones vy
responsabilidades dentro del negocio.

e Direccién

El empleado es la cufiada de la microempresaria. No tiene un perfil de cargo
definido

e Control

No cuenta con una politica de ventas mensual, no se determinan tiempos para
cada orden de produccion.
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Cuadro No.26 Debilidades y fortalezas en el proceso administrativo de la microempresa
Variedades PUNTONET.

Debilidades Fortalezas
Planeacion Planeacion
1. No tiene mision, visién, | 1. El empresario disefia estrategias
objetivos, ni estrategias de innovacién de sus productos
definidos.
Organizacién Organizacion

2. No tiene funciones vy | 2. Unidad de mando
responsabilidades entre las | 3. La empresaria tiene presente la
personas del negocio. necesidad de establecer los

deberes y responsabilidades de
cada persona en la empresa

Direccion Direccion
3. No hay un perfil de cargo 4. Empresaria Lider, persuasiva Yy
definido respetuosa  otorgandole  una
buena direccién de su negocio.
Control Control
4. No maneja control sobre los | 5. Maneja control de compra de
gastos materia prima

Fuente: Construccion propia.

Cada parte del area administrativa la planeacion, organizacién, direccion y control
se aplicara en cada uno de los planes de mejoramiento de cada una de las areas
de la empresa. Este plan se estructura con la ayuda de la matriz DOFA, la cual es
la base para cada uno de los planes que se realizaran en cada area y el plan de
accion que falta por implementar después de la asesoria, por parte de la
empresaria.

Organigrama del VARIEDADES PUNTONET

Figura No. 6 Organigrama de Variedades Puntonet

Fuente: Construccion propia.
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6.3.1.17 Resultados de la encuesta. Se llevo a cabo una encuesta a los clientes
del negocio con el objetivo de identificar puntos claves en cuanto a tipo de
clientes, frecuencia de visita al negocio, alimentos que mas consumen y el grado
de satisfaccion que tienen en relacion al asadero y piqueteadero La 94. Los
resultados obtenidos son:

e Perfil de los encuestados.

El género de las personas que se encuestaron se presentd de la siguiente
manera:

Grafica No.32 Género de los clientes encuestados.

Hombre, 21%

Mujer, 79%

Fuente: Construccion propia.

Las ocupaciones de los clientes encuestados estan conformados por amas de
casa, comerciantes y en su mayoria estudiantes.

La actividad de las personas que se encuestaron se presenté de la siguiente
manera:
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Gréfica No. 33 Ocupacidn de los clientes encuestados.

, 0%

Comerciante, 21%
Ama de casa, 29%

Transpor

Estudiante, 43%

Fuente: Construccion propia.

1.1. A la pregunta, ¢Cuéanto tiempo lleva comprando los productos/ servicios de
Variedades Puntonet?, los clientes respondieron:

Grafica No. 34 Tiempo de consumo de los productos por los encuestados.

Menos de un Entre unoy
mes tres meses
0% 7% Entre tres.
meses y seis
7%
Entre seis
meses y un
afno
22%

Fuente: Construccion propia.
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2.2. A la pregunta, ¢(Qué es lo que mas Compra de nuestros productos?, las
respuestas fueron:

Grafica No. 35 Productos de mayor consumo por los encuestados.

Detalles
7%

Cosmetologia
70

Papeleria...

Fuente: Construccion propia.

La mayoria de los clientes acuden a Variedades Puntonet para adquirir papeleria
en un 65%, un 14% asiste por cacharreria, el 7% asiste para comprar adornos,
Cosmetologia un 7% y Detalles un 7%.

3.3. A la pregunta, ¢Cémo conocid la empresa Variedades Puntonet?, los
encuestados respondieron:

Gréfica No. 36 Medio por el cual los encuestados conocieron el restaurante.

Volantes
0%

Perifoneo
0%

Fuente: Construccion propia.
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Con un 71% las personas conocieron Variedades Puntonet a través de un amigo o
conocido. El 29% restante asistieron por cuenta propia.

4.4. A la pregunta, ¢Con que frecuencia compra los productos o utiliza los
servicios de Variedades Puntonet?, los resultados fueron:

Grafica No. 37 Frecuencia de consumo por los encuestados.

Una vez al mes Menos de una
0% V' vezal mes
0% Diariamente

21%

Dos o tres
veces al mes

43%

Una o mas
veces ala
semana
36%

Fuente: Construccion propia.

La frecuencia de visita de los encuestados es de un 43% Dos o tres veces al dia,
el 36% lo hace una o mas veces a la semana y el 21% lo hace diariamente. Es
importante tener presente que productos son a los que mayor frecuentan los
clientes para tener una mejor rotacion y satisfaccion del cliente.

5.5. A la pregunta, ¢Cual es su grado de satisfacciobn general con Variedades
Puntonet? Los encuestados respondieron:
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Gréafica No. 38 Grado de satisfaccion de los encuestados.

Insatisfecho

Completamente
0%

insatisfecho
0%

Fuente: Construccion propia.

El 64% de los clientes encuestados se encuentra Completamente satisfecho con
Variedades Puntonet, el 36% se encuentra satisfecho con el negocio. Es
importante que los clientes se encuentren satisfechos con lo que se ofrece en
Variedades Puntonet y es relevante seguir con el buen surtido y servicio que se
ofrece en este.

6.6. En comparacién con otras alternativas que ofrezcan productos similares, los
nuestros son:

Gréfica No. 39 Comparacion del negocio con otras alternativas.

0%

Fuente: Construccion propia.
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En esta pregunta los clientes encuestados proporcionan que los productos de
Variedades Puntonet en un porcentaje de 43% consideran que son mucho mejor,
un 43% considera que solo es mejor y el 14% califica que son iguales a los de la
competencia, esto indica que los productos que se ofrecen en un 86% son
favorables para la empresa por la valoracién que le dan al comprar los clientes.

7.7. A la pregunta, ¢Ha recomendado usted nuestros productos/servicios a otras
personas?, los encuestados contestaron:

Gréfica No.40 Recomendacion por parte de los encuestados.

No
0%

Fuente: Construccion propia.

El 100% de los encuestados han recomendado los productos/servicios que se
ofrecen en Variedades Puntonet. Esto se considera un hecho muy importante ya
que se identifica que los productos que tiene a empresa y los servicios se prestan
correctamente satisfaciendo al cliente y generando asi el vos a vos el cual puede
incrementar significativamente el niamero de clientes de la microempresa.

8.8. A la pregunta, ¢Esta usted satisfecho con los tiempos acordados en la
entrega de su pedido?, las respuestas fueron:
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Graéfica No.41 Satisfaccion en el tiempo de entrega del pedido.

Insatisfecho
0%

Completament
e insatisfecho
0%

Fuente: Construccion propia.

Los clientes encuestados definen en un 64% que estan completamente
satisfechos con la entrega de los pedidos que realizan, el 36% considera que esta
Satisfecho. Se puede definir que la atencidn al cliente y tiempos de entrega de los
pedidos es realizada rapida y atentamente, dandole al cliente una buena imagen
del negocio.

9.9. A la pregunta, ¢Dd6nde adquiere los productos de papeleria que requiere?, los
encuestados respondieron:

Gréfica No.42 Otros lugares de compra.

En una
distribuidora
7%

En el éxito
0%

Fuente: Construccion propia.
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Debido a la cercania y los productos que tiene Variedades Puntonet con su buena
calidad a precios favorables el 79% de los encuestados adquiere los productos en
esta, el 14% restante lo realiza en Almacenes La 14.

10.10. A la pregunta, ¢ Comprara o utilizard usted nuestros productos o servicios
de nuevo?, los resultados obtenidos fueron:

Grafica No. 43 Satisfaccion en el tiempo de entrega del pedido.

Tal vez si, Tal vez
no
0%

Probablemente no
0%

Probablemente si
7%

Fuente: Construccion propia.

Es indiscutible que la calidad de los productos y servicio ofrecido por la empresaria
es fundamental y se refleja con el 93% en la opinion de los clientes que si
volverian al lugar posteriormente a su compra o servicio adquirido, el 7%
posiblemente si lo hara nuevamente, es por esto que se recalca la motivacion de
la microempresaria para tener buen stock de productos y prestar un buen servicio.

11.11. A la pregunta, ¢Ha observado mejoras en el servicio prestado
ultimamente?, los clientes respondieron:

133



Gréfica No.44 Satisfaccion en el tiempo de entrega del pedido.

Nada de indiferente
acuerdo 0%
0%

desacuerdo
0%

Fuente: Construccion propia.

El 57% de los clientes encuestados estd muy de acuerdo y consideraron buenas
las mejoras en el servicio ultimamente, el 43% esta de acuerdo con los cambios
realizados. Esto recalca la importancia de estar buscando mejoras en la atencion
ofrecida al cliente.

12.12. A la pregunta, ¢Qué es lo que lo motiva a regresar?, los encuestados
respondieron:

Gréfica No.45 Satisfaccion en el tiempo de entrega del pedido.

Fuente: Construccion propia.
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El 43% de los encuestados define que la ubicacion del negocio es lo que los
motiva en regresar, el 28% considera que el precio es el punto por el cual
volverian a comprar y el 29% lo hace por la calidad de los productos/servicios que
se ofrecen.

13.13. Considera la posibilidad de un servicio puerta a puerta para las
Edificaciones cercanas al negocio.

Graéfica No.46 Satisfaccion en el tiempo de entrega del pedido.

Fuente: Construccion propia.

El 64% la mayoria de los encuestados considera que seria muy bueno
implementar un servicio puerta a puerta para los alrededores del negocio, el 36%
restante no lo considera bueno ya que estan dispuestos a trasladarse hasta el
negocio por su cercania.
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14.14. A la pregunta, ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?

Grafica No. 47 Capacidad adquisitiva de los clientes.

Fuente: Construccion propia.

Los precios que los clientes encuestados estarian dispuestos a pagar por el
servicio puerta a puerta estarian en un 64% por $1000, el 29% lo utilizaria por
$500 y el 7% esta dispuesto a pagar $1500.
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Cuadro No. 27 Matriz DOFA de la microempresa Variedades Puntonet.

MATRIZ DOFA

OPORTUNIDADES- O

O1. Capacitaciones con la fundacién Carvajal
para manejar su negocio coordinadamente.

02. Constante flujo de personas en la ubicacion
del Local.

03. Mas del 90% de mercado en Colombia esta
conformado por micro-empresas donde el
Estado y entidades privadas dan la oportunidad
de realizar créditos para este tipo de
empresarios.

AMENAZAS - A

Al. Competidores con mejores recursos.

A2. Niveles de desempleo muy altos.

I
Fuente: Construccion propia.

FORTALEZA- F

F1. Es una persona proactiva, atenta, humilde con disposicion a
aprender.

F2. Cuenta con productos/servicios que identifican los clientes de
buena calidad.

F3. La empresaria se capacita constantemente para innovar en la
linea de Detalles.

F4. Cuenta con variedad de productos de Papeleria, Detalles,
Cacharreria, Cosmetologia, Adornos.

F5. El local estd en su vivienda por tanto tiene ahorro en
arrendamiento.

F6. Los servicios de Internet e impresion le dan un buen margen de
contribucién.

F7. Quiere conocer los aspectos legales, labérale y tributarios con
relacién a la empresa

ESTRATEGIAS FO

1. Hacer que la empresaria no solo este en la Fundaciéon Carvajal
sino que busque alternativas como el Sena y otras entidades que la
capaciten y puedan guiarla en el proceso empresarial (F1, O1, O3).

2. Realizar campafias publicitarias como entrega de Volantes, para
darse a conocer en el sector. (F2, F4, 02)

ESTRATEGIA FA

1. Fidelizar cliente realizando promociones ofreciéndoles internet
gratis, descuento por determinado nimero de impresiéon o detalles
econémicos. (F1, F2, F3, A1, A2).

2. Practicar la higiene del negocio, intensificar el manejo de reciclaje.
(F2, F3, Al).
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6.3.2 DOFA. Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas de la microempresa Variedades Puntonet.

DEBILIDAD- D

D1. No cuenta con un aviso que identifique el negocio.

D2. No aprovecha las ventas de los productos con mayor
margen de contribucion.

D3. Tiene demasiadas instalaciones
extensiones para tomacorrientes.

D4. La distribucion de la mayor parte de la estanteria no
permite la visibilidad de los productos.

D5. Los precios los asigna de acuerdo a su competencia
quienes tienen mayores recursos y estan mejor ubicados.

D6. Los 5 equipos de cémputo no se utilizan en su totalidad,
sSON excesivos.

D7. Por estar reportada ante las centrales de riesgo no ha
podido obtener créditos con entidades crediticias serias y
vigiladas, ha tenido que acudir al préstamo Gota a Gota.

D8. No hay actualizacién de registro diario de ventas.

D9. No se realizan inventarios periédicamente.

D10. No tiene RUT, camara comercio, bomberos, uso del
suelo.

ESTRATEGIA DO

eléctricas  con

1. Aplicar lo aprendido con la fundacién para realizar una
buena administracién del negocio. (D1, D2, D5, D8, D9, D10,
01,03)

2. Hacer una distribucién del local mejorando la visibilidad.
(D4, 03).

ESTRATEGIA DA

1. Organizacion de estantes y vitrinas, médulos, orden de los
productos que sean visibles para los clientes. (D1, D2, D3, D4,
D5, Al).

2. Realizar una planeacién para disminuir las cuentas por
Pagar y asi lograr acceder a un crédito. (D7, D8, D9, D10,
Al).



7 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO

7.1 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO EN LAS DIFERENTES AREAS FUNCIONALES DEL ASADERO Y

PIQUETEADERO LA 94

7.1.1 Plan de accidn en el area de costos del Asadero y Piqueteadero La 94. A continuacion se presenta el plan
de accién a seguir para ésta area:

Cuadro No. 28 Plan de accion &rea de costos asadero y piqueteadero La 94.

Objetivo: Ensefiar a la empresaria a controlar sus costos fijos y variables, conocer el margen de contribuciéon y su punto de equilibrio permitiéndole esto
proyectarse en todas sus areas.

ESTRATEGIA

Organizar y Registrar
los costos fijos vy
variables, margen de
contribucion y punto de
equilibrio.

Realizar el coste de los
productos que ofrece el
restaurante

ACTIVIDAD

Llevar un control
de todas las
salidas y entradas
de los insumos y
pagos que estén
relacionados con
los costos y

gastos del
restaurante.
Apuntar la

cantidad y costo
de insumo que se
utiliza en cada
producto

LOGROS

Se organizaron las ventas diarias
del negocio, la empresaria realiza
su registro de entradas y salidas,
mantiene actualizado su margen
de contribucion y punto de
equilibrio

No se logr6 obtener el costeo de
los productos, debido a que la
empresaria no tiene los recursos
para adquirir una Gramera digital
con la cual le permite conocer
exactamente las cantidades de
materia prima a utilizar
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PRESUPUESTO

NA

NA

TIEMPO | RESPONSABLES

23/10/20 Empresario
15
23/10/20 Empresario /
15 Asesor Estudiante
Universidad del
Valle

RECOMENDACIONES

Mantener el proceso de costeo
el cual ya identifica y en el caso
de registrar la informacion
hacerlo constantemente en los
horarios de poca afluencia de
clientes y de manera ordenada
para flujo de informacion real
de tal forma que al realizar los
estados financieros se le facilite
realizarlos de manera correcta.

Adquirir una Gramera digital
con la cual le permita realizar
un costeo de sus productos de
tal manera que pueda mejorar
su margen de contribucion y
minimizar desperdicios.



Manejar un registro de
las ventas del negocio. de las

Hacer anotaciones
ventas
diarias de los
productos que se
ofrecen

Fuente: Construccion propia.

La empresaria empezé con el
registro de sus ventas y Gastos

Diarios del negocio en su
cuaderno, esto le dio mayor
claridad del flujo de efectivo

existente y gastos en los que
incurria

NA

20/10/20 Empresario /
15 Asesor Estudiante
Universidad del
Valle

Se recomienda a la empresaria
seguir implementando el
Registro de sus ventas vy

Gastos diarios para
posteriormente  elaborar  su
Balance General y estados

financieros.

7.1.2 Plan de accion en el area contable y financiera del Asadero y Pigueteadero La 94. A continuacién se
presenta el plan de accion a seguir para ésta area:

Cuadro No.29 Plan de accion area contable financiera asadero y piqueteadero La 94.

Objetivo: Ensefiar a la empresaria registrar su cuentas para que identifiqguela rentabilidad del negocio y que pueda realizar e interpretar el balance
general, estado de resultados y sus estados financieros, y con estos pueda tomar decisiones a futuro.

ESTRATEGIA

Elaborar el
registro
contable.

ACTIVIDADES
Registrar las cuentas
organizadamente y

consolidarlas.
Realizando el balance
general y el estado de
resultados, facilitandole
la interpretacion de los
estados financieros.

LOGROS

La microempresaria ha
organizado sus cuentas
en su cuaderno, sin
embargo no ha realizado
su Balance General vy
Estado de resultados para
la interpretacién de sus
estados financieros
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NA

PRESUPUESTO

TIEMPO

30/10/201
5

RESPONSABLES

Empresario /
Asesor Estudiante
Universidad del
Valle

Seguir
informacion
llevar el registro contable
de su negocio para poder

RECOMENDACIONES

organizando la
contable 'y

realizar el andlisis de sus

estados
semestralmente o
afio.

financieros
cada



Disminuir

activos ociosos.

de vender los

que no
representen utilidad
para el restaurante.
Como lo es uno de los
asadores de pollo, con
este dinero se puede
pagar las actividades de
marketing o invertir en el
negocio.

Tratar
activos

Fuente: Construccion propia.

En este paso no se ha NA 25/10/201
obtenido el mayor 5
resultado ya que la

microempresaria no logro

ni reorganizar uno de los

dos asadores de pollo que

tiene ni venderlo, por tanto

Empresario

cuenta con un activo
ocioso que perjudica a la
empresa.

Se le sugiere a la
microempresaria lo mas
pronto posible reorganizar
uno de los asadores o
venderlo con el fin de
recuperar la  inversion
realizada, beneficiando con
esto al negocio
disminuyendo un activo
ocioso que puede generar
ingresos y disminuir sus
deudas para
posteriormente reinvertir en
la microempresa.

7.1.3 Plan de accion en el area de mercadeo del Asadero y Piqueteadero La 94. A continuacién se presenta el
plan de accion a seguir para ésta area:

Cuadro No. 30 Plan de accion area de mercadeo asadero y piqueteadero La 94.

ESTRATEGIA
Mantener
precios del
mercado

Objetivo: Buscar el reconocimiento del negocio y sus productos en el territorio

ACTIVIDADES

Realizar el costeo de los
productos, reajustando
el precio de venta y de
este modo establecer
precios igual o]
preferiblemente por
debajo de los del
mercado  siempre y
cuando las utilidades
sean favorables.

LOGROS PRESUPUESTO TIEMPO RESPONSABLES
La empresaria no - 30/10/2015 Empresario /
realizo el costeo de Asesor Estudiante

Universidad del
Valle

los productos ya que
no se logré adquirir la
Gramera.
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RECOMENDACIONES

Inmediatamente se realice el
costeo, se le recomienda a la
empresaria realizar el ajuste de
la cantidad utilizada en los
productos y de precios e
identificar la posibilidad de
reducir el precio siempre y
cuando no se afecten
considerablemente las
utilidades.



Disefio de
Publicidad.

Promocion de

Productos
Mejorar la
presentacion
de cada
empleado
Crear un

ahorro para
futuras
adecuaciones
del negocio

Cambiar el nombre de
las tarjetas de
presentacion, pendén y
el aviso exterior a
Asadero y Restaurante
la 94 vy realizar el
portafolio de productos.

Comprar un aviso
publicitario tipo tijera
para promocionar el

negocio, dandoles a
conocer a los
transeuntes los

productos que se
ofrecen.

Comprar dotacion para
mejorar la presentacion
de los empleados y por
tanto mejorar la atencién
al cliente

Cotizar costos de
adecuaciones y
establecer un ahorro
diario (Cambio lugar
cocina, instalacion o
venta, nuevo asador,
adecuacion viejo asador
y/o Venta).

Fuente: Construccion propia.

La empresaria
contacto a la persona
para realizar los
cambios, sin embargo
por falta de recursos

no fue posible
implementarlos
La empresaria

reconoce la necesidad
de adquirir el aviso
publicitario tipo tijera,
sin embargo por la
capacidad econémica
no ha sido posible su
adquisicion ordenada
con buena visibilidad
para los clientes.

Se cumplio a
cabalidad la
implementacion  del
uso de la dotacion
para el personal del
restaurante, los
resultados obtenidos

por la empresaria los
identifica al ser
precavido el cambio el
cual los clientes
identifican.

La empresaria esta
dispuesta a llevar un
ahorro
inmediatamente
mejore su condicion
econémica.

$ 97.000 01/11/2015 Empresario
$ 63.000 01/11/2015 Empresario
$ 80.000 15/11/2015 Empresario

NA 28/10/2015 Empresario
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En el momento que mejore su
condicién economica se
recomienda realizar el cambio
de nombre de la empresa, para
que el cliente se identifique con
el nuevo nombre.

Se recomienda realizar un plan
de ahorro para adquirir el Aviso
publicitario, puesto que este es
de gran ayuda para
promocionar los productos que
se ofrecen en la empresa
mejorando las ventas en esta.

Mantener la presentacion de
los empleados con dotaciones,
mejorando tanto la impresion
del cliente como la higiene, se
recomienda disefiar una
dotacién con emblemas de la
empresa para que se puedan
identificar en el lugar.

Se recomienda a la empresaria
clasificar las adecuaciones con
prioridad dandoles un orden y
llevar el ahorro con un registro
diario para implementar los
cambios en la empresa, esto
siempre y cuando la salud
econdémica de la empresa este
en Optimas condiciones.



7.1.4 Plan de accion en el area legal, laboral y tributaria del Asadero y Piqueteadero La 94. A continuacion se
presenta el plan de accion a seguir para ésta area:

Cuadro No. 31 Plan de accion area legal, laboral y tributaria asadero y piqueteadero La 94.

Objetivo: Aclarar importancia de los puntos de legalizacion y la parte laboral en el negocio

ESTRATEGIAS

Asesoria legal

Asesoria
laboral

ACTIVIDADES
Indicarle al
empresario las
ventajas y
desventajas de estar
legalizado

permitiéndole
expandir su mercado.

Brindar asesoria en la
parte laboral. Aclarar
las ventajas y
desventajas para el
negocio de contratar
a un empleado.

Fuente: Construccion propia.

LOGROS
Se dio claridad de

estar legalizado, en
obtener el registro
ante Céamara y

comercio, uso de
suelo por tal motivo la
empresaria  decidié
gue el préximo afio lo
solicitarla.

Se le informo a la
empresaria las
ventajas y

desventajas para el
negocio de contar con
un empleado, se le
indico las ventajas y
gastos en los que
incurriria si formaliza
la parte laboral,
aunque en el
momento no es viable
realizarlo ya que la
empresa no estd con
la mejor capacidad
econdmica y por tanto
puede afectar la salud
financiera.

PRESUPUESTO TIEMPO RESPONSABLES
NA 15/11/2015 Empresario /
Asesor Estudiante
Universidad del
Valle
NA 21/11/2015 Empresario /

Asesor Estudiante
Universidad del
Valle
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RECOMENDACIONES

Se le sugiere realizar la
actualizacion del RUT en el
momento que le compete y
proceder con los siguientes
pasos de legalizacién como lo
es camara de comercio, uso de
suelo, bomberos para asf lograr
solicitar el concepto sanitario.

Estar atenta al analisis
financiero mientras cuente con
su empleado y en el momento
gque la empresa genere
utilidades considerables para
formalizar a sus empleados
realizarlo.



7.1.5 Plan de accion en el area de produccion del Asadero y Piqueteadero La 94. A continuacion se presenta el
plan de accion a seguir para ésta area:

Cuadro No. 32 Plan de accién area Produccion asadero y piqueteadero La 94.

Objetivo: Aclarar importancia de los puntos de legalizacion y la parte laboral en el negocio

ESTRATEGIAS
Adecuacion
del negocio

Construir la
estandarizaci6
n de procesos

ACTIVIDADES
Organizar el local y
reubicar el asador en

un lugar fijo,
mejorando los
procesos y
aprovechando el
espacio

Elaborar medidas
estandar [0}

procedimientos de los
productos, mejorando
los procesos de la
empresa.

Fuente: Construccion propia.

LOGROS
Se reorganizo la parte
externa del local de tal
manera que el asador
guede mejor ubicado y
no se afecten los

procesos de
produccion, dandole
una mejor higiene y
ambientacion al
negocio.

No se logré
implementar la

estandarizacion de
procesos y productos
ya que se dificulto la
medida de estos.

PRESUPUESTO TIEMPO RESPONSABLES
$1.240.000 01/12/201 Empresario
5
NA 02/12/201 Empresario /
5 Asesor
Estudiante
Universidad del
Valle
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RECOMENDACIONES
Se le sugiere a la empresaria reubicar el
asador en un lugar fijo de tal manera que
se reduzcan los tiempos de produccién y
se le dé un mejor manejo a las BPM en
esta area

Se recomienda al momento de adquirir la
Gramera realizar una estandarizacion de
procesos de tal manera que se registre y
unifique cada producto ofrecido en el
restaurante, con el propésito de obtener
mejores ingresos y reducir desperdicios



7.1.6 Plan de accion en el area administrativa del Asadero y Piqueteadero La 94. A continuacion se presenta el
plan de accion a seguir para ésta area:

Cuadro No.33 Plan de accién area Administrativa asadero y piqueteadero La 94

Objetivo: Analizar cada punto de la administracién y proceder a su aplicacion a las distintas areas funcionales

ESTRATEGIA

PLANEACION

ORGANIZACION

DIRECCION

ACTIVIDADES
Elaborar la
mision, vision,

objetivos de la
empresa

Crear un manual
de organizacion
donde se defina
deberes y
responsabilidade
s en la empresa.

Conservar el
liderazgo en lo
que refiere al
buen trato vy

respeto con los
clientes.

LOGROS

Junto con la empresaria se
organizo la informacion para
la elaboraciéon de la mision,
visibn 'y  objetivos  del
negocio y se procedid a
estructurarlos.

La microempresaria
organizo por completo los
deberes y responsabilidades
de la empresa, sin embargo
no se han plasmado por
escrito.

La  microempresaria ha
tomado el nuevo rumbo en
cuanto a su actitud se
refiere ya que se encuentra
més activa y comprometida
con su negocio y sus
clientes, ha logrado afrontar
su nivel de endeudamiento.

PRESUPUESTO TIEMPO | RESPONSABLES
NA 05/12/20 Empresario /
15 Asesor Estudiante
Universidad del
Valle
NA 05/12/20 Empresario /
15 Asesor Estudiante
Universidad del
Valle
NA 05/12/20 Empresario
15

144

RECOMENDACIONES

Dar cumplimiento a lo propuesto
en la Mision, Visién y objetivos y
estar pendiente en los cambios
de su negocio y su entorno para
realizar los ajustes necesarios.

Se recomienda realizar el manual
de Organizacién por escrito y
ubicarlo en un lugar visible para
recordar los compromisos
propuestos en este.

Seguir con esa actitud positiva
que la caracteriza y permite que
sea distinguida en el sector ya
gque son muchos los clientes que
desde otros barrios acceden ir al
negocio por la calidad y trato que
les ofrecen.



CONTROL

Llevar un control
de inventarios,
gastos y ventas
del negocio en su
totalidad.

Con la empresaria se realiz6
una lista de inventarios y
unas tablas en donde pueda
llevar el registro de los
gastos y ventas del negocio.

Fuente: Construccion propia.

NA 05/12/20
15

Empresario

Se le recomienda realizar el
inventario mensualmente para
controlar existencias y productos
de baja rotaciéon. Igualmente
llevar el registro puntualmente de

los gastos y ventas del negocio.

7.2 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO EN LAS DIFERENTES AREAS FUNCIONALES DEL RESTAURANTE
CHINO LA PERLA DORADA.

7.2.1 Plan de accion en el area de costos del Restaurante Chino La Perla Dorada. A continuacion se presenta el
plan de accion a seguir para ésta area:

Cuadro No.34 Plan de accion area de costos Restaurante Chino la Perla Dorada.

Objetivo: Dejar el compromiso con la empresaria para que realice continuamente sus cuentas y registros.

ESTRATEGIA

Organizar
informacién y
registro de
cuentas

Costear los
productos del
restaurante

ACTIVIDAD

Acompaiiar al empresario
en la elaboracién y que
lleve sus registros de
cuentas facilitandole el
analisis  posterior de
estos.

Actualizar el costo de
elaboracion de los
productos para conocer el
costo total de
elaboracion.

LOGROS

Se organiz6 la informacion y se
procedi6 a realizar los registros
de las cuentas existentes, la
empresaria comenzé en el mes
de septiembre con el registro
contable, la empresaria realiza su
registro de entradas y salidas.

No se logré actualizar el costeo
de los productos, solo se logré
actualizar el producto con mayor
venta que es el arroz chino
basico.
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PRESUPUESTO

NA

NA

TIEMPO

22/10/2015

22/10/2015

RESPONSABLES

Empresario /
Asesor Estudiante
Universidad  del
Valle

Empresario /
Asesor Estudiante
Universidad  del
Valle

RECOMENDACIONES

Con la informacion existente se le
recomienda a la empresaria
empezar a realizar el Balance
genera y de este modo poder
conocer los estados financieros
del restaurante.

Se recomienda a la empresaria
actualizar el costeo de todos los
productos que ofrece el
restaurante Chino para asi ser
mas certeros con el margen de
contribucion y punto de equilibrio.



Identificar el | Elaborar cada mes
punto de | costos del restaurante

equilibrio de la | permitiéndole
empresa

equilibrio

Fuente: Construccion propia.

empresaria  conocer
analizar el punto

La empresario realizo los costos
del restaurante, sin embargo se
realiz6 un acercamiento con
informacion del negocio para
desarrollar el punto de equilibrio.
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NA

22/10/2015

Empresario /
Asesor Estudiante
Universidad del
Valle

Se recomienda a la empresaria
implementar cada mes la
elaboraciéon de los costos del
restaurante para obtener un punto
de equilibrio més veraz y conciso.



7.2.2 Plan de accion en el area contable y financiera del Restaurante Chino La Perla Dorada. A continuacion se
presenta el plan de accién a seguir para ésta area:

Cuadro No.35 Plan de accion area contable financiera Restaurante Chino la Perla Dorada.

Objetivo: Acompaifiar a la empresaria en registrar y manejar las cuentas simples permitiéndole conocer la rentabilidad de su negocio

ESTRATEGIA | ACTIVIDADES

Registrar Organizar la

cuentas inform_acién _ del
negocio y registrar
cuentas para
elaborar el balance,
estado de
resultados,
financieros.

Fuente: Construccion propia.

LOGROS

La microempresaria ha
organizado sus cuentas
en su cuaderno, sin
embargo no ha realizado
su Balance General vy
Estado de resultados para
la interpretacion de sus
estados financieros.

PRESUPUESTO
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NA

TIEMPO

22/10/2015

RESPONSABLES

Empresario

RECOMENDACIONES

Seguir organizando la
informacién contable y llevar
el registro contable de su
negocio para poder realizar el
analisis de sus estados
financieros semestralmente o
cada afio.



7.2.3 Plan de accién en el area de mercadeo del Restaurante Chino La Perla Dorada. A continuacion se
presenta el plan de accion a seguir para ésta area:

Cuadro No. 36 Plan de accién area de mercadeo Restaurante Chino la Perla Dorada.

ESTRATEGIA
Disefio de
Publicidad.

Promocion de
Productos

Mejorar la
presentacion
de cada
empleado

ACTIVIDADES

- Colocar un pendén
con la informacion de
los productos que se
ofrecen en el negocio.
- Disefiar un protector
con la publicidad del
negocio para ubicar
en la canasta del
personal domiciliario.

Ofrecer cupones al
cliente para
descuentos en
consumos en el
restaurante.

Comprar dotacion
para mejorar la

presentacion de los
empleados y por tanto
mejorar la atencion al
cliente.

Fuente: Construccion propia

LOGROS

La empresaria  por
iniciativa  realizo el
pendoén con la
informacién del men(

tipo volante que ya tenia
en el restaurante. Por
falta de recursos la
empresaria decidié
posponer la elaboracién
del aviso de la canastilla
del mensajero.

La empresaria reconoce

la necesidad de
promocionar los
productos del

restaurante sin embargo
no se logro realizar este
tipo de promocion.

Se dejé el compromiso,
sin embargo no se pudo
llevar a cabo por falta de
recursos.

Objetivo: Buscar el reconocimiento del negocio y sus productos en el territorio

PRESUPUESTO TIEMPO RESPONSABLES
$ 160.000 11/11/201 Empresario
5
$ 56.000 09/11/201 Empresario
5
$ 120.000 01/12/201 Empresario
5
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RECOMENDACIONES

Se recomienda ubicar todos los
dias el pendén para mejorar la
visibilidad del restaurante. En el
momento que tenga recursos se
recomienda adquiera el bolso
para la canasta del mensajero,
para gque este sea también un
medio promocionador del
restaurante en sus recorridos.

La empresaria deberia realizar la
promocién con cupones puesto
gue con esto el cliente se sentiria
con una bonificacién por comprar
los productos del restaurante.

Se recomienda a la empresaria
entregarles dotacion a sus
empleados, en especial al
mensajero el cual es la imagen
representativa del restaurante en
el exterior de este y para que
estos se identifiquen con la
empresa y a su vez les dejen
mejor imagen a los clientes.



7.2.4 Plan de accion en el area legal, laboral y tributaria del Restaurante Chino La

continuacion se presenta el plan de accion a seguir para ésta area:

Cuadro No. 37 Plan de accion area legal, laboral y tributaria Restaurante Chino la Perla Dorada.

Objetivo: Aclarar importancia de los puntos de legalizacién y la parte laboral en el negocio

ESTRATEGIAS
Asesoria legal

Asesoria

laboral

ACTIVIDADES
Dar claridad al
empresario de la
importancia de obtener
el concepto sanitario y
las ventajas y
desventajas de estar
legalizado.

Brindar asesoria en la
parte laboral,
aclarando las ventajas
y precauciones de
contratar formalmente
el Recurso Humano

Fuente: Construccion propia.

LOGROS
Se dio claridad de estar
legalizado, en obtener el
concepto sanitario por tal
motivo la empresaria decidié
realizar los tramites

Se le informo a la
empresaria las ventajas y
desventajas para el negocio
de contar con un empleado,
se le indico las ventajas y
gastos en los que incurriria
si formaliza la parte laboral,
aunque en el momento no
es viable realizarlo ya que la
empresa no cuenta con la
mejor capacidad econémica
y por tanto puede afectar la
salud financiera.

PRESUPUESTO
NA

NA
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TIEMPO
29/11/2015

29/11/2015

RESPONSABLES
Empresario /
Asesor Estudiante
Universidad del
Valle

Empresario /
Asesor Estudiante
Universidad del
Valle

Perla Dorada. A

RECOMENDACIONES
Se le sugiere realizar la
actualizacion del RUT en
el momento que e
compete y proceder con
los siguientes pasos de
legalizacion como lo es el
uso de suelo, bomberos
para asi lograr solicitar el
funcionar correctamente.

Estar atenta al analisis
financiero mientras cuente
con sus empleados y en el
momento que la empresa

genere utilidades
considerables para
formalizar a sus

empleados realizarlo.



7.2.5 Plan de accion en el area de produccién del Restaurante Chino La Perla Dorada. A continuacion se

presenta el plan de accion a seguir para ésta area:

Cuadro No. 38 Plan de accién area Producciéon Restaurante Chino la Perla Dorada.

Objetivo: Aclarar importancia de los puntos de legalizacion y la parte laboral en el negocio

ESTRATEGIAS

Aplicar BPM en
la empresa

ACTIVIDADES
Adecuar el area
de la cocina y
dotar al empleado
de esta area con
la indumentaria
necesaria  para
tener un manejo
correcto en la
elaboraciéon  del
producto

Fuente: Construccion propia.

LOGROS
La empresaria acepto
la  importancia  de
realizar la adquisicion

de la indumentaria
necesaria para el
personal de
produccion, esta
esperando el ajuste de
recursos para
comprarlos.

PRESUPUESTO
$ 230.000

150

TIEMPO
29/11/2015

RESPONSABLES
Empresario

RECOMENDACIONES
Se le sugiere a la
empresaria implementar el
uso de la indumentaria lo
mas pronto posible de tal
manera que se mejore Yy
garantice un manejo inocuo
y con caldad de Ila
produccién y se
implementen las BPM en
esta area



7.2.6 Plan de accién en el area administrativa del Restaurante Chino La Perla Dorada. A continuacion se
presenta el plan de accion a seguir para ésta area:

Cuadro No.39 Plan de accién area Administrativa Restaurante Chino la Perla Dorada.

Objetivo: Analizar cada punto de la administracién y proceder a su aplicacion a las distintas areas funcionales

ESTRATEGIA

PLANEACION

ORGANIZACION

DIRECCION

CONTROL

ACTIVIDADES
Organizar los
objetivos de la
empresa y disefiar
la misién, visién

Crear un manual de
organizacion donde
se defina deberes y
responsabilidades
en la empresa.

Programar
reuniones en la que
intervenga la
empresaria 'y sus
empleados para
rendir informe de los
adelantos y
problemas que se
han presentado
clientes.

Llevar un control de
inventarios, gastos y
ventas del negocio
en su totalidad.

Fuente: Construccion propia.

LOGROS PRESUPUESTO TIEMPO | RESPONSABLE
Junto con la empresaria NA 30/11/20 Empresario /
se organiz6 la informacién 15 Asesor Estudiante
para la elaboracion de la Universidad del
mision, vision y objetivos Valle

del negocio y se procedié

a estructurarlos.

La microempresaria NA 30/11/20 Empresario /
organizo por completo los 15 Asesor Estudiante
deberes y Universidad del
responsabilidades de la Valle
empresa, sin embargo no

se han plasmado por

escrito.

La microempresaria se NA 30/11/20 Empresario
comprometié a 15

implementar la

participacion ~ de  sus

empleados dentro de la

empresa, sin embargo ain

no se ha llevado a cabo el

plan.

La empresaria en su libro NA 30/11/20 Empresario
contable realiza el registro 15

de los gastos y ventas del
negocio. Lo Unico que
sobre lo que no tiene
control es en la existencia
de inventarios
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RECOMENDACIONES

Dar cumplimiento a o
propuesto en la Misién, Visién y
objetivos y estar pendiente en
los cambios de su negocio y su
entorno para realizar los
ajustes necesarios.

Se recomienda realizar el
manual de Organizaciéon por
escrito y ubicarlo en un lugar
visible para recordar los
compromisos propuestos en
este.

Implementar las reuniones con
los empleados a cabalidad y
escucharlos, buscando obtener
los mejores resultados para
una mejor condicion laboral y
buscando solucionar problemas

existentes dentro de la
empresa.

Se le recomienda llevar un
control del inventario

semanalmente para controlar
existencias y productos
escasos ya que esto puede
afectar la produccion y por
tanto la satisfaccion del cliente.



7.3 PLAN DE ACCION Y MEJORAMIENTO EN LAS DIFERENTES AREAS FUNCIONALES DE VARIEDADES

PUNTONET.

7.3.1 Plan de accidn en el area de costos de Variedades Puntonet. A continuacién se presenta el plan de accion
a seguir para ésta area:

Cuadro No. 40 Plan de accion area de costos Variedades PUNTONET.

Objetivo: Acompafiamiento a empresaria y refuerzo en manejo de los costos fijos y variables, para que pueda calcular, conocer su margen de
contribuciéon y punto de equilibrio para que se pueda proyectar.

ESTRATEGIA

Organizar las
cuentas de
costos

Incrementar el
Margen de
contribucién

ACTIVIDAD
Organizar y
Registrar las

ventas, los costos
fijos y variables,

margen de
contribucion y
punto de
equilibrio,
conociendo la
rentabilidad real
del negocio
Cotizar otros
proveedores que
manejen precios
favorables  para

mejorar el margen
de contribucion

LOGROS

Se organizaron las ventas

diarias del negocio, la
empresaria realiza su
registro de ventas vy
mantiene actualizado su

margen de contribucién y
punto de equilibrio

No se logré obtener nuevos
proveedores debido a que la
empresaria no esta
legalizada y se encuentra en
un nivel de endeudamiento
el cual no le permite cumplir
con los requisitos en cuanto
a cantidad y capacidad
econdmica

152

PRESUPUESTO TIEMPO | RESPONSABLES
NA 29/10/20 Empresario /
15 Asesor Estudiante
Universidad del
Valle
NA 29/10/20 Empresario
15

RECOMENDACIONES

Mantener el proceso de costeo
el cual ya identifica y en el caso
de registrar la informacion
hacerlo constantemente en los
horarios de poca afluencia de
clientes y de manera ordenada
para flujo de informacién real
de tal forma que al realizar los
estados financieros se le facilite
realizarlos de manera correcta.

Disminuir su nivel de
endeudamiento para mejorar
su capacidad de adquisicion y
asi buscar cadenas mayoristas
que le ofrezcan mercancia a
precios mas bajos y con un
crédito a corto plazo.



Registrar las

ventas y
gastos del
Negocio.

Llevar un registro
de las ventas y
gastos diarios del
negocio.

Fuente: Construccion propia.

La empresaria empez6 con
el registro de sus ventas y
Gastos Diarios del negocio
en su computador, esto le
dio mayor claridad del flujo
de efectivo existente

NA

29/10/20

15

Empresario

Se recomienda a la empresaria
seqguir implementando el
Registro de sus ventas vy
Gastos diarios para
posteriormente elaborar sus
estados financieros.

7.3.2 Plan de accion en el area contable y financiera de Variedades Puntonet. A continuacion se presenta el
plan de accion a seguir para ésta area:

Cuadro No. 41 Plan de accioén area contable financiera Variedades PUNTONET.

Objetivo: Reforzar el manejo y registro de cuentas simples para que la empresaria identifique la rentabilidad del negocio y con el cual

pueda elaborar e interpretar el estado de resultados, balance general y estados financieros.

ESTRATEGIA
Elaborar el
registro
contable.

ACTIVIDADES

Registrar las
cuentas
organizadamente y
consolidarlas.
Realizando el
balance general y
el estado de

resultados,
facilitandole la
interpretacion  de
los estados
financieros.

LOGROS PRESUPUESTO

La NA
microempresaria
ha organizado
Sus cuentas en
su computador,
realizando  con
esto su Balance
General y Estado

de resultados
para interpretar
sus estados
financieros
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TIEMPO

29/10/2015

RESPONSABLES

Empresario /
Asesor Estudiante
Universidad del
Valle

RECOMENDACIONES

Seguir llevando la
contabilidad de su
negocio y llevar un
analisis de sus
estados financieros
semestralmente o]
cada afio.



Incrementar
ventas.

Identificar cada
temporada  para
las lineas de
productos que

ofrece la empresa
y de este modo
incursionar con
nuevos productos
o incrementar los
ya existentes para
mejorar los
ingresos

Fuente: Construccion propia.

En este paso no
se ha obtenido el
mayor resultado
ya que la
microempresaria
no logro disminuir
sus deudas, por
tanto su nivel de
adquisicion de
materiales fue
baja.

NA

29/10/2015

Empresario /
Asesor Estudiante
Universidad del
Valle

Se le sugiere a la
microempresaria el
conocimiento

nuevamente de
cuentas simples, para
mantener ordenada la
informacién diaria de
sus actividades para
disminuir sus deudas y
posteriormente

adquirir productos
para cada temporada.

7.3.3 Plan de accién en el area de mercadeo de Variedades Puntonet. A continuacion se presenta el plan de
accidn a seguir para ésta area:

Cuadro No0.42 Plan de accion area de mercadeo Variedades PUNTONET.

Objetivo: Buscar el reconocimiento del negocio en el territorio, buscando ofrecer productos de alta calidad, innovadores a un precio competitivo.

ESTRATEGIA
Organizar el
portafolio  de
productos

Disefio de
Publicidad.

ACTIVIDADES
Estructurar el

LOGROS

portafolio de
productos de
negocio.

Crear tarjetas de
presentacion y
colocar un
pendén con la
informacion del
negocio

Se estructuro el portafolio de productos
algo que le permite a la clientela mayor
comodidad al acceder a los productos y
servicios ofrecidos

En esta parte la microempresaria cumplié
con el disefio y elaboracion de la
publicidad ya que en un principio el
negocio no tenia algo que permita su
visualizacioén, sin embargo por condiciones
econdmicas de la empresaria no se pudo
elaborar las tarjetas de presentacion.
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PRESUPUESTO TIEMPO
NA 05/11/20

15
$ 30.000 05/11/20

15

RESPONSABLES
Empresario /
Asesor Estudiante
Universidad del
Valle

Empresario /
Asesor Estudiante
Universidad del
Valle

RECOMENDACIONES
Mantener una buena
aptitud para los
usuarios que pregunten
por el valor de algin
producto o servicio.

En el momento que
mejore su condicién
econémica proceder a
la elaboracion de las

tarjetas de
presentacion del
negocio.



Promocién de | Reubicar las

Productos vitrinas de tal
manera que se
observen los
productos  que
ofrece el
negocio.

Encuesta Elaborar y

calidad y | aplicar una

satisfaccion encuesta en la

percibida que los clientes
del negocio
permitan
conocer la
calidad percibida
y la satisfaccion
con la atencion.

Crear una | Registrar a los

clientes actuales
y potenciales

base de datos
de sus clientes

Fuente: Construccion propia.

La empresaria organizo los estantes y
vitrinas de tal manera que ocupo los
espacios para que no se vieran tan vacias,
actualmente tiene muy bien organizado
clasifico los productos de manera
ordenada con buena visibilidad para los
clientes.

Se cumpli6 a cabalidad la aplicacién de la
encuesta, los resultados obtenidos la
empresaria los tomo para mejorar y ser
precavida en lo que los clientes desean.

A través de la encuesta se pudo obtener
una base de datos de sus clientes
actuales, sin embargo quedo la tarea para
gue la empresaria continle con su registro
e identificacion de los clientes actuales y
potenciales.

NA 22/10/20 Empresario /
15 Asesor Estudiante
Universidad del
Valle
$15.000 30/11/20 Empresario /
15 Asesor Estudiante
Universidad del
Valle
NA 25/10/20 Empresario /
15 Asesor Estudiante
Universidad del
Valle

Continuar con la
ambientacion y uso de
cada espacio de sus
estanterias y vitrina con
el fin de dar una mejor
imagen a los clientes.

Elaborar y aplica una
encuesta de
satisfaccion
anualmente con el
propésito de actualizar
el estado de
satisfaccion de sus
clientes y si es el cazo
aplicar mejoras

Continuar con el
registro de sus clientes
actuales y potenciales

7.3.4 Plan de accion en el area administrativa de Variedades Puntonet. A continuacion se presenta el plan de

accion a seguir para ésta area:

Cuadro No. 43 Plan de accion area Administrativa Variedades PUNTONET.

Objetivo: Analizar cada punto de la administracion y proceder a su aplicacién a las distintas areas funcionales

ESTRATEGIA ACTIVIDADES LOGROS PRESUPUESTO TIEMPO RESPONSABLES
Elaborar la | Junto con la empresaria se NA 29/11/201 Empresario /

PLANEACION mision,  vision, | organiz6 la informacion para la 5 Asesor Estudiante
objetivos de la | elaboraciébn de la mision, Universidad del

empresa

vision y objetivos del negocio.
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Valle

RECOMENDACIONES

Dar cumplimiento a lo
propuesto en la Mision,
Visibn y objetivos y estar
pendiente en los cambios de
Su negocio y su entorno para
realizar los ajustes
necesarios.



ORGANIZACION

DIRECCION

CONTROL

Crear un manual
de organizacion
donde se defina

deberes y
responsabilidad
es en la
empresa.

Conservar el
liderazgo en lo
que refiere al
buen trato y
respeto con los
clientes.

Llevar un control
de inventarios,
gastos y ventas
del negocio en
su totalidad.

Fuente: Construccion propia.

La microempresaria organizo
por completo los deberes y
responsabilidades de la
empresa, sin embargo no los
ha plasmado por escrito.

La microempresaria ha
tomado el nuevo rumbo en
cuanto a su actitud se refiere
ya que se encuentra mas
activa y comprometida con su
negocio y sus clientes, ha
logrado afrontar su nivel de
endeudamiento.

Con la empresaria se realizé
una lista de inventarios y unas
tablas en donde pueda llevar
el registro de los gastos y
ventas del negocio.
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NA

NA

NA

29/11/201
5

29/11/201
5

29/11/201
5

Empresario /
Asesor Estudiante
Universidad del
Valle

Empresario

Empresario

Se recomienda realizar el
manual de Organizacion por
escrito y ubicarlo en un lugar
visible para recordar los
COmpromisos propuestos en
este.

Seguir con esa actitud
positiva que la caracteriza y
permite que sea distinguida
en el sector ya que son
muchos los clientes que
desde otros barrios acceden
ir al negocio por la calidad y
trato que les ofrecen.

Se le recomienda realizar el
inventario mensualmente
para controlar existencias y
productos de baja rotacion.
Igualmente llevar el registro
puntualmente de los gastos y
ventas del negocio.



7.3.5 Plan de accién en el area legal, laboral y tributaria de Variedades Puntonet. A continuacion se presenta el
plan de accion a seguir para ésta area:

Cuadro No. 44 Plan de accién area legal, laboral y tributaria Variedades PUNTONET.

Objetivo: Aclarar importancia de los puntos de legalizacion y la parte laboral en el negocio

ESTRATEGIAS
Asesoria legal

Asesoria
laboral

ACTIVIDADES
Aclararle la
importancia  de
gue obtenga el
RUT.

Brindar asesoria
en la parte
laboral.  Aclarar

las ventajas y
desventajas para
el negocio de
contratar a un
empleado.

Fuente: Construccion propia.

LOGROS
Se dio claridad de
la importancia en
obtener el Rut,
por tal motivo la
empresaria
decidio solicitarlo
y ya cuenta con
este.
Se le informo a la
empresaria las
ventajas Y
desventajas para
el negocio de
contar con un
empleado, se le
indico en el
momento no es
viable tener un
empleado, ya que
para el nivel de
endeudamiento
que cuenta la
microempresa no
es el mejor y por

tanto puede
afectar la salud
financiera.

PRESUPUESTO
NA

NA
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TIEMPO RESPONSABLES
30/10/2015 Empresario / Asesor
Estudiante
Universidad del
Valle
30/10/2015 Empresario / Asesor

Estudiante
Universidad del
Valle

RECOMENDACIONES
Se le sugiere realizar la
actualizacion del RUT en
el momento que le
compete y proceder con
los siguientes pasos de
legalizacion como lo es
camara de comercio, uso
de suelo, bomberos
Estar atenta al analisis
financiero mientras
cuente con su empleado,
puesto que este es una
gran carga para el
negocio y puede
repercutir negativamente
en la salud financiera de
la microempresa.



CONCLUSIONES

La empresaria del asadero y piqueteadero La 94, gracias a la asesoria
recibida, logré organizar el registro de sus ventas diarias, llevando un mejor
control sobre los ingresos y los gastos diarios, y dandole claridad sobre el
real funcionamiento del negocio.

No se logr6 obtener el costeo de la materia prima utilizada por la
empresaria del asadero y piqueteadero La 94, debido a que para esto es
necesario la adquisicibn de una Gramera digital, la cual no esta en
condiciones de comprar.

En el asadero y piqueteadero La 94 se logré implementar el uso de la
dotacion y la reorganizacion del asador, permitiendo mejorar la
presentacion del personal y brindando una mejor imagen corporativa a sus
clientes.

En cuanto a la parte de legalizacion la empresaria del asadero y
piqueteadero La 94, recibi6 toda la informacién pertinente a las ventajas y
desventajas de hacerlo, pero, manifestd que por el momento no es posible
y que lo planteara para el préximo afio.

En el Restaurante Chino La Perla Dorada se logré organizar la informacion
contable y empezar con el registro, pero, todavia existen falencias en el
proceso que impiden tener informacion de costos y estados financieros.

La empresaria del Restaurante Chino La Perla Dorada, recibié toda la
asesoria en cuanto a la legalizacion de su negocio, sin embargo para ella
es un proyecto que todavia no piensa llevar a cabo. De igual forma recibe la
informacion relacionada con la indumentaria para el personal de
produccion, pero, manifiesta que por el momento no es posible por falta de
recursos.

Hoy en dia la empresaria de Variedades Puntonet lleva un control de sus
ventas, a través del registro diario, asi mismo registra sus gastos y esto le
ha permitido conocer mejor la rentabilidad de su negocio.

Variedades Puntonet presenta un alto nivel de endeudamiento que no le
permite hacer negociacion con nuevos proveedores, ademas le impide la
adquisicién de nuevos productos y elementos que le permitan una mayor
organizacion logistica.
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En cuanto a estados financieros, la empresaria de Variedades Puntonet, es
la Unica que lleva un registro de su informacién contable en computador y
ha logrado elaborar sus estados financieros basicos. Asi mismo cuenta con
una formato en donde lleva un control de sus inventarios.

Se resalta que los empresarios recibieron con buena actitud el
acompafiamiento y estan dispuestos a realizar los cambios, pero, poco a
poco, por eso es indispensable continuar con el proceso de asesoria.

Es dificil lograr que los empresarios lleven un control contable, debido a que
no cuentan con un sistema que les permita organizar esta informacion y
generar estados financieros, sin embargo muestran disposicién en hacerlo.

Es de notar que los empresarios en lo que menos estan dispuestos a
invertir es en promocion y publicidad, todos coinciden en que no hay
presupuesto para esta area, que lo importante es brindar un buen producto
y servicio.

Todos los negocios coinciden en la falta de un sistema de control de
inventarios, sin embargo han iniciado esta labor con un listado de productos
y un inventario inicial.

El trabajo desarrollado con las empresarias permite evidenciar la falta de
conocimientos contables y administrativos para sacar adelante sus
negocios, todo lo hacen de manera empirica y ademas como resultado de
la falta de oportunidades laborales en el mercado.
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RECOMENDACIONES

Antes de iniciar el acompafamiento es relevante que a los empresarios,
previamente, se les capacite en relacion al proceso que se llevara a cabo y
estos se comprometan a realizar todo el proceso, aprovechando de la mejor
manera el tiempo y las ayudas brindadas por el estudiante asesor y la
Fundacion Carvajal.

La microempresa asadero y piqueteadero La 94, debe acondicionar el local
para aprovechar mejor el espacio, adicional a esto se recomienda realizar el
cambio de cocina, de tal manera que se independice la microempresa de lo
familiar, mejorando con esto la atencion y el servicio al cliente. También se
deben realizar promociones de los productos existentes e identificar las
temporadas bajas en las cuales deben intensificar sus promociones y la
publicidad.

Es importante que la empresaria del asadero y piqueteadero La 94 continte
con la organizacion de su informacion contable, lo cual le permita obtener
los estados financieros, asi mismo vender o cambiar el asador que no
utilizan obteniendo un ingreso para el negocio y disminuyendo un activo
gue no necesitan.

La empresaria debe generar conciencia de realizar un plan de ahorro para
cubrir las adecuaciones a realizar en el asadero y piqueteadero La 94, asi
como aprender méas en relacion a los costos de la materia prima y evitar el
desperdicio.

Se le recomienda a la empresaria del asadero y piqueteadero La 94, que
inicie el proceso de legalizacion de su negocio, para que evite
inconvenientes futuros y pueda mejorar sus relaciones comerciales.

La microempresa Restaurante Chino La Perla Dorada, debe mejorar la
atencion al cliente, puesto que esta parte es muy importante para el
crecimiento del negocio, debido a que el producto ofrecido en el restaurante
es de gran acogida por los clientes, y si no se corrige este punto lo antes
posible, pueden existir resultados perjudiciales para la microempresa. Uno
de los puntos claves es la presentacion del personal, en especial la del
mensajero quien es la imagen de la empresa ante sus clientes.

El Restaurante Chino La Perla Dorada debe continuar con el registro de la
informacion contable y la generacion de los estados financieros, ademas
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implementar un sistema de costos que le permita disminuirlos e incrementar
su rentabilidad.

El Restaurante Chino La Perla Dorada debe continuar su proceso de
legalizacion para que brinde una mayor confianza a sus clientes y pueda
mejorar las opciones en cuanto a proveedores.

La microempresa Variedades Puntonet, debe realizar promociones para
atraer mas clientes y a su vez diversificar las lineas de los productos con el
propdsito de mejorar sus ingresos Yy asi disminuir su nivel de
endeudamiento.

Se le recomienda a la empresaria de Variedades Puntonet no dejar de
registrar su informacion contable y seguir mejorando en este aspecto, de
igual manera mantener una excelente atencién al cliente para que sus
ventas sean constantes y asi poder programar un ahorro que le ayude a
invertir en publicidad.

La empresaria de Variedades Puntonet debe continuar con su sistema de
inventarios, para que no pierda el control sobre los mismos y tenga mayor
facilidad a la hora de realizar las solicitudes a los proveedores, adquiriendo
solo lo necesario y evitando tener inventario sin movimiento.

Es vital que las empresarias entiendan que la presentacion del personal y la
organizacion del local son importantes para la buena proyeccion de la
imagen corporativa.

La recomendacion para todas las microempresarias en no claudicar en el

intento, no deben dejar el proceso, al contrario deben seguir mejorando
cada aspecto, lo que permitira la estabilidad del negocio.
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LISTA ANEXOS

Anexo H Estudio de costo variable de los productos Asadero y restaurante la 94

COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

|copiGo 1
NOMBRE DEL PRODUCTO Pollo Asado CANTIDAD COSTEA 1
PRECIO DE VENTA $ 15.000 |UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES 240
UNIDAD DE VALOR DE UNIDADES COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA CADA UNIDAD UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL| DECOMPRA (a) | DEL MATERIAL (b)| MATERIAL (axb)

Pollo Gramo $51 1600 $8.160 71%
Papa Capira Gramo $0,7 500 $ 340 3%
Arepa Unidad $40,0 4 $ 160 1%
Color Gramo $114 0,43 $5 0%
Ajo Gramo $64 0,018 $0 0%
Alifios Unidad $2.000,0 0,09 $180 2%
Sal Gramo $0,8 0,07 $0 0%
Aceite CcC $3,9 0,84 $3 0%
Carbon Bulto $17.000,0 0,15 $2.550 22%

TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $11.398 100%
OTROS COSTOS VARIABLES
Bolsa Plastica 1 Unidad $23,0 1 $23 0%
Bolsa aluminio 1 Unidad $ 25,0 1 $25 0%

TOTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES (2) $ 48 0%

COSTO VARIABLETOTAL (1 +2) $11.446 100%

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacién Carvajal septiembre 2015,
suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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Anexo | Estudio de costo variable de los productos Asadero y restaurante la 94

COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

CODIGO 2
NOMBRE DEL PRODUCTO Bandeja Almuerzo CANTIDAD COSTEADA 1
UNIDADES VENDIDAS
PRECIO DE VENTA $ 4.000 PROMEDIO MES 280
UNIDAD DE VALOR DE UNIDADES COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA CADA UNIDAD UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL]| DE COMPRA (a) DEL MATERIAL (b) MATERIAL (axb
Carne Res Gramo $13,0 100 $1.300 44%
Arroz Gramo $3,0 84 $ 252 9%
Frijol Gramo $5,6 100 $ 560 19%
Tomate Gramo $2,0 180 $ 360 12%
Ajo Gramo $6,4 0,003 $0 0%
Platano Verde Gramo $11 50 $55 2%
Cebolla Larga Gramo $2,0 50 $ 100 3%
Alifios Unidad $2.000,0 0,1 $ 200 %
Sal Gramo $0,8 1 $1 0%
Color Gramo $114 0,007 $0 0%
Lechuga Gramo $14 40 $56 2%
Platano Maduro Gramo $1,2 40 $48 2%
Zanahoria Gramo $1,0 10 $10 0%
TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $2.942 100%
OTROS COSTOS VARIABLES
0 $0,0
TOTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES (2) $0 0%
COSTO VARIABLETOTAL (1+2) $2.942 100%
Margen contribucion $1.058 26% 0|AGUA 0,0%
Costo Variable $2.942 74% 655,1|PESO TOTAL GRAMOS
Tiempo de elaboracién 1 Costo hora 655,1|PESO PRODUCTO
Costo fijo unitario
COSTO TOTAL $2.942
UTILIDAD

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,

suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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Anexo J Estudio de costo variable de los productos Asadero y restaurante la 94

COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

[copiGo 3
NOMBRE DEL PRODUCTO Sopa Verduras CANTIDAD COSTEADA 1
PRECIO DE VENTA $ 1.000 UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES 280
UNIDAD DE VALOR DE UNIDADES COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA CADA UNIDAD UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL| DECOMPRA (a) DEL MATERIAL (b) |[MATERIAL (axb)
Costilla de res Gramo $3,0 62,5 $ 188 25,2%
Papa Capira Gramo $0,7 100 $68 9,1%
Papa amarilla Gramo $1,0 50 $50 6,7%
Ajo Gramo $6,4 0,5 $3 0,4%
Arracacha Gramo $2,0 33 $ 66 8,9%
Cebolla Larga Gramo $2,0 25 $50 6,7%
Alifios Unidad $2.000,0 0,01 $20 2,7%
Sal Gramo $0,8 0,1 $0 0,0%
Color Gramo $11,4 0,05 $1 0,1%
Abichuela Gramo $3,0 100 $ 300 40,2%
TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $ 745 100,0%
OTROS COSTOS VARIABLES
0 $0,0
TOTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES (2) $0 0,0%
COSTO VARIABLETOTAL (1+2) $ 745 100,0%
Margen contribucién $ 255 25% 50[AGUA | 11,9%
Costo Variable $ 745 75% 421,2|PESO TOTAL GRAMOS
Tiempo de elaboracién 1 Costo hora 421,2|PESO PRODUCTO|
Costo fijo unitario
COSTO TOTAL
UTILIDAD
Margen de contribucién deseado 40%
Precio de ventacon este margen $1.242

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacién Carvajal septiembre 2015,

suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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Anexo K Costo Variable de los productos Asadero y restaurante la 94

COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,
suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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[copiGo 4
NOMBRE DEL PRODUCTO Salchipapa CANTIDAD COSTEADA 1
PRECIO DE VENTA $1.000 UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES 50
UNIDAD DE VALOR DE UNIDADES COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA CADA UNIDAD UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL| DECOMPRA (a) DEL MATERIAL (b) [MATERIAL (axb)
salchicha Gramo $44 62,5 $ 275 54,0%
Papa amarilla Gramo $1,0 125 $ 125 24,5%
Salsa Rosada Gramo $3,7 2 $7 1,5%
Salsa Ajo Gramo $4,0 2 $8 1,6%
Salsa de tomate Kilogramo $2,0 2 $4 0,8%
TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $419 82,3%
OTROS COSTOS VARIABLES
Plato salchipapa unidad $90,0 1 $90 17,7%
TOTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES (2) $90 17,7%
COSTO VARIABLETOTAL (1+2) $509 100,0%
Margen contribucion $491 49% 50{AGUA | 20,5%
Costo Variable $ 509 51% 243,5(PESO TOTAL GRAMOS
Tiempo de elaboracién 5 Costo hora 243,5|PESO PRODUCTO|
Costo fijo unitario
COSTO TOTAL
UTILIDAD #VALOR!
Margen de contribucién deseado 50%
Precio de ventacon este margen $1.019

Datos



Anexo L Costo variable de los productos Asadero y restaurante la 94

COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,

suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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[copiGo 5
NOMBRE DEL PRODUCTO Platano Aborrajado CANTIDAD COSTEADA 1
PRECIO DE VENTA $1.000 UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES 30
UNIDAD DE VALOR DE UNIDADES COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA CADA UNIDAD UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL| DECOMPRA (a) DEL MATERIAL (b) [MATERIAL (axb)
Harina Gramo $1,8 30 $54 7,5%
Aceite CcC $3,9 10 $ 39 5,5%
Color Gramo $11,4 0,5 $6 0,8%
Sal Gramo $0,8 0,5 $0 0,1%
Queso Gramo $ 10,0 25 $ 250 34,8%
Platano Maduro Gramo $12 250 $ 300 41,8%
Huevo unidad $226,7 0,25 $ 57 7,9%
TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $ 706 98,3%
OTROS COSTOS VARIABLES
0 $0,0
Bolsa papel Libra Unidad $12,0 1 $12 1,7%
TOTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES (2) $12 1,7%
COSTO VARIABLETOTAL (1+2) $718 100,0%
Margen contribucién $ 282 28% AGUA | 3,1%
Costo Variable $718 72% 326,3|PESO TOTAL GRAMOS
Tiempo de elaboracién 5 Costo hora 326,3|PESO PRODUCTO|
Costo fijo unitario
COSTO TOTAL $1.000
UTILIDAD
Margen de contribucién deseado 30%
Precio de ventacon este margen $1.026

Datos



Anexo M Costo variable de los productos Asadero y restaurante la 94

COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

[copiGo 6
NOMBRE DEL PRODUCTO Salchicon CANTIDAD COSTEADA 1
PRECIO DE VENTA $ 500 UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES 112
UNIDAD DE VALOR DE UNIDADES COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA CADA UNIDAD UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL| DECOMPRA (a) DEL MATERIAL (b) |MATERIAL (axb)
salchichon Gramo $4.4 35,7 $ 157 77,9%
Aceite CcC $3,9 10 $39 19,4%
TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $196 97,3%
OTROS COSTOS VARIABLES
0 $0,0
Servilleta Unidad $5,5 1 $5 2,7%
TOTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES (2) $5 2,7%
COSTO VARIABLETOTAL (1 +2) $ 202 100,0%
Margen contribucién $298 60% 1|AGUA | 2,1%
Costo Variable $ 202 40% 46,7 |PESO TOTAL GRAMOS
Tiempo de elaboracién 2 Costo hora 46,7|PESO PRODUCTO|
Costo fijo unitario
COSTO TOTAL $ 500
UTILIDAD

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacién Carvajal septiembre 2015,

suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle

171

Datos



Anexo N Costo variable de los productos Asadero y restaurante la 94

COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

[copiGo

7

NOMBRE DEL PRODUCTO

Empanada

CANTIDAD COSTEADA

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,
suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle

172

PRECIO DE VENTA $ 500 UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES 100
UNIDAD DE VALOR DE UNIDADES COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA CADA UNIDAD UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL| DECOMPRA (a) DEL MATERIAL (b) |MATERIAL (axb)
Empanada Unidad $200,0 1 $ 200 81,8%
Aceite cc $3,9 10 $39 16,0%
TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $239 97,8%
OTROS COSTOS VARIABLES
0 $0,0
Servilleta Unidad $5,5 1 $5 2,2%
TOTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES (2) $5 2,2%
COSTO VARIABLETOTAL (1 +2) $ 245 100,0%
Margen contribucién $ 255 51% 1[AGUA 8,3%
Costo Variable $ 245 49% 12,0/ PESO TOTAL GRAMOS
Tiempo de elaboracién 2 Costo hora 12,0|PESO PRODUCTO|
Costo fijo unitario
COSTO TOTAL $ 500
UTILIDAD
Margen de contribucién deseado
Precio de ventacon este margen $0

Datos



Anexo H Costo variable de los productos Asadero y restaurante la 94

COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacién Carvajal septiembre 2015,

suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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[copiGo 8
NOMBRE DEL PRODUCTO Papa Aborrajada CANTIDAD COSTEADA 1
PRECIO DE VENTA $ 500 UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES 200
UNIDAD DE VALOR DE UNIDADES COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA CADA UNIDAD UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL| DECOMPRA (a) DEL MATERIAL (b) [MATERIAL (axb)
Papa Capira Gramo $0,7 125 $ 85 34,5%
Sal Gramo $0,8 0,5 $0 0,2%
Color Gramo $11,4 0,5 $6 2,3%
Harina Gramo $1,8 30 $ 54 21,9%
Huevo unidad $226,7 0,25 $57 23,0%
Aceite cC $39 10 $39 15,9%
TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $241 97,8%
OTROS COSTOS VARIABLES
0 $0,0
Servilleta Unidad $55 1 $5 2,2%
TOTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES (2) $5 2,2%
COSTO VARIABLETOTAL (1+2) $ 246 100,0%
Margen contribucién $ 254 51% 1|AGUA | 0,6%
Costo Variable $ 246 49% 167,3| PESO TOTAL GRAMOS
Tiempo de elaboracién 5 Costo hora 167,3|PESO PRODUCTO|
Costo fijo unitario
COSTO TOTAL $ 500
UTILIDAD
Margen de contribucién deseado 40%
Precio de ventacon este margen $411

Datos



Anexo | Costos Fijos Asadero y restaurante la 94

COSTOS FIJOS

SUELDOS FIJOS DE PRODUCCION $ 200.000 11,0%
PRESTACIONES SOCIALES $0 0,0%
APORTES PARAFISCALES $0 0,0%
DEPRECIACION MAQUINARIA' Y EQUIPOS $31.250 1,7%
DEPRECIACION LOCALES S0 0,0%
ARRENDAMIENTO 0,0%
SERVICIOS PUBLICOS $ 106.800 5,9%
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS $ 20.000 1,1%
TRANSPORTE DE PRODUCCION 0,0%
INSUMOS Y OTROS

Gas Domiciliario $ 30.000 1,6%
TOTAL COSTOS FIJOS $ 388.050 21,3%

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacién Carvajal septiembre 2015,

suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle

Anexo J Gastos de administracion Asadero y restaurante la 94

GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDO EMPRESARIO $ 1.321.600 72,6%
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES $ 6.167 0,3%
DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTO $8.333 0,5%
DEPRECIACION VEHICULOS $ 25.000 1,4%
TRANSPORTE ADMINISTRATIVO $ 11.000 0,6%
MANTENIMIENTO VEHICULO $ 10.000 0,5%
CELULAR $ 10.000 0,5%
ELEMENTOS DE ASEO $ 40.000 2,2%
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $ 1.432.100 78,7%

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,

suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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Anexo K Sueldo de la Microempresaria Asadero y restaurante la 94

SUELDO EMPRESARIO

SERVICIOS PUBLICOS CASA $ 71.200
TELEFONO $ 18.400
GAS DOMICILIARIO $ 20.000
CUOTAS CREDITOS PERSONAL $ 200.000
DIEZMOS $ 10.000
DONACION FAMILIARES $ 25.000
CONSUMO FAMILIA $ 20.000
IMPREVISTOS $ 200.000
CUOTA PARA AHORRO $ 75.000
PAGO PENSION $ 25.000
GASOLINA $ 20.000
TOTAL SUELDO $ 1.321.600

Anexo L Inventario de maquinaria y equipo Asadero y restaurante la 94

INVENTARIO DE MAQUINARIA'Y EQUIPO

NOMBREDEL ACT| CANTIDAD | VALORCOMERCIAL |[VALORTOTAL
No 1 (A) 1 oeLa unibab (B) (AXB)
1]Asador 1 1 $500.000 $ 500.000
2] Asador 2 1 $ 2.000.000 $ 2.000.000
3| Congelador 1 $ 300.000 $ 300.000
4| Nevera 1 1 $ 600.000 $ 600.000
5| Nevera 2 1 $ 200.000 $ 200.000
6|televisor 1 $ 150.000 $ 150.000

TOTAL|  $3.750.000
INVENTARIO DE MUEBLES Y ENSERES

1] Vitrina pollo 1 $ 50.000 $ 50.000
2| vitrina frito 1 $20.000 $20.000
3| sillas y mesas 4 $ 150.000 $ 600.000
4] Utencilios de co 1 $ 70.000 $ 70.000
TOTAL $ 740.000
INVENTARIO DE VEHICULOS
| 1| Motocicleta Yar{ 1 I $ 1.500.000 $ 1.500.000

TOTAL $ 1.500.000

INVENTARIO DE EQUIPO DE COMPUTO
| 1| Computador eszl 1 | $ 300.000 $ 300.000
TOTAL $ 300.000

Fuente: Construccion propia.
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Anexo M Costo variable de los productos Restaurante Chino la Perla Dorada

COSTOS VARIABLE INDUSTRIA O SERVICIO

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,
suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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Datos

|cobiGo 1
NOMBRE DEL PRODUCTO ARROZ CHINO FAMILIAR CANTIDAD COS| 1
PRECIO DE VENTA $ 18.000 UNIDADES VENDIDAS 100
PROMEDIO MES
UNIDAD DE VALOR DE UNIDADES |COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA CADA UNIDAD UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL DE COMPRA (a) FL. MATERIAL (MATERIAL (axb
Arroz ar $3,0 800 $2.368 40%
Zanahoria gr $2,0 50 $ 100 2%
Habichuela libra $14 50 $70 1%
Raiz china libra $2,0 40 $80 1%
Jamon libra $5,6 75 $420 7%
Camaron libra $27,0 20 $ 540 9%
Carne de cerdo (brazo) libra $12,0 50 $ 600 10%
Pollo libra $7,3 200 $1.460 25%
Caramelo onza $25,0 1 $25 0%
Salsa soya onza $10,5 1 $11 0%
Acento Gramo $8,0 1 $8 0%
Sal Gramo $1,0 1 $1 0%
Azucar Gramo $24 1 $2 0%
Colorante Gramo $17,0 1 $17 0%
aceite cC $3,0 1 $3 0%
TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $5.705 97%
OTROS COSTOS VARIABLES
Papel empaque unidad $35,0 1 $35 1%
Cinta pegante Metro $11,0 1 $11 0%
Caja media Unidad $130,0 1 $ 130 2%
TOTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES (2) $176 3%
COSTO VARIABLETOTAL (1+2) $5.881 100%
Margen contribucién $12.119 67% AGUA 0,0%
Costo Variable $5.881 33% 1292,0(PESO TOTAL GRAMOS
Tiempo de elaboracion 1 Costo hora 1292,0|PESO PRODUCTO
Costo fijo unitario
COSTO TOTAL $ 18.000
UTILIDAD



Anexo N Costos fijos y gastos de administracion Restaurante Chino la Perla
Dorada

COSTOS FIJOS

SUELDOS FIJOS DE PRODUCCION $ 900.000 15,7%
DEPRECIACION MAQUINARIA'Y EQUIPOS $44.542 0,8%
ARRENDAMIENTO $ 350.000 6,1%
SERVICIOS PUBLICOS $ 200.000 3,5%
TOTAL COSTOS FIJOS $ 1.494.542 26,1%
GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDOS DE ADMINISTRACION $ 1.350.000 23,6%
SUELDO EMPRESARIO $ 2.108.000 36,9%
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES $ 13.625 0,2%
DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTO $21.111 0,4%
GASTOS DE PUBLICIDAD $ 500.000 8,7%
TELEFONO $ 160.000 2,8%
ELEMENTOS DE ASEO $ 70.000 1,2%
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $ 4.222.736 73,9%

TOTAL COSTOS FIJOS MAS GASTOS DE
$5.717.278
ADMINISTRACION

Fuente: Herramienta de acompafamiento de la Fundacién Carvajal septiembre 2015, Datos
suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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Anexo O Estudio de costo variable de los Servicios Variedades Puntonet

COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,

suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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Datos

[copiGo 1
NOMBRE DEL PRODUCTO Impresion B/N CANTIDAD COS 1
PRECIO DE VENTA $ 200 UNIDADES VENDIDAS 250
PROMEDIO MES
UNIDAD DE VALORDE UNIDADES [COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA CADA UNIDAD UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL DE COMPRA (a) FL. MATERIAL (MATERIAL (axb
Papel Bond Carta Hojas $18,0 1 $18 42%
Tinta Negra Litro $25,0 1 $25 58%
TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $43 100%
COSTO VARIABLETOTAL (1+2) $43 100%
Margen contribucién $ 157 79% AGUA 0,0%
Costo Variable $43 22% 2,0|PESO TOTAL GRAMOS
Tiempo de elaboracion Costo hora 2,0|PESO PRODUCTO
Costo fijo unitario $7.051
COSTO TOTAL
UTILIDAD $ 200
Margen de contribucién deseado
Precio de ventacon este margen $0



Anexo P Estudio de costo variable de los Servicios Variedades Puntonet

COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

[copiGo 2
NOMBRE DEL PRODUCTO Impresién Color CANTIDAD COS 1
PRECIO DE VENTA $ 500 UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES 30
UNIDAD DE VALORDE UNIDADES [COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA CADA UNIDAD UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL DE COMPRA (a) FL. MATERIAL (MATERIAL (axb

Papel Bond Carta Hojas $18,0 1 $18 11%
Tinta Negra Litro $25,0 1 $25 15%
Tinta Amarilla 250 ml $40,0 1 $ 40 25%
Tinta Magenta 250 ml $40,0 1 $40 25%
Tinta Cyan 250 ml $40,0 1 $40 25%

TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $163 100%

COSTO VARIABLETOTAL (1+2) $ 163 100%

Margen contribucién $337 67% AGUA 0,0%
Costo Variable $163 33% 5,0|PESO TOTAL GRAMOS
Tiempo de elaboracion Costo hora 5,0| PESO PRODUCTO
Costo fijo unitario $7.051
COSTO TOTAL
UTILIDAD $ 500
Margen de contribucién deseado
Precio de venta con este margen $0
Fuente: Herramienta de acompafamiento de la Fundacién Carvajal septiembre 2015, Datos

suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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Anexo Q Estudio de costo variable de los Servicios Variedades Puntonet

COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacién Carvajal septiembre 2015,

suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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[copiGo 3
NOMBRE DEL PRODUCTO Fotocopia B/N CANTIDAD COS| 1
PRECIO DE VENTA $ 100 UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES 180
UNIDAD DE VALORDE UNIDADES |COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA CADA UNIDAD UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL DE COMPRA (a) FL MATERIAL (MATERIAL (axb
Papel Bond Carta Hojas $18,0 1 $18 41,9%
Tinta Negra Litro $25,0 1 $25 58,1%
TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $43 100,0%
COSTO VARIABLETOTAL (1+2) $43 100,0%
Margen contribucién $ 57 57% AGUA 0,0%
Costo Variable $43 43% 2,0|PESO TOTAL GRAMOS
Tiempo de elaboracion Costo hora 2,0|PESO PRODUCTO
Costo fijo unitario $7.051
COSTO TOTAL
UTILIDAD $ 100
Margen de contribucién deseado
Precio de venta con este margen $0

Datos



Anexo R Costo Variable de los Servicios Variedades Puntonet

COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

[copiGo 4
NOMBRE DEL PRODUCTO Fotocopia Color CANTIDAD COS 1
PRECIO DE VENTA $ 200 UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES 20
UNIDAD DE VALOR DE UNIDADES [COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA CADA UNIDAD UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL DE COMPRA (a) FL. MATERIAL (MATERIAL (axb
Papel Bond Carta Hojas $18,0 1 $18 11,0%
Tinta Negra Litro $25,0 1 $25 15,3%
Tinta Amarilla 250 ml $40,0 1 $ 40 24,5%
Tinta Cyan 250 ml $40,0 1 $40 24,5%
Tinta Magenta 250 ml $40,0 1 $40 24,5%
TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $163 100,0%
COSTO VARIABLETOTAL (1+2) $163 100,0%
Margen contribucién $ 37 19% AGUA 0,0%
Costo Variable $163 82% 5,0|PESO TOTAL GRAMOS
Tiempo de elaboracion Costo hora 5,0| PESO PRODUCTO
Costo fijo unitario $7.051
COSTO TOTAL
UTILIDAD $ 200
Margen de contribucién deseado
Precio de venta con este margen $0
Anexo S Costo variable de los Servicios Variedades Puntonet
COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO
[copiGo 5
NOMBRE DEL PRODUCTO Ampliacion Cedula CANTIDAD COSTEADA 1
PRECIO DE VENTA $ 400 UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES 30
UNIDAD DE VALOR DE UNIDADES COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA CADA UNIDAD UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL| DE COMPRA (a) DEL MATERIAL (b) MATERIAL (axb)
Papel Bond Carta Hojas $18,0 1 $18 41,9%
Tinta Negra Litro $25,0 1 $25 58,1%
TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $43 100,0%
COSTO VARIABLETOTAL (1 +2) $43 100,0%
Margen contribuciéon $ 357 89% AGUA 0,0%
Costo Variable $43 11% 2,0|PESO TOTAL GRAMOS
Tiempo de elaboracion Costo hora 2,0| PESO PRODUCTO
Costo fijo unitario $7.051
COSTO TOTAL
UTILIDAD $ 400
Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015, Datos

suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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Anexo T Costo variable de los Servicios Variedades Puntonet

COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

[copico 6
NOMBRE DEL PRODUCTO Cartas CANTIDAD COSTEADA 1
PRECIO DE VENTA $1.000 UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES 10
UNIDAD DE VALOR DE UNIDADES COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA CADA UNIDAD UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL DE COMPRA (a) DEL MATERIAL (b) MATERIAL (axb)
Papel Bond Carta Hojas $18,0 1 $18 3,2%
Tinta Negra Litro $25,0 1 $25 4,4%
Internet 1 Hora $90,6 0,25 $23 4,0%
TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $66 11,6%
OTROS COSTOS VARIABLES
Mano de obra 1/2 Hora $500,0 1 $500 88,4%
TOTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES (2) $ 500 88,4%
COSTO VARIABLETOTAL (1+2) $ 566 100,0%
Margen contribuciéon $434 43% AGUA 0,0%
Costo Variable $ 566 57% 2,3|PESO TOTAL GRAMOS
Tiempo de elaboracion Costo hora 2,3| PESO PRODUCTO
Costo fijo unitario $7.051
COSTO TOTAL $ 1.000
UTILIDAD
Margen de contribucién deseado
Precio de ventacon este margen $0
Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacién Carvajal septiembre 2015, Datos

suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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Anexo V Costo variable de los Servicios Variedades Puntonet

COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

[copico 7
NOMBRE DEL PRODUCTO Hoja de Vida CANTIDAD COSTEADA 1
PRECIO DE VENTA $3.000 UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES 4
UNIDAD DE VALOR DE UNIDADES COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA CADA UNIDAD UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL DE COMPRA (a) DEL MATERIAL (b) MATERIAL (axb)
Papel Bond Carta Hojas $18,0 3 $54 4,2%
Tinta Negra Litro $25,0 3 $75 5,9%
Tinta Amarilla 250 ml $40,0 1 $40 3,1%
Tinta Magenta 250 ml $40,0 1 $40 3,1%
Tinta Cyan 250 ml $40,0 1 $40 3,1%
TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $ 249 19,6%
TOTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES (2) $1.023 80,4%
COSTO VARIABLETOTAL (1+2) $1.272 100,0%
Margen contribuciéon $1.728 58% AGUA 0,0%
Costo Variable $1.272 42% 9,0|PESO TOTAL GRAMOS
Tiempo de elaboracion Costo hora 9,0| PESO PRODUCTO
Costo fijo unitario $7.051
COSTO TOTAL $3.000
UTILIDAD
Margen de contribucién deseado
Precio de ventacon este margen $0
Anexo W Costo variable de los Servicios Variedades Puntonet
COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO
[copico 8
NOMBRE DEL PRODUCTO Internet CANTIDAD COSTEADA 1
PRECIO DE VENTA $1.000 UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES 480
UNIDAD DE VALORDE UNIDADES COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA CADA UNIDAD UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL DE COMPRA (a) DEL MATERIAL (b) MATERIAL (axb)
Internet 1 Hora $90,6 1 $91 100,0%
TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $91 100,0%
COSTO VARIABLETOTAL (1+2) $91 100,0%
Margen contribucién $909 91% AGUA 0,0%
Costo Variable $91 9% 1,0|PESO TOTAL GRAMOS
Tiempo de elaboraciéon Costo hora 1,0|PESO PRODUCTO
Costo fijo unitario $7.051
COSTO TOTAL $1.000
UTILIDAD
Margen de contribucion deseado
Precio de ventacon este margen $0

Fuente: Herramienta de acompafiamiento de la Fundacion Carvajal septiembre 2015,

suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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Anexo X Costo variable de los servicios Variedades Puntonet

COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

[copiGo

9

NOMBRE DEL PRODUCTO Scaner

PRECIO DE VENTA

$ 500 UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES

CANTIDAD COSTEADA

1

30

UNIDAD DE
COMPRA

MATERIAS PRIMAS

VALOR DE
CADA UNIDAD

UNIDADES
UTILIZADAS

COSTO TOTAL
DE CADA

%

DEL MATERIAL| DE COMPRA (a) DEL MATERIAL (b) MATERIAL (axb)
Internet 1 Hora $90,6 0,25 $23 100,0%
TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $23 100,0%

COSTO VARIABLETOTAL (1+2) $23 100,0%
Margen contribucién $ 477 95% AGUA 0,0%
Costo Variable $23 5% 0,3|PESO TOTAL GRAMOS
Tiempo de elaboracién Costo hora 0,3|PESO PRODUCTO
Costo fijo unitario $7.051
COSTO TOTAL $ 500
UTILIDAD
Margen de contribucién deseado
Precio de venta con este margen $0

Anexo Y Costos Fijos y Gastos Administrativos Variedades Puntonet

COSTOS FIJOS

SERVICIOS PUBLICOS $ 78.000 4,3%
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS $ 10.000 0,6%
TOTAL COSTOS FIJOS $ 88.000 4,9%
GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDOS DE ADMINISTRACION $ 240.000 13,3%
SUELDO EMPRESARIO $1.312.000 72,8%
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES $14.192 0,8%
DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTO $74.111 4,1%
TRANSPORTE ADMINISTRATIVO $ 20.000 1,1%
GASTOS DE PAPELERIA $ 10.000 0,6%
GASTOS DE PUBLICIDAD $ 6.000 0,3%
ELEMENTOS DE ASEO $ 20.000 1,1%
VIGILANCIA $ 18.000 1,0%
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $1.714.303 95,1%

TOTAL COSTOS FIJOS MAS GASTOS DE
$1.802.303
ADMINISTRACION
Fuente: Herramienta de acompafamiento de la Fundacién Carvajal septiembre 2015, Datos

suministrados Asesor Estudiante Universidad del Valle
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Anexo Z Sueldo de la Microempresaria Variedades Puntonet

SUELDO EMPRESARIO

ACTUAL

CONCEPTO VALOR
ALIMENTACION $ 350.000
RECREACION $ 30.000
VESTUARIO $ 33.000
CITAS MEDICAS Y MEDICINA $ 20.000
SERVICIOS PUBLICOS CASA $ 52.000
TELEFONO $ 20.000
GAS DOMICILIARIO $ 55.000
PARABOLICA $ 20.000
CUOTAS CREDITOS PERSONAL $ 280.000
CHANCE $ 2.000
CONSUMO FAMILIA $ 50.000
GOTA $ 400.000
TOTAL SUELDO $ 1.312.000

Fuente: Construccion propia.
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Anexo AA Inventario Muebles enseres y equipo Variedades Puntonet

INVENTARIO DE MUEBLES Y ENSERES

Fuente: Construccion propia.
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1| CALCULADORA 1 $5.000 $5.000
2| TELEFONOS 5 $ 30.000 $ 150.000
3| MESAS DE COMPUTO 6 $50.000 $ 300.000
4] COSEDORA 1 $5.000 $5.000
5]VITRINAS MEDIANAS 2 $ 120.000 $ 240.000
6] VITRINA GRANDE 1 $ 250.000 $ 250.000
7|VITRINA LARGA 1 $ 140.000 $ 140.000
8| ESTANTERIA 1 $ 35.000 $ 35.000
9| EXCIBIDORES 4 $50.000 $ 200.000
10| MESAS PLASTICAS 2 $ 40.000 $ 80.000
11| ASIENTOS 6 $8.000 $ 48.000
12| MESAS DE MADERA 2 $20.000 $ 40.000
13| TELEVISOR 1 $100.000 $ 100.000
14| RELOJ DE PARED 1 $ 15.000 $ 15.000
15| VENTILADOR 1 $92.000 $92.000
16] PERFORADORA 1 $3.000 $ 3.000
TOTAL $1.703.000
INVENTARIO DE EQUIPO DE COMPUTO

1| COMPUTADORES 5 $ 350.000 $ 1.750.000
2| IMPRESORAS 2 $ 350.000 $ 700.000
3| VOIPEADOR 2 $100.000 $ 200.000
4] EXTENSIONES ELECTRICAS 6 $3.000 $18.000
TOTAL $ 2.668.000




