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RESUMEN

El presente trabajo permite reconocer la falta de gestibn empresarial en la
administracion de las microempresas ubicadas en la zona de la ladera de Cali, y
como con la implementacién de estrategias administrativas y de mercadeo, que
son apropiadas por los empresarios durante las asesorias, estas empresas

pueden ser rentables y con proyeccion en el largo plazo.

Durante el periodo comprendido entre marzo y junio del 2012 se asesoraron, bajo
el modelo de asesoria para Mipymes de Fundacién Carvajal, a las microempresas:
Variedades Punto Econdmico; Tienda Carolina del Sur; Jeshua artes Artesanias y

Serash Accesorios.

Esta asesoria implicé realizar un analisis de la situacidon actual de cada empresa,
considerando su entorno interno y externo, construirles una matriz DOFA y
generar acciones respecto de cada una de las areas funcionales, con el objetivo
de mejorar cada empresa y promover habitos administrativos y contables en los

microempresarios.
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GLOSARIO

ACTIVOS: es todo lo que posee la empresa que esta representado en bienes y
derechos tangible o intangible. La propiedad de una empresa es el conjunto de
bienes materiales, valores y productos inmateriales que se mantienen para el

normal desarrollo de las actividades que requiere una empresa’.

CAPITAL NETO DE TRABAJO: cantidad de efectivo que la empresa posee para
trabajar, después de haber cubierto la totalidad de sus préstamos a corto plazo.
Otra acepcion es la cantidad de activos circulantes financiados por recursos a

largo plazo ya sea a través de deudas o pasivo o capital®.

COSTOS FIJOS: son aquellos que no se modifican por el volumen producido o

vendido®.

COSTOS VARIABLES: son aquellos que se ven afectados por el volumen de
produccién o de ventas y se incrementan por cada unidad producida o vendida®.

GASTOS: “son desembolsos presentes, pasados o futuros, realizados al adquirir
bienes y servicios que, al ser usados, consumidos o utilizados proporcionan
beneficios o satisfacciones e impulsan directamente a la generacion de una renta.
Ciertos gastos son indispensables para el funcionamiento de la empresa, otros

resultan necesarios e incluyo algunos son prescindibles””.

1. ZAPATA SANCHEZ, Pedro. Contabilidad General. 6ed. México, D.F: Mc Graw Hill, 2008. p.9.

2. ARIAS ANAYA, Rosa Maria del Consuelo. Analisis e Interpretacion de los Estados Financieros. México, D.F: Editorial
Trillas, 2009. p. 18.

3. Ibid., p.94.

4. Ibid., p.94.

5. ZAPATA SANCHEZ. Op. Cit., p. 312.
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INVENTARIOS: constituyen aquellas existencias de articulos que se encuentran
en las bodegas y que aun no han sido vendidas. Estos se pueden identificar en
dos momentos, el inventario inicial (valor representado con el que inicia un

periodo) y el final (articulos no vendidos al final de periodo).

LIQUIDEZ: la liquidez demuestra la capacidad de la empresa para pagar las
deudas (préstamos, interés, impuestos) a corto plazo conforme vencen. “Entre
mas facil sea la conversion de un activo en efectivo, es mas liquido, como seria el
caso del efectivo; entre mas tarde la conversién, como ocurre con el inventario,
que primero se tiene que vender, y si se hace a crédito, segun el plazo en que se

cobra, se dice que es menos liquido™®.

PASIVOS: son todas las deudas u obligaciones que posee la empresa con

terceros, es decir, “el derecho de los acreedores sobre el activo”’.

PATRIMONIO (o Capital Contable): es “el derecho que poseen los propietarios en
los activos de la empresa”®, es decir que es la diferencia entre lo que tiene y lo que

debe, lo que es de los duefios y esta libre de deudas.

RAZON ACIDA: determina la capacidad de la empresa para cubrir con sus activos
circulantes menos el inventario sus compromisos cercanos 0 pasivos a corto

plazo.

RAZON DE ENDEUDAMIENTO: ‘indica el % de la inversion total que fue

conseguida a través de deuda”

, es decir que sefala de los activos cuanto es
proporcionado por los acreedores y, al restarle el valor de la unidad se indica el
valor aportado por los duefios del negocio.

6. ARIAS ANAYA. . Op. Cit., p. 18.

7. ZAPATA SANCHEZ. Op. Cit., p. 9.

8. Ibid., p.9.
9. ARIAS ANAYA. . Op. Cit., p. 26.
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RENTABILIDAD: “su objetivo principal es determinar si la empresa tiene la

capacidad para generar utilidad a través del uso de sus inversiones (activo) y

determinar el porcentaje de las ventas y del capital”*°.

ROTACION DEL INVENTARIO: “se refiere al nimero de veces que el inventario

“da la vuelta”, esto es, se vende y es repuesto durante el periodo contable™"”.

PLAZA: “actividades de la empresa que ponen el producto a disposicién de los

consumidores meta”*?.

PRECIO: “cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el

producto™?.

PRODUCTO: combinacién de bienes y servicios que la empresa puede ofrecer al
mercado meta o segmento objetivo, para su atencion, adquisicion, uso 0 consumo

y que podria satisfacer un deseo o una necesidad.

PRONOSTICO DE VENTAS: “estimacion de cuanto espera una empresa venderle

al segmento de mercado™*.

PROMOCION: “las actividades que comunican las ventajas del producto y

convencen a los consumidores meta de comprarlo”.

10. Ibid., p. 29.

11. KENNEDY, Ralph y Mc MULLEN, Stewart. Estados Financieros: forma, analisis e interpretacion. UTEHA, 1978. p.27.
Citado por: ARIAS ANAYA, Rosa Maria del Consuelo. Andlisis e Interpretacion de los Estados Financieros. México, D.F:
Editorial Trillas, 2009. p. 21.

12. KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary. Fundamentos de Marketing. 6 ed. México: Pearson Educacion, 2003.p. 63

13. Ibid., p. 63.

14. Mc CARTHY, Jerome y PERREAULT, William. Marketing: Planeacion Estratégica, de la teoria a la practica. Tomo Ill.
9ed. Bogota D.C: Mc Graw-Hill, 1998. p. 615.

15. KOTLER y ARMSTRONG. Op. Cit., p. 63.
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SEGMENTO DE MERCADO: “Grupo de consumidores que responden de forma

similar a un conjunto determinado de esfuerzo del marketing”*®.

SERVICIO AL CLIENTE: “el papel de la funcién de servicio de una empresa es

ofrecer atencion y servicio después de la venta™”’.

MISION: describe lo que hace la empresa.

VISION: “declaracion acerca de hacia donde se dirige la empresa y lo que puede
llegar a ser en el futuro”®, da una clara direccién a largo plazo y la intencién de su

estrategia.

16. Ibid., p. 61.

17. HILL, Charles y JONES, Gareth. Administracion Estratégica. 8ed. México, D.F: Mc Graw-Hill, 2009. p. 85.

18. BOHLANDER, George y SNELL, Scott. Administracion de los Recursos Humanos. 14ed. México, D.F: Cengage
Learning, 2008. p. 52.
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INTRODUCCION

Fundacién Carvajal, creada en 1961 por la familia Carvajal “como un mecanismo
para compartir las ganancias de su empresa con toda la comunidad, mediante la

promocion del cambio y el desarrollo social’*®

, tiene desde 1977 un programa de
Desarrollo Empresarial, que a través de la capacitacion administrativa, la asesoria
individualizada y el acceso al crédito, ha permitido en zonas vulnerables estabilizar

y promover eficazmente el desarrollo de pequefios negocios.

La zona de ladera del municipio de Santiago de Cali que presenta condiciones de
vulnerabilidad ha sido priorizada por fundacion Carvajal desde 2006, de manera
gue se ejecuten ahi, bajo alianzas con entidades del sector publico y privado, los

proyectos y programas de generacion de ingresos, educacion y vivienda.

Reconociendo el impacto positivo de la intervencién de fundacion Carvajal en las
zonas vulnerables de Cali y los beneficios sociales y econémicos que en el largo
plazo le entregan a la ciudad, se presenta en este trabajo, dado el convenio entre
fundacion Carvajal y Universidad del Valle, el acompafamiento y fortalecimiento

empresarial que se le dio a cuatro microempresas de la zona ladera.

La asesoria empresarial fue desarrollada bajo el modelo de fundacién Carvajal,
enseffiado en el diplomado “Formacion de asesores para Mipymes”, el cual
permite realizar un diagnostico de las areas funcionales de las microempresas,
orientar en la iniciacion de la contabilidad y apoyar la aplicacion de los
conocimientos de manejo negocio, que previamente los microempresarios han
adquirido en los cursos de capacitacibn empresarial dictados también por
fundacion Carvajal. De esta manera en este documento se expone el proceso de
asesoria realizada (el diagnostico de cada empresa, el plan de accion con

estrategias por cada area y las recomendaciones finales).

19. FUNDACION CARVAJAL. Resefia Histérica  de Fundacion Carvajal .p 1. (Online)
<http://www.fundacioncarvajal.org.co/sitio/images/stories/PDF/Resena_Historica_Fundacion_Carvajal.pdf> (Acceso
714/2012).
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1. PROBLEMA

1.1 DEFINICION DEL PROBLEMA

1.1.1 Antecedentes

La fundacion Carvajal con el objetivo de promover el mejoramiento de la calidad
de vida de las comunidades mas necesitadas del Valle del Cauca, realiza una
inversion en el desarrollo social de la regién con la creacién en 1977 del programa
de Desarrollo Empresarial, que es consciente del panorama de las MIPYME y del
sector informal, asi como de las causas del fracaso de los microempresarios: la

falta de conocimientos gerenciales y el acceso al crédito.

Las micro, pequefas y medianas empresas (MIPYMES) en Colombia equivalen al
90% del parque empresarial nacional, y segun estimativos de la ANIF generan el
73% del empleo®, es decir que desemparian un papel relevante en la economia
del pais al contribuir con la generacion de riqueza, empleo, bienestar y mejoras en

la distribucién de los ingresos.

La ciudad de Santiago de Cali, capital del Valle del Cauca, tiene una economia
soportada en las empresas de pequefia escala, donde 94.67% de las unidades
econdémicas calefias son microempresas y ocupan el 44% de la poblacion laboral,
de acuerdo con los resultados del censo econdémico 2005 aplicado a las 22
comunas de Cali, 4 comunas de Yumbo y el corredor econémico que une a los 2
municipios, el centro poblado de Arroyohondo y la vereda de Xixaola (Yumbo), el
cual estuvo dirigido a los sectores industria, comercio y servicios y no excluyo las

unidades econémicas de la actividad informal.

20. RODRIGUEZ, Astrid Genoveva. La realidad de la Pyme colombiana Desafio para el desarrollo. FUNDES: 2003. p. 14
(Online) <http://www.fundes.org/uploaded/content/publicacione/1241969270.pdf> (Acceso 7/4/2012).

27



Asi, la zona de ladera donde fundacion Carvajal decidié focalizar sus esfuerzos,
teniendo en cuenta el grado de desarrollo logrado hasta el 2006 en el distrito de
Aguablanca, corresponde a la parte alta de la comuna 18 y el corregimiento de
Montebello, los cuales, desde el afio 2010 en el barrio alto Jordan, cuentan con un
centro de servicios comunitarios, desde donde se brindan los servicios de
capacitacion para el mejoramiento de sus ingresos, formacion en oficios, comedor

infantil, acceso a espacios culturales y recursos tecnoldgicos.

1.1.2 Descripcién

La parte alta de la comuna 18 se caracteriza principalmente por tener poblacion
inmigrante de los departamentos del Cauca, Narifio y la zona cafetera, asi como,
un gran numero de invasiones o asentamientos de desarrollo incompleto y muchas
de las necesidades basicas insatisfechas a nivel de acceso a servicios publicos,
educacion, empleo y vivienda?. De manera que, las familias que habitan ahi son
de los estratos 0, 1 y 2, con recursos provenientes de actividades informales,
como las ventas ambulantes, dada las pocas oportunidades de empleo y

generacion de ingresos que tienen.

Ante la necesidad de disminuir, en la parte alta de la comuna 18, la pobreza y los
problemas sociales que esta conlleva como lo son: la inseguridad, consumo de
drogas y embarazos en adolescentes, la Fundacién Carvajal en el marco del
programa de generacion de ingresos, perteneciente a la unidad de desarrollo
empresarial, empodera a la comunidad para resolver sus problemas mediante la
capacitacion y apoyo en las etapas de los proyectos productivos que tienen, asi la
creacion y gestion de micro y/o pequefias empresas organizadas, rentables,
competitivas y sostenibles en el largo plazo, son la fuente de mejores ingresos y

empleo para esta poblacion.

21. FUNDACION CARVAJAL. Caracterizacion de la parte alta de la comuna 18. (Online).
http://www.fundacioncarvajal.org.co/sitio/index.php?option=com_content&view=article&id=112%3Acomuna-18-parte-alta-y-

corregimiento-de-montebello&catid=43%3Alineas-de-accion-y-zonas-de-intervencion&lang=es (Acceso 7/4/2012).
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http://www.fundacioncarvajal.org.co/sitio/index.php?option=com_content&view=article&id=112%3Acomuna-18-parte-alta-y-corregimiento-de-montebello&catid=43%3Alineas-de-accion-y-zonas-de-intervencion&lang=es

La capacitacion administrativa, la asesoria individualiza y el acceso al crédito,
constituyen la estrategia para fortalecer los pequefios negocios de la zona, que en
general se caracterizan por ser famiempresas (empresas familiares), informales,

administrados empiricamente y sin una propuesta de valor al mercado.

1.1.3 Formulacién

¢, Cuadles serian los beneficios y/o resultados de una asesoria empresarial, bajo el
modelo de acompafiamiento de gestion a Mipymes de Fundacién Carvajal,
brindada a los siguientes microempresarios ubicados en la parte alta de la comuna
18: Maria del Rosario Pinchao Narvaez; idalia Marin Monsalve; Danilo de Jesus
Ramirez Benjumea Yy Sara Elizabeth Rubiano, quienes respectivamente son los
propietarios de: Variedades Punto Econdmico; Tienda Carolina del Sur; Jeshua

Arte Artesanias y un taller de accesorios (bisuteria)?
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1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General:

Asesorar la gestion de las microempresas: Variedades Punto Economico de la
parte alta de los Chorros; Tienda Carolina del sur del barrio alto Napoles; Taller de
artesanias Jeshua Artes Artesanias del barrio alto Jordan y el taller de bisuteria de
Sara del barrio alto Jordan, conforme las técnicas y metodologias desarrolladas

por la Fundacion Carvajal para el acompafiamiento de las MIPYMES.

1.2.2 Objetivos Especificos:
eRealizar un diagnéstico de las microempresas identificando las fortalezas y
debilidades en las areas funcionales.

e Analizar el entorno de estas microempresas y su tipo de negocio para identificar

las oportunidades y amenazas a las que se enfrentan.

e Elaborar una matriz DOFA para cada microempresa con el objetivo de establecer

estrategias a sequir.

e Disefiar un plan de acciéon y plan de mejoramiento para cada microempresa por

cada una de las areas funcionales.

e Acompafar a los microempresarios en el fortalecimiento de sus negocios.

e Presentar un informe final a cada uno de los microempresarios asesorados y a la
Fundacién Carvajal, asi como un trabajo final a la Universidad del Valle donde se

muestre la consecucion del objetivo general.

e Socializar en Fundacion Carvajal y la Universidad del Valle el acompafiamiento

empresarial brindado a los microempresarios.
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1.3 JUSTIFICACION

El acompafiamiento y fortalecimiento de las cuatro microempresas de la parte alta
de la comuna 18 (Variedades Punto Econdmico; Tienda Carolina del Sur, Jeshua
Artes Artesanias y el Taller de Bisuteria de Sara) se realiza bajo el modelo de
asesoria a Mipymes disefiado por la Fundacion Carvajal, que ha estudiado las
causas de fracaso de las microempresas y desde 1977, interesada en promover el
desarrollo socioeconémico en las zonas vulnerables del Valle del Cauca, ha

trabajando programas de generacion de ingresos.

Ante las caracteristicas generales de las microempresas: administracion empirica,
informalidad y corta duracion, se hace necesario contribuir al empoderamiento de
los microempresarios, la gestion, implementacion de estrategias, iniciacion de la
contabilidad, fortalecimiento y sostenibilidad en el largo plazo de los negocios que
estdn en las zonas vulnerables, dado que representan la fuente de ingresos

totales o parciales de sus propietarios y familias.

Para la Universidad del Valle, como universidad publica, con la misién de educar
en el nivel superior con autonomia y servicio social es importante el desarrollo de
este tipo de proyectos de asesoria, dado que permiten construir una sociedad con
mas posibilidades. De ahi que el interés por realizar este trabajo para recibir la
titulacion como profesional de la carrera de administracion de empresas, sea
contribuir con los conocimientos de la academia y del diplomado de asesores de la
Fundacion Carvajal a la transformacion de la sociedad calefia desde quienes

tienen menos oportunidades.
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1.4 DISENO METODOLOGICO

1.4.1 Tipo de Estudio

El estudio desarrollado es considerado de tipo exploratorio, debido a la falta de
modelos tedricos para gestionar las micro, pequefias y/o medianas empresas y a
gue mediante las asesorias empresariales brindadas a las cuatro microempresas
de la parte alta de la comuna 18 (Variedades Punto Econdmico; Tienda Carolina
del Sur y taller de bisuteria) se esta analizando el modelo de acompafiamiento
para MIPYMES de Fundacion Carvajal.

Este estudio es también complementado con el estudio de tipo descriptivo, porque
se establecen caracteristicas comunes en las microempresas de las zonas
vulnerables, se realiza un diagnostico a cada microempresa con el objetivo de
conocer su situacion actual y en el apoyo del area comercial, se caracteriza al

segmento objetivo de cada negocio.

1.4.2 Método de investigacion
El método de investigacion seguido para obtener informacion para desarrollar la

asesoria a cada microempresa fue el método de observacion y el de deduccion.

Método de Observacion:

Este método es empleado en las visitas a la zona de intervencion de Fundacion
Carvajal (la parte alta de la comuna 18) y especialmente, durante la etapa del
reconocimiento de las microempresas, donde de una manera espontanea se tiene,
mediante la entrevista con el microempresario y el recorrido por las instalaciones,
un panorama de cual es el negocio, como funciona y cuales son los aspectos mas

relevantes, lo cual se consigna en las plantillas de Fundacién Carvajal.
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Método Deductivo:
Este método que consiste en el “proceso de conocimiento que se inicia con la
observacion de fendmenos generales con el propdsito de sefialar las verdades

"22 as utilizado en el

particulares contenidas explicitamente en la situacién general
andlisis del entorno y el disefio de la matriz DOFA, de donde se obtienen las

estrategias para cada microempresa.

1.4.3 Fuentes de Recoleccién de informacion

Fuentes Primarias: la informacién primaria recopilada para este estudio es la
proveniente de las observaciones en las asesorias a los microempresarios, las
entrevistas a ellos, las fotografias de antes y después, las encuestas a los clientes,

el andlisis de las areas funcionales y la matriz DOFA.

Fuentes Secundarias: las fuentes secundarias, que es la bibliografia (libros,
documentos, articulos y consultas en internet, entre otros) que permite interpretar
y analizar la informacion de las fuentes primarias, para este caso corresponde a:
los libros de texto, el analisis de documentos, consultas en internet, material
entregado por fundacién Carvajal, consultas a los asesores de fundacién Carvajal

y profesores de la Universidad del Valle.

1.4.4 Tratamiento de la Informaciéon

La informacion recopilada en este trabajo es clasificada y organizada en tablas y/o
cuadros. En particular, los datos de las encuestas son tabulados y analizados

estadisticamente, y se presentan en graficos circulares y/o de barra.

Las variables que se consideran para determinar el tamafo de la muestra para las

encuestas son:

22. MENDEZ ALVAREZ, Carlos Eduardo. Metodologia. Guia para elaborar disefios de investigacion en Ciencias
Econdmicas, Contables y Administrativas. Mc Graw-Hill. p. 131.
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n=muestra

N= poblacién

Z=nivel de confianza

e=grado de error
p=probabilidad de ocurrencia
g=probabilidad de no ocurrencia

Para Variedades Punto Econdémico ubicado en la parte alta de los Chorros y la
Tienda Carolina del Sur ubicada en alto Napoles, como se desconoce el tamafio
de la poblacion, es decir de los habitantes con las caracteristicas de su respectivo

segmento de mercado, se utiliza la siguiente férmula:

Zzpq Férmula 1. Tamario de la Muestra®®
n=

El

Para Variedades Punto Econdmico el nimero de clientes que deben encuestarse

son 13 personas, dado los siguientes datos:

Z=1.645 (seguridad 90%)

e=0.10 n
p=0.95

q=0.05

2
_1.645 0.95x0.05 4
0.107

Para la Tienda Carolina del Sur el nUmero de clientes que deben encuestarse son

5 personas, dado los siguientes datos:

Z=1.645 (seguridad 90%)

2
e=0.10 r,|_1.f.3m15 D.98x0.02_5
p=0.98 0.102
q=0.02

23. PAZ, Karim y TORRES, Mariela. Tamafio de una muestra para una investigaciéon de mercados .p 9 y 13 (Online)

<http://www.tec.url.edu.at/boletin/lURL 02 BASO02.pdf> (Acceso 12/4/2012).
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2. MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Modelo de Asesoria a Mipymes Fundacion Carvajal

La Fundacién Carvajal, como institucion desarrolladora de programas y proyectos
innovadores que promueven el bienestar humano y social en los sectores menos
favorecidos de la comunidad, esta interviniendo integralmente en la parte alta de la
comuna 18 desde 2006 con las siguientes lineas de accion: generacion de

ingresos, educacion y vivienda, como se observa... en la figura 1...

Figural. Esquema de Intervencion de Fundacion Carvajal en la Parte alta comuna
18 y el corregimiento de Montebello

Esquema de Intervencion Comuna 18 - Parte Alta y corregimiento de Montebello

OBJETIVO
Contribuir al mejoramiento de la calidad de vida de las familias
de la zona de ladera de Cali Comuna 18 Parte alta y corregimiento de Montebello

METODOLOGIA
Programas y Proyectos . - Efectos -
Lineas de Base gra y Froyectos |—v Sisternatizacion I—»
Seguimiento y Evaluacion Impactos
ESTRATEGIA INTEGRAL
" ™ i " ™) i
[ Generacion de Educacion y Vivienda y Proyectos 1
Ingresos J Cultura Medio Ambiente | | Complementarios
Componentes: 1 f Componerntes: T Componentes: 1 [ Componentes:
Mejora de la Mejoramlento de la Regularizacion vial y Seguridad Alimentarla.
Produsctividad calidad en la educacian wrbanistica,
Empresarial. Inicial. Fortaleciméento Soclal y
Mejeramiento de vivienda desarmollo de habilidades
Competencias laborales y ¥ ENtomo. para la gestidn pdilica a
nuevos oficios, Alfabetizacidn de jdvenss lideres comunitaros.
y adultos. Titulacién de predios
Viabilidad de Servicios Centro de Semvicios
Piblicos. Atencidn de nifios en Bisicos Comunitarios en
extraedad - aceleracidn la Cornuna 18,
Acceso s un Fondo dal Aprendizaje.
Rotatorie de Crédito. Mormalizacién de SR
Mejoramiento y dotacion
de espacios educativos.
e o b o e 4 b i
[ Acompanamiento Social J

ALIADOS ESTRATEGICOS
Fuente: Fundacion Carvaial
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Asi, con base en el anterior modelo de intervencion integral, que contiene el
programa de generacion de ingresos, la Fundacion Carvajal en convenio con las
universidades en capacitacion (Universidad Autonoma de Occidente; Universidad
Javeriana; Universidad San Buenaventura y Universidad del Valle) realiza
asesorias y acompafamientos a los microempresarios, donde se les capacita en
temas administrativos y gerenciales, y se les orienta en la implementacion de

estrategias mas competitivas para sus negocios.

Figura 2. Acompafiamiento social y empresarial de Fundacion Carvajal

Espiritu Empresarial y
Creacién de Empresa )

1
p—
E
!

-

Beneficiarios
= Emprendedores
= Empresarios

Asesoria Empresarial y
Técnica

Gerencia para Pequenas
Empresas )

e===-

-Finanzas - Laboral
-Mercadeo - Social
- Legal - Produccién

» Iniciativas Individuales é
Colectivas
= Personas en busca de
empleo

1
e PR

Capacitacién Técnica J
Sectorial

b oo -

Desarrollo Humano y
Social

|
-
1
1

‘ Vinculacién de las

Universidades

Fuente: Fundacion Carvaial

El propdsito de la asesoria empresarial brindada por Fundacion Carvajal es
orientar al empresario en la aplicacion y utilizacion de las técnicas administrativas,
obtenidas durante la capacitacion gerencial, con el proposito de realizar un
diagndstico de las areas funcionales de su negocio y construir un plan de accion.
Por tanto, en la asesoria inicialmente se realiza un reconocimiento del tipo de
negocio y las areas funcionales que tiene, y luego se apoya la gestion de cada
area y se implementan en ellas estrategias para mejorar las debilidades
encontradas. Este acompafiamiento a los microempresarios se puede ver...en la

figura 3...
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Figura 3. Descripcion del Acompafiamiento Empresarial

PROCESO DE ACOMPANAMIENTO EMPRESARIAL
[ 1. Ganar confianza con el empresario ]
( “
R imient Evaluacion de Establecimiento
econocimiento Costos de la
\ Contabilidad
Administrativa
personal YH Mercadeo H Produccion
- J
"' ™y
Estadosy
Tributariay legal analisis Proyectos de
financiero inversién
pS S
[ Analisis del entorno y del sector ]
[ Plan de mejoramiento o de accién ]

Fuente: Perfil de los Asesores de GONZALEZ, Amparo. Formato ppt.
Diplomado de asesores de Fundacion Carvajal

2.1.2 Artesanias de Colombia
Es una “empresa de economia mixta vinculada al Ministerio de Comercio, Industria
y Turismo, y que contribuye al progreso del sector artesanal mediante el

mejoramiento tecnolégico, la investigacion, el desarrollo de productos, la

capacitacion del recurso humano y el impulso de la comercializacion de las

artesanias colombianas”?*.

24. Tomado de internet < http://www.artesaniasdecolombia.com.co/PortalAC/General/template_index.jsf>
(Acceso 10/4/2012).
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2.1.3 Biocomercio

El Biocomercio que corresponde a un “conjunto de actividades de recoleccion,
produccion, procesamiento y comercializacion de bienes y servicios derivados de
la biodiversidad nativa, bajo criterios de sostenibilidad ambiental, social y

economica”®

(*), es un nuevo sector econémico que se ocupa de los mercados
verdes, los cuales estan constituidos “por un grupo de actuales y potenciales
compradores de un bien o servicio, que responde a una preferencia o necesidad,

en la cual se involucran aspectos ambientales”?.

Las categorias de productos de Biocomercio, definidas por el Instituto Humboldt
(como punto focal técnico del Programa Nacional de Biocomercio en Colombia)
fueron: Ecoturismo; Productos Agropecuarios; Productos maderables y productos

no maderables.

Considerando que el taller Jeshua Artes Artesanias trabaja la madera como
materia prima principal y el taller de bisuteria realiza sus accesorios con base en
recursos naturales, principalmente el totumo. A continuacion se describen las
lineas de productos maderables y no maderables del Biocomercio, sector
econdémico al cual a futuro deben pertenecer estos negocios, con mejoras en la
gestion, procesos y desarrollo de la responsabilidad ambiental, para incrementar

Sus ingresos y proyectarse internacionalmente.

Productos naturales maderables: Incluye el aprovechamiento de especies
maderables a través del buen manejo de los bosques naturales y plantaciones con
fines de comercializacion de productos maderables ya sea como materia prima o

productos transformados.

25. Tomado de internet <http://www.fondobiocomercio.com/index.php/biocomercio> (Acceso 7/4/2012).

(*) La definicion fue acordada por los programas de Biocomercio, CAN, UNCTAD y CAF en 2004 y el término
"Biocomercio" fue adoptado durante la Ill conferencia de las partes del CDB en 1996.

26. MINISTERIO DE AMBIENTE, VIVIENDA Y DESARROLLO TERRITORIAL. Ecologito. Mercados verdes y Biocomercio
Sostenible. (20 Diciembre 2009). (Documento en linea) Disponible en internet en:
<http://www.cam.gov.co/c/document library/get file?uuid=00001361-3e77-42b2-ac3e-3d70274e7740&groupld=10128>
(Acceso 7/4/2012).
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Productos no maderables: Son productos obtenidos mediante el aprovechamiento
de los ecosistemas naturales. Por ejemplo dentro de estructuras vegetativas, las
artesanias, accesorios, alimentos, productos farmacéuticos y materiales de
construccion, que involucren partes de la plantas como tallos, hojas, raices, yemas

apicales y semillas.

2.1.4 Teorias Administrativas

De acuerdo con el libro “Organizacion y Management” escrito por los profesores
de la Universidad del Valle, Alvaro Zapata y Guillermo Murillo, se presentan de los
cuatro paradigmas de la organizacion, en los cuales se agrupan las distintas
escuelas, teorias y conceptos de la administracion organizacional, las teorias mas

importantes para el desarrollo de esta asesoria.

2.1.4.1 Paradigma Clasico o tradicional (1870-1930)

El paradigma clasico caracterizado por responder a los nuevos desafios que trajo
para la administracion el denominado “gigantismo” de las organizaciones que, de
una u otra manera, desarrollé el predominio de un racionalismo de tipo econémico
en la basqueda de una mayor productividad y eficiencia del trabajo, asi como
también, el encuentro de factores psiquicos y sociales, que se manifiestan en
todos los desarrollos de la escuela de las relaciones humanas, tiene los siguientes

autores y aportes:
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Cuadro 1. Paradigma Clasico o Tradicional

Escuela

Pioneros

Planteamientos/ Aporte

La
Administracion
Cientifica

Adam Smith
(1723-1790)

La idea de la division del trabajo, junto con el de la
especializacion, como un proceso decisivo y
beneficioso en el que se gana tiempo a través del
incremento de habilidades.

Charles Babbage

Reduccién méaxima de los costos de produccion
mediante la disminucién de salarios al comprar la
cantidad y calidad exacta de trabajo para una tarea
especifica. (subdivisiéon del trabajo)

Frederick Taylor
(1856-1915)

Racionalizacion del trabajo mediante el
mejoramiento del proceso y disefio del mismo.
Descomponer las operaciones en sus elementos
constitutivos (desplazamientos, demoras,
inspecciones, almacenamiento) permite analizar la
forma como un trabajo es llevado a cabo y eliminar
etapas innecesarias, movimientos inatiles,
combinaciones inadecuadas, y disefiar un nuevo
método, asi como, fijar estdndares de trabajo a
través de los estudios de tiempos y movimientos,
los estudios de incentivos y los estudios de
distribucién en planta y control de la produccion.

La
Administracion
Industrial y
General

Henry Fayol
(1841-1925)

La administracion es un proceso que requiere de la
ejecucion de una serie de funciones: planear,
organizar, dirigir, coordinar y controlar.

fundamentales de la
técnicas, comerciales,
de contabilidad vy

Las 6 operaciones
administracion son las
financieras, administrativas,
seguridad.

Los 14 principios administrativos.

La
Administracion
Burocratica

Max Weber
(1865-1920)

La administracion burocratica se configura en la
forma racional de ejercer la dominacién con
precision, continuidad, disciplina, rigor y confianza,
y se orienta al cumplimiento de fines emanados del
ejercicio propio de la dominacion.

Relaciones
Humanas

Elton Mayo
(1880-1949)

La organizacibn es un sistema social que tiene
grupos y lideres informales con objetivos propios y
diferentes a los de la organizacion. Es necesario
descubrir los factores de atraccion que guien el
funcionamiento del grupo hacia el interés
empresarial (Teorias motivacionales).

Fuente: Autor, basado en el libro “Organizacién y Management” de ZAPATA, Alvaro; MURILLO, Guillermo y MARTINEZ,
Jenny. Universidad del valle: 2008. p. 60- 69.
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2.1.4.2 Paradigma Neoclasico o Reformista (1940-1970)

El paradigma neoclasico que se desarrolld bajo la expansion econdmica posterior
a la crisis de 1929, que trajo consigo un nuevo racionalismo y el fortalecimiento de
la idea de proceso administrativo propuesto por Henry Fayol, inicia con la teoria
general de los sistemas planteada por Bertalanfy y adaptada por Kast y Kahn en
1940. Continda en 1950 con la teoria acerca de la toma de decisiones de Herberth
Simon y en 1956 con los planteamientos de Peter Ducker sobre la Administracion
por objetivos. Y finaliza con el modelo de planeacion estratégica desarrollado en
1963 por k. Andrews, que siendo el instrumento clave para el desarrollo de estas

asesorias, es la teoria que expone a continuacion:

Planeacion Estratégica

La planeacion estratégica se desarrollo a partir de los afios 60, cuando la mayoria
de las organizaciones, y en particular, el medio ambiente que las rodea, deja de
ser apacible, los mercados empiezan a cambiar y la competencia a hacerse cada
vez mas fuerte. Por tanto, como respuesta a estas circunstancias se desarrollo
una serie de herramientas mejoradas para la planeacion estratégica y se empezo
a notar como las empresas que usaban bien la planeacion estratégica superaban

a aquellas que no lo hacian?’.

Como el proceso de planeacion comprende investigar y analizar las condiciones
futuras para poder trazar un plan de accién que la organizacién pueda seguir,
tomando en cuenta toda la informacién proveniente del entorno, tanto interno
como externo, se tiene que generalmente la planeacion estratégica es una
planeacién a largo plazo que involucra a toda la organizacién y busca ubicarla en
una posicion exitosa dentro del entorno en que se desempefa. Para trazarla es
necesario estudiar cuidadosamente varios factores como, por ejemplo, las
necesidades de los clientes, lo que estd haciendo la competencia, los recursos

gue se disponen, de manera gue se tenga claridad en cuanto a la definicién de su

27. ZAPATA DOMINGUEZ, Alvaro; MURILLO VARGAS, Guillermo y MARTINEZ CRESPO, Jenny. Organizacion y
Management. Naturaleza, objeto, método, investigacion y ensefianza. Cali-Colombia: Universidad del Valle, 2008. p. 78.
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mision; es decir, su razoén de ser; esa particularidad con la cual va a entrar a

competir.

La elaboracion de la Planeacion Estratégica consta de varias fases dentro de las
gue se pueden mencionar:

* La formulacién de los objetivos de la organizacién, los cuales deben ser
definidos en orden de importancia y de prioridad; deben ser flexibles y
susceptibles de ser reorganizados segun lo indiquen las circunstancias que se
puedan presentar.

* El andlisis de las condiciones internas de la empresa para poder ver con qué
recursos se cuenta para las operaciones actuales y futuras; cuales son las
fortalezas y debilidades o limitaciones que existen en la empresa, comprender
bien que problemas se quieren resolver, por qué y saber lo que se espera
ganar.

* El andlisis del ambiente externo que rodea la empresa; esto es, revisar como
esta su mercado actual, cdbmo va su permanencia en él, cuales son sus
oportunidades, como esta la competencia y otra serie de factores que podrian
afectar como, por ejemplo, de tipo politico, econémico, social y otros.

* La verificacién de que el plan que se trazd sea viable y que, a la vez tenga
coherencia.

* La formulacion de diversas y posibles alternativas estratégicas que la empresa
puede usar para lograr los objetivos propuestos?.

2.1.4.3 Paradigma Capitalismo Industrial (1980-)
“Este paradigma que se desarrolla después de la Segunda Guerra Mundial y se
caracteriza por la preocupacién en lo social, lo humano, la participacion, confianza,

"29 tiene como

autonomia del trabajador, el empoderamiento y el trabajo en equipo
planteamientos: La Calidad Total, La Cultura Organizacional, EI Management
Renovado y el Mantenimiento del Producto Total (TPM), de los cuales a
continuacion se describe solamente la calidad total, por importancia que tiene la

tematica para la asesoria.

28. Ibid., p. 79.
29. Ibid., p.80.
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Asi, dentro de los programas de mejoramiento continuo que buscan el bienestar
de la organizacién a largo plazo y representan el proceso por medio del cual una
organizacion obtiene la calidad y la construccion de mejores bases para servir a
sus clientes, esta el programa de la Calidad Total, propuesto por Deming, que “es
un instrumento altamente racional para la direccion de las organizaciones, y cuyo
objetivo central es disminuir y controlar los costos de las operaciones y aumentar
la productividad de todos los niveles de la organizacion™ . Esto finalmente, se ve

reflejado en las utilidades.

2.1.4.4 Paradigma Capitalismo Financiera (1990-)

Este paradigma involucra temas como la reingenieria (Hammer and Champy,
1993), el Outsourcing, el Benchmarketing y la nueva tendencia sobre el
teletrabajo, realizando un énfasis en temas como: la globalizacion, la reduccién de

costos, la competitividad y la generacién de valor agregado.

De lo anterior, los temas mas relevantes para la asesoria son la Reingenieria y el

Benchmarketing, que se definen a continuacion.

Reingenieria

La Reingenieria, segun Champy (1993), significa “empezar de nuevo”, dado que
se refiere a un cambio total de las practicas productivas y administrativas de la
empresa, es decir, establecer nuevas formas de administracion, procedimientos y
ejecucion de tareas. De manera que, “la reingenieria ocurre cuando se evaltan y

se cambian mas del 70% de los procesos de trabajo de la organizacion”®.

30. Ibid., p.83.
31. CENSO, Robbins. Administracién de Recursos Humanos. México, D.F: Limusa Wiley, 2006. p. 46.
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Benchmarketing

“El benchmarking es un proceso sistemético y continuo para evaluar los productos,
servicios y procesos de trabajo de las organizaciones que son reconocidas como
representantes de las mejores practicas™?, con el propésito usar esa informacion
atil para realizar mejoras en los procesos de la organizacion, y entonces, se pueda

mover desde donde se esta, hacia donde se quiere estar.

Uno de los tipos de Benchmarketing que se va a considerar en esta asesoria en el
Benchmarketing competitivo, que comprende la identificacion de productos,
servicios y procesos de trabajo de los competidores directos de la organizacién y

gue es Util cuando se busca posicionar los productos en el mercado.

2.1.5 Cliente Incégnito

Es un método de investigacion donde se contrata a una persona para actuar como
cliente real de la misma empresa o de sus competidores, con la finalidad de
“identificar las fortalezas y debilidades del servicio que se presta o producto que se
ofrece, y proponer acciones para mejorar’®. Por consiguiente, esta técnica de
evaluar anénimamente a la empresa es Util para detectar las necesidades de
capacitacion y entrenamiento de empleados especificos y mejorar con respecto a

la competencia.

2.1.6 Marketing de Relaciones

El marketing de relaciones con los clientes es una estrategia que gestiona las
diferencias de los clientes de la empresa con el objetivo de conseguir altos niveles
de lealtad y de rentabilidad en la empresa®, dado el reconocimiento de que las
empresas tienen clientes que deben mantenerse y desarrollar su valor, y clientes

gue seria mejor que abandonaran su relacion con la empresa, asi como también,

32. SPENDOLINI, Michael J. 1990. ¢Qué es Benchmarketing? En: < http://businessexcellence.cl/que-es-benchmarking/>
<Acceso 27/4/2012>

33. MORENO, Cecilia. Presentacion de la Unidad Il Parte Il. Curso de Calidad del Servicio. Universidad Mayor. Santiago
de Chile. 2011. ppt, 4-6.

34. BEST, Roger. Marketing Estratégico. 4ed. Espafia: Pearson Educacion, 2005. p. 22.
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en la adquisicion de clientes, existen clientes que la empresa deberia desarrollar y

clientes que la empresa haria bien en evitar.

Por tanto, para una efectiva gestion de relaciones con los clientes, dirigida a la
repeticion de sus compras, es (til clasificarlos en base a su lealtad y rentabilidad®,
considerando que todos los clientes no son iguales, y entonces, algunos pueden
ser leales y rentables, otros rentables pero no leales, leales y no rentables y

algunos otros ni leales ni rentables.

2.1.7 Estrategia de Costos

La estrategia de costos que consiste en mantener los costos de los productos tan
bajos como para poder ofrecer un precio atractivo a los clientes (en relacién con la
competencia), tiene como factores criticos de éxito centrarse en la eficiencia y la

productividad, asi como en la minimizacién de los desperdicios®.

Generalmente, las empresas grandes adoptan por este tipo de estrategias y tratan
de obtener ventajas de economias de escala en la produccién y distribucién. De
manera que su gran tamafo les permite vender sus productos y servicios a un
precio mas bajo, y tener una mayor participacion en el mercado, volumen y

utilidades®’.

Un lider de bajo costo debe ofrecer un producto o servicio que los clientes
consideren valioso, es decir que debe usar la estrategia para aumentar (en lugar

de disminuir) el valor para los clientes.

35. Ibid., p. 22.
36. BOHLANDER y SNELL. Op. cit., p. 70.
37. Ibid., p. 71.
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2.1.8 Estrategia de Diferenciacion

La diferenciacion se basa en un conjunto de estrategias empresariales que le
permitiran a la empresa alcanzar una ventaja competitiva mediante la creacion de

un producto que los clientes consideren distinto en algin aspecto importante®, y

por el cual estan dispuestos a pagar un precio elevando.

Las 3 vias para lograr una gran diferenciacion de productos son: la innovacion, la

excelente calidad y el servicio superior, entendido como la capacidad de respuesta

hacia los clientes®.

2.1.9 Marketing Mix

Es un conjunto de herramientas tacticas controlables de marketing (cuatro Ps:

Producto; Precio; Plaza y Promocion) que la empresa combina para producir la

respuesta deseada en el mercado meta.

Figura 4. Mezcla de Mercadotecnia

Calidad
Caracteristicas
Disefio
Empaque
Marca

Servicio

PRODUCTO

Variedad de productos

Complementos
Descuentos

PRECIO

Condiciones de crédito
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Periodo de Pago

N

CLIENTES
META

N

Fuente: Autor. Tomado de: KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary. Fundamentos de Marketing. 6 ed. México: Pearson

38. HILL y JONES. Op cit., p. 166.
39. Ibid., p. 166.

40. KOTLER y ARMSTRONG. Op. Cit., p. 63.

PLAZA

Canales
Cobertura
Inventario
Logistica
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2.1.10 Merchandising

El Merchandising es un “lenguaje” aplicado al punto de venta que permite que el
producto interactué con su entorno con el fin de conseguir el mayor rendimiento
del punto de venta, y por tanto, esta formado por todas las acciones de marketing

realizadas en el punto de venta *.

Dentro de las recomendaciones para vender un producto, estan que el producto

este:

* En el establecimiento (si no esta no se vende).

* Convenientemente exhibido (si no se ve no se toma).

* Bien destacado y realzado (si no se destaca, no llama la atencién y pasa
desapercibido).

* Controlado en cuanto a su rentabilidad (si no es rentable para el minorista no

debe ocupar espacio que podria disfrutar otro)*.

Con base en lo anterior se tienen diferentes tipos de Merchandising: de animacién

0 seduccidn, de gestidn, de presentacion, de relacion y de surtido.

Merchandising de Animacion o Seduccion: su objetivo esta en convertir el punto
de venta en una tienda divertida a través de técnicas de animaciones fisicas,
psicolégicas o de espectaculo, creando una atmosfera especial a través de la

decoracion, inmobiliario, la iluminacion y carteles de colores®.

* En las técnicas fisicas se destacan: las cabeceras de gondolas y las islas.
* En las técnicas psicoldgicas: Los precios de choque o tachado y las venta

relampago o de aniversario

41. DE JUAN VIGARAY, Maria Dolores. Comercializacién y Retailing: Capitulo 13. Citador por: GRACIA, Genaro.
Presentacion del Curso Gestion de Canales. Universidad Mayor. 2011. ppt 80.

42. Ibid., p. 84.

43. Ibid., p. 86.
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Merchandising de Gestion: su objetivo es rentabilizar la superficie de la venta
determinando el tamafio adecuado de los lineales, el desglose en diferentes
familias, el nimero de referencias, las marcas y el frente del producto, para

asegurar una oferta idénea y permanente. (Rotacién y % de Rentabilidad)**.

Merchandising de Presentacién: consiste en la exhibicibn apropiada de los
productos determinando su mejor lugar, con el fin de optimizar la circulacion de la

clientela. (Circuitos; Presentacién e iluminacién)*.

Merchandising de Relacion: parte de la idea de los empleados a crear una imagen
del punto de venta. Teniendo en cuenta que en la mayoria de los casos los
empleados son los que mantienen contacto directo con los clientes, de ellos

depende en cierta medida que la impresién creada sea positiva o negativa*®.

Merchandising de Surtido: comprende basicamente 3 puntos que requieren de un

estudio detallado antes de decidir la variedad de surtido para el establecimiento®’:

* La zona de clientela del establecimiento en cuestion
* La orientacién del establecimiento (Secciones; Gamas; Calidad; Productos)

* El conocimiento del mercado objetivo de los productos.

2.1.11 “5s”

El programa de las “5s” tiene su origen en las practicas gerenciales japonesas y
por tanto, toma su nombre de las cinco palabras japonesas que constituyen un
enfoque integral hacia el orden y la limpieza, las cuales deben de respetarse en
todos los lugares y, en particular en las plantas industriales, para lograr trabajar

con eficiencia y seguridad.

44. bid., p. 89.
45. bid., p. 87.
46. bid., p. 90.
47. 1bid.. p. 86.
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» Seiri: Diferenciar entre los elementos necesarios e innecesarios, y descartar
estos Ultimos. Por ejemplo, en el trabajo en proceso, en las herramientas
innecesarias, la maquinaria no ocupada, los productos defectuosos, papeles y
documentos.

» Seiton: Poner las cosas en orden.
* Seiso: Limpieza permanente del entorno de trabajo.

» Seiketsu: Extender hacia nosotros mismos el concepto de pulcritud y practicar
continuamente los tres pasos anteriores.

» Shitsuke: Con autodisciplina formar el habito de comprometerse en las “5s”,
mediante el establecimiento de estandares*'.

48. CURA , Hugo Maximo. “Las cinco s: una filosofia de trabajo, una filosofia de vida” (Online)
<http://www.ucema.edu.ar/productividad/download/2003/Cura.pdf> <Acceso 21/4/2012>



2.2 MARCO CONCEPTUAL

2.2.1 Mipymes

Mipymes: Conforme la ley 590 de 2000 se establece como “... micro, pequena y
mediana empresa, a toda unidad de explotacion economica, realizada por una
persona natural o juridica, en actividades empresariales, agropecuarias,
industriales, comerciales o de servicio, rural o urbana...”®, que cumple con las

especificaciones adicionales:

Cuadro 2. Clasificacion de empresas en Colombia

Tipo de Empresa N° Empleados Activos

MICRO Hasta 10 Menos de 501 SMLV

PEQUENA Entre 11y 50 Desde 501 y menos de 5.001 SMLV
MEDIANA Entre 51y 200 Desde 5.001 y menos de 15.000 SMLV
GRANDE Mas de 200 Mas de 15.000 SMLV

Fuente: Ley 590 de 2000- Mipymes

Por otra parte, el universo de la PYME como sujeto tributario es completamente
diferente del que determina la ley Mipymes, porque para efectos fiscales se tienen
en cuenta solamente los niveles de ingresos y patrimonio brutos. De manera que
de acuerdo con la resolucién 12587 de 2002 del Departamento de Impuestos y
Aduanas Nacionales (DIAN), las PYMES corresponden a las personas naturales o
juridicas con ingresos brutos inferiores a $648.341.000 (US$ 232.000) durante el

2002, siempre y cuando no estén calificados como grandes contribuyentes®.

49. Ley 590 (10 de Julio 2000). En: RODRIGUEZ, Astrid Genoveva. La realidad de la Pyme colombiana Desafio para el
desarrollo. FUNDES: 2003. p. 8 (Online) <http://www.fundes.org/uploaded/content/publicacione/1241969270.pdf> (Acceso
7/4/2012).

50. Ibid., p. 8.
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2.2.2 Organizacionales

Administracion. “Proceso que se lleva a cabo para lograr eficazmente los
objetivos de la organizacion con y por medio de las personas. Por tanto, para
lograr su objetivo, la administracion normalmente necesita coordinar varios

elementos vitales llamados funciones”".

Las funciones primarias de la administracion son la planeacion (elaboracion de
metas), la organizacion (determinacién de las actividades para alcanzar las
metas), liderazgo (asegurarse que los puestos de trabajo lo ocupa el personal con
habilidades adecuadas y motivarlo para alcanzar mayores niveles de
productividad) y el control (seguimiento de las actividades para el cumplimiento de

las metas)>?.

Andlisis Externo. “Analisis del ambiente operativo externo de la organizacion
tiene como proposito fundamental identificar las oportunidades y amenazas

estratégicas que existen en el ambiente operativo de la organizacion, que pueden

influir en la forma en que se intente alcanzar la misién”*.

Andlisis Interno. “Se concentra en revisar los recursos, la capacidad y las

actitudes de una empresa. El propdsito es detectar las fortalezas y las debilidades

de la organizacion”*.

Andlisis DOFA o FODA. Es la “comparaciéon de las fortalezas y las debilidades
internas de la compafia y sus oportunidades y amenazas externas, para generar

un conjunto de alternativas estratégicas u opciones de estrategia futuras por

seguir’™.

51. De CENSO. Op cit., p. 5.

52. lbid., p. 5.

53. HILL y JONES. Op cit., p. 16.
54. Ibid., p. 18.

55. Ibid., p. 18.
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Asesoria empresarial. Consiste en fortalecer la planeacion integral de una
empresa, mediante la realizacion de un diagnostico de su situacion empresarial,
disefio de cambios organizacionales, aumentos de productividad, control de
costos, reestructuracion financiera y participacion en el mercado, cumpliendo con

su misién y objetivos.

Cultura Organizacional. Para Sainsaulieu (1990) el desarrollo de subculturas en
la organizacion puede ser observado via las bases sociales de las estructuras
culturales de sus miembros, o por su estructuracion al interior de las relaciones de
trabajo. También pueden surgir del funcionamiento y organizacion de la empresa,
de la division del trabajo, de las estructuras verticales y horizontales y de la

departamentalizacion que favorecen su desarrollo °°.

Estrategia. Modelo o plan que integra los objetivos, las politicas y las secuencias
de actuacion mas importantes de una organizacién en una totalidad cohesiva. Una
estrategia bien formulada ayuda a poner en orden y a asignar los recursos de una
organizacién en una posicién Unica y viable fundamentada en sus capacidades y
carencias internas relativas, una vez que anticipa los cambios en el entorno y los

movimientos contingentes de los adversarios inteligentes .

También, se puede definir como el “conjunto de acciones estructuradas que los
administradores adoptan para mejorar el desempefio de su compafia. Para la
mayoria de las empresas, si no es que todas, el reto maximo es lograr un
desempefio superior al de sus rivales. Si las estrategias de una compafiia dan
como resultado un desempefio superior, se dice que tiene una ventaja

competitiva™®.

56. ZAPATA DOMINGUEZ, Alvaro. Andlisis y Disefio Organizacional, de la estructura funcional a la Organizacion vacia.
Cali-Colombia: Universidad del Valle, 2008. p. 109.

57. MINTZBERG, Henry y QUINN, Brian. El proceso Estratégico. Edicién Europea revisada. Madrid: Prentice Hall,1999. p. 4
58. HILL y JONES. Op cit., p. 3.
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2.2.3 Contables y de Costos

Balance General. “Es un informe contable que presenta ordenada vy
sistematicamente las cuentas de activo, pasivo y patrimonio, y determina la

posicion financiera de la empresa en un momento determinado”®.

Estado de Resultados. Es un documento contable que muestra detallada y
ordenadamente la forma en que sea obtenido la utilidad o perdida del ejercicio”®
durante un periodo. Este documento es dindmico porque el saldo de sus cuentas
muestra lo que se ha ido acumulando desde el inicio hasta el fin del periodo®. Se
divide en 2 partes; la primera, muestra la utilidad a partir de deducir de las ventas
el costo de las mismas; la segunda, presenta lo que realmente se gano después

de deducir todos los gastos de la empresa®.

Indicadores Financieros. “Son los resultados obtenidos al utilizar las razones
financieras en la relaciéon entre dos o mas elementos de la informacion

financiera”®®

o también son la reduccion de los estados financieros a porcentaje.

El propdsito de la utilizacion de los indices es evaluar el desempefio financiero de
la empresa para la adecuacién y oportuna toma de decisiones. Dentro de la
comparacion de indices es importante que las empresas pertenezcan al mismo
ramo, giro o tengan la misma magnitud y no haya mayor variacién en cuanto a la
situacion geografica; el resultado de la comparacion, por ejemplo, entre una tienda

de abarrotes y una cadena de supermercados no es equitativo®*.

59. ZAPATA SANCHEZ. Contabilidad General. Op. Cit., p. 62.

60. LARA, Elias. Primer Curso de contabilidad. Trillas: 1998. p. 59. Citado por: ARIAS ANAYA. Op. Cit., p. 7.

61. PEREZ, Harris. Los Estados Financieros: Su andlisis e interpretacion. ECASA. 1985. p. 17. Citado por: ARIAS ANAYA.
Op. Cit., p. 7.

62. ARIAS ANAYA. Op. Cit., p. 7.

63. Ibid., p. 14.

64. Ibid., p. 14.
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Margen de Contribucion. “Es el resultado de restar de las ventas netas los
costos variables. Puede calcularse por unidad (margen de contribucién unitario) o
por el total de las unidades vendidas (MC). Se dice que es lo que queda para
pagar o cubrir los costos fijos y, cuando estos son liquidados, la empresa empieza

a ganar’ ®.

Punto de Equilibrio. Es el nivel de ventas en unidades o en pesos en el cual la
empresa no gana ni pierde, es decir que es el punto donde la empresa apenas
alcanza a pagar la totalidad de sus costos y por tanto, es una herramienta de
andlisis financiero que permite determinar en qué momento la empresa comienza
a producir utilidad. Su importancia radica en que por cada unidad adicional que se
venda por encima de ese punto, la empresa comenzara a producir ganancias Y,
por cada articulo que no logre vender, tendra una pérdida exactamente por la
cantidad de utilidad que deje dicho producto. Normalmente es utilizado en la

planeacién a corto plazo®®.
2.2.4 Mercadeo

Calidad. La calidad tiene un impacto directo sobre el desempefio de los productos
0 servicios. Por tanto, esta intimamente ligada con el valor para los clientes y su
satisfaccion. En el sentido mas estricto, la calidad se puede definir como “ausencia
de defectos”, pero casi todas las empresas centradas en el cliente van mas alla y

la definen en términos de satisfaccion del cliente .

65. Ibid., p. 95.
66. Ibid., p. 93.
67. KOTLER y ARMSTRONG. Op. Cit., p. 11.
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Calidad del Servicio. El servicio es una de las palancas competitivas de los
negocios en la actualidad, y su calidad es relativa, debido a que so6lo debe
expresarse y definirse en relacion a las expectativas del cliente. Por tanto, un
servicio es de buena calidad cuando satisface las necesidades y expectativas del

cliente®®.

Clientes de alto rendimiento. Son los clientes que muestran una lealtad y
aportan la mayor parte de la rentabilidad empresarial. El objetivo del marketing de
relaciones con estos clientes es desarrollar relaciones sostenibles a largo plazo,
con programas personalizados que les proporcione niveles superiores de servicio

y satisfaccion®®.

Clientes infrautilizados. Son los clientes que muestran una gran lealtad, pero
que no aportan mucha rentabilidad, incluso algunos no resultan rentables. El
marketing de relaciones debe centrarse en la elaboracion de programas que

consigan mantener su lealtad y aumentar su volumen de compras’®.

Clientes de alto potencial. Este grupo lo constituyen clientes rentables pero no
leales. Estos clientes son vulnerables a los esfuerzos de la competencia y podrian
perderse con facilidad. El objetivo principal del marketing de relaciones con este
grupo de clientes es mejorar su lealtad con ofertas personalizadas que refuercen

su satisfaccion y nivel de repeticién de compra’™.

68. MORENO, Cecilia. Presentacion de la Unidad | Parte |. Curso de Calidad del Servicio. Universidad Mayor. Santiago
de Chile. 2011. ppt 10.

69. BEST. Op. cit., p. 22.

70. Ibid., p. 22.

71. Ibid., p. 22.
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Clientes no rentables. Son nuevos clientes que no son ni rentables ni leales.
Algunos nuevos clientes tienen el potencial de convertirse en clientes rentables y
leales; otros simplemente compran una vez y abandonan. Estos, normalmente, no
buscan lo que la empresa ofrece y es poco probable que se consiga su
satisfaccion y recompra, con independencia de los esfuerzos de marketing
realizados por la empresa. Si bien la mejor estrategia seria evitar dirigir ofertas a
estos clientes, cuando vienen espontaneamente a la empresa, deben ser

gestionados de una forma diferente’.

Innovacion de Procesos. Permite la reduccién de los costos de produccion, dado
gue se concentra en el desarrollo de procesos inéditos para elaborar los productos

y entregarlos a los clientes”.

Innovacion de Productos. Es la creacion de valor via el desarrollo o fabricacion
de articulos nuevos o versiones mejoradas de bienes ya existentes, que los
clientes consideran que son mas Utiles. Esto aumenta las opciones de la

compafiia para fijar los precios’.

Mercado meta. (También denominado objetivo de mercado o target). Es el o los
segmentos de mercado a los cuales la empresa ha decidido enfocarse, porque
puede generar el mayor valor posible a los clientes de manera rentable y

sostenerlo a través del tiempo.

Segmentacion del mercado. Proceso de dividir un mercado en grupos distintos
de compradores, con base en sus necesidades, caracteristicas 0 comportamiento,

los cuales requieren mezclas de marketing y productos diferentes’.

72. Ibid., p. 22-23.

73. HILL y JONES. Op. cit., p. 90.

74. Ibid., p. 90.

75. KOTLER y ARMSTRONG. Op. cit., p. 61.
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Una empresa con recursos limitados puede decidir atender a uno o unos cuantos
segmentos especiales o nichos de mercado, lo cual limita las ventas, pero puede
ser muy rentable, u optar por servir a varios segmentos relacionados, tal vez
aguellos que tiene diferentes tipos de clientes pero con las mismas necesidades

basicas.

Servicio. Cualquier actividad o beneficio que una parte puede ofrecer a otra, y que
es basicamente intangible y no tiene como resultado la propiedad de algo. Sus
caracteristicas son: intangibilidad (no pueden verse, tocarse, degustarse, oirse, ni
olerse hasta después de consumido); inseparabilidad (se producen y consumen a
la vez, no esta separado de su proveedor), heterogéneo (es variable y su calidad
depende de quién presta el servicio, cuando, donde y como) e imperdurabilidad

(no se almacena)®.
2.2.5 Recursos Humanos

Recursos Humanos. El drea de RR.HH ayuda a que una empresa cree mayor
valor, debido a que una de sus funciones es asegurar que la empresa tenga
personal con las habilidades necesarias para llevar a cabo de manera eficaz sus
actividades de creacion de valor, lo cual implica garantizar que el personal esté
capacitado, motivado y compensado adecuadamente para realizar sus tareas. Si
recursos humanos funciona bien, aumenta la productividad de los empleados (lo
gue reduce los costos) y mejora el servicio a clientes (incrementando la utilidad), lo

que permite que la compafiia cree mas valor *’.

76. Ibid., p.306 y307
77. De CENSO. Op. cit., p. 86-87.
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2.3 MARCO CONTEXTUAL

La zona de ladera esta ubicada sobre el eje de la cordillera occidental de norte a
sur y esta conformada por las comunas 1, 2, 18 y 20 de Santiago de Cali y los
corregimientos rurales de la Buitrera, Golondrinas y Montebello.

Los microempresarios que estan recibiendo ésta asesoria de fundacion Carvajal
en convenio con la Universidad del Valle, se encuentran ubicados en barrios y
sectores de la parte alta de la comuna 18. Por tanto, con el objetivo de analizar el
entorno inmediato de estas microempresas a continuacién se presentan los
resultados de caracterizacion de la zona obtenidos del estudio socio econdmico
realizado en el marco del convenio Emcali y Fundacién Carvajal en Diciembre
200778,

Caracterizacion de la Parte Alta de la Comuna 18:

* La zona tiene aproximadamente 10.080 habitantes.

* EI 95% de la poblacion se encuentra en situacion de pobreza.

* EI40% de la poblacién es menor de 14 afos.

* EI90% de los jovenes entre los 18 y 25 afios estan sin estudiar.

* El 20% de los hogares (5,6 personas) viven con menos de $162.000
mensuales.

e Solo 3 de cada 10 jovenes esta desarrollando una actividad econémica.

* EI80% de las familias no tienen acceso al crédito formal.

* EI 97% de las viviendas tienen conectividad de agua y energia. Pero aprox. en
el 80% de las viviendas la conectividad es tomada de forma ilegal.

e 7 de cada 10 viviendas presenta al menos una carencia basica desde el punto

de vista de materiales y estructura.
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Asi, la zona alta de la comuna 18 presenta las siguientes consideraciones y
problemas:

* Poblacién inmigrante de otros Departamentos

* Inadecuado uso del suelo

* Ausencia del Estado

* Poblacién sin documentos de identificacion

* Deficiencias en servicios publicos: acueducto, alcantarillado y basura
* Desempleo y pocas posibilidades de generar ingresos

» Oferta educativa limitada

* Drogadiccion en adolescentes

* Violencia intrafamiliar

e Embarazo en adolescentes

Figura 5. Mapa ubicacion comuna 18

Zona de Ladera *
Comuna 18
(Parte Alta)

Santiago de Cali Fuente: Fundacion Carvaial

78.<http://mwww.fundacioncarvajal.org.co/sitio/index.php?option=com_content&view=article&id=112%3Adistritoaguablanca&

catid=134%3Alineas-de-accion-y-zonas-de-intervencion&ltemid=145&lang=es> (Acceso: 7/4/2012)
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3. ANALISIS Y RESULTADOS DE LA SITUACION ACTUAL

3.1 VARIEDADES PUNTO ECONOMICO

3.1.1 Datos Generales

Cuadro 3. Datos generales de Variedades Punto Econémico

Nombre Variedades Punto Economico
Empresa
Empresaria | Maria del Rosario Pinchao Narvaez

L Comercio al por menor de ropa y calzado para dama, caballero,
Descripcion o . L L

A nifos y bebes; accesorios; jugueteria; productos de aseo personal
de actividad ; . 2 e

. y articulos de papeleria. También ofrece los servicios de
econdmica . .

fotocopiado y minutos a celular.

Sector ,

P Comercio
econémico
Antigliedad 1, 4o 5 1ip 2004
del negocio
Ubicacion Calle 2c oeste 74e 48 Los Chorros
Teléfonos 32346 93/ 311 30 715 27

Perfil del Empresario:

- {.K\..' ¥

»

Maria del Rosario Pinchao nacié 7 de octubre de 1976 en
Cali (valle del cauca) y vivio en Timbio (Cauca). Es una
mujer perseverante, dinamica, humilde y alegre, pese a las
adversidades. Viuda y madre de un joven bachiller, vive con

su hijo y sus padres, por quienes responde.
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Dentro de sus estudios se encuentran: Bachillerato; Técnico en administracion
micro-empresarial y cursos de fortalecimiento empresarial en Fundacion Carvajal.
Laboralmente se ha desempefiado como agente de desarrollo del ICBF en los

chorros, comerciante y administradora de su propio negocio.
Historia de la Empresa:

Variedades Punto Econdmico nace ante la necesidad de la empresaria de tener
mas ingresos para el sostenimiento de su familia, y la respuesta positiva en las
ventas personales de prendas para vestir, que inicio con un capital prestado de
$20.000 pesos y que con el tiempo y el reconocimiento le permitieron expandirse a
la venta de una gran cantidad y variedad de articulos. Por tanto, su padre le cede
un local en el primer piso de la vivienda para que funcione la misceldnea
Variedades Punto Econdmico, la cual actualmente tiene 3 vendedoras que
trabajan por horas para atender al constante flujo de clientes que tiene en el sector

de los Chorros donde funciona.

A i i 3

V8
‘ j 3 Tode le relsvionedn on PapeEiil Dok wrts y Rope en goneral

l
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l
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;
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3.1.2 Anédlisis Entorno Externo

3.1.2.1 Analisis Macro-Entorno

Entorno Econdmico:

Las variables consideradas para este analisis corresponden a datos a nivel de
ciudad que se revisan en relacion con la poblacion del barrio alto de los chorros,
donde se encuentran los clientes de Variedades Punto Econdmico, y teniendo

presente que sus proveedores estan en el centro de la ciudad.

Cuadro 4. Analisis del Aspecto Econémico
Andlisis Entorno Variedades Punto Econémico
Aspecto Econémico

Variables A/O [ AM |Am | Om |[OM
PIB Cali (a precios constantes 2000) para el afio 2007 es
15°676.034, y la participacion en el valor agregado del sector| O X

comercio es 11,43%
Tasa de inflacion 2011 Cali 3.19% y Colombia 3.78%. IPC total
para Cali (base 2008=100) es 107

SMMLYV 2012 $566.700 + Auxilio transporte $67.800 0] X

Fuente: Caliencifras/Cuentas Econémicas

Entorno Socio-Cultural:
Reconocer las caracteristicas, valores, habitos y costumbres de la zona donde
funciona Variedades Punto Econdmico, es importante para establecer estrategias

de acuerdo al mercado objetivo.

Cuadro 5. Analisis del Aspecto Socio-Cultural
Analisis Entorno Variedades Punto Econdmico
Aspecto Socio-cultural

Variables A/O | AM | Am | Om | OM
Comuna 18 tiene estrato moda 1 A X
Zona eminentemente residencial ©) X
Subsidios y Programas de apoyo a los habitantes ©) X
Tendencias de consumo (compras) ©) X
Deficiencias en las vias A X
Inseguridad en la zona A X

Fuente: www.fundacioncarvajal.org

62



Entorno Ambiental:

Considerando que la microempresa se encuentra ubicada en uno de los barrios de
la parte alta de la comuna 18, y que los problemas ambientales se aplican a toda
la zona, se revisan las variables en relacién a la microempresa y sus calles

aledafias.

Cuadro 6. Analisis del Aspecto Ambiental
Analisis Entorno Variedades Punto Econémico
Aspecto Ambiental

Variables A/O |AM|Am | Om |OM
Asentamientos humanos en zonas de alto riesgo A X
Disposicién inadecuada de escombros A X
Contaminacion sonora A X
Riesgos por derrumbes y deslizamientos de tierra A X

Fuente: DAGMA/Agenda Ambiental/Comunal8

Entorno Legal y Tributario:
Revisar las variables de formalizacibn de una empresa es importante para
identificar los riesgos de la informalidad, asi como de los requisitos a cumplir de

acuerdo a su tipo de actividad.

Cuadro 7. Analisis del Aspecto Legal y Tributario
Andlisis Entorno Variedades Punto Econémico
Aspecto Legal y Tributario

Variables A/O |AM|Am | Om |OM
Registro mercantil (Camara y Comercio; DIAN) O X
Certificado de uso de suelos (POT) A X
Certificado de seguridad (Bomberos) A X
Certificado de Sayco & Acinpro A X

Fuente: http://actualicese.com/actualidad/2009/09/09/requisitos-que-se-exigen-para-abrir-establecimientos-
de-comercio/
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Cuadro 8. Matriz Integral de Andlisis de Entorno Variedades Punto Econémico

Variable Relacion con el sector Justificacién y Tendencia Impacto en la microempresa | A/O
Producto Interno Bruto (PIB) Seqln el censo econémico
li i de Cali estd presentando el g . Variedades punto
PIB Cali (a precios : 2005 presentado en Cali en S ,
constantes 2000) para el valor _monetarlo _de la cifras. en Cali los sectores econémico esta en un sgctor
afio 2007 es 157676.034. produccion de bienes y MAs ’fuertes Son comercio con bastante movimiento
servicios que tuvo esta servicios. dado que resentaz dado que tiene un enfoque| O
El sector comercio ciudad durante el afio 2007, y una ’ran gantigad de comercial y presta algunos
participa en el Va|0f0 como el sector comercial unidadegs econémicas servicios como el de
agregado con 11,43%. tiene  una  participacion| - oC fotocopiado y de llamadas.
significativa. ‘
. o Si el estilo de vida en la
La tasa de inflacion influye en ciudad de Cali es menos
| aumen I reci , . .
I(zsau € torggu;f)sp ec os(;:lee; Segun Cali en cifras para el|costoso que en otras
Tasa de inflacién 2011 Cali consumidgr por lo cual para 2011, Cali presenta una tasa|ciudades, los habitantes
| | | . . . . P T
. Co de inflacion menor que la tasa |tienen mas posibilidades de
.199 .78%. mercializar mprar . :
?Pégt{;’télcioo;?am&ﬁ ?b;zéo \Sgn dee;:)a Zs (Cﬁn P avalo¥ para el pais, por lo cual se|gastar sus ingresos en ropa,| O
2008=100) es 107. imoortante _ de  considerar indica que los precios de la|zapatos, accesorios u otros
parr)a evaluar el crecimiento ciudad_ en comparaciéon con pr_oductos, que no son de
) otras ciudades seran menores | primera necesidad como si
del neégocio, los productos y lo son los productos de la
estrategias para las ventas. canasta familiar
. - Aunque en la parte alta de
El valor del salario minimo es .
. . los Chorros donde funciona
Lo insuficiente  para  muchas :
El salario minimo es la fuente familias en Colombia su Variedades Punto
de ingresos de la mayoria de tendencia es me)z/'orar Econémico el 95% de su
SMMLYV 2012 $566.700 + los colombianos, y si este se . J poblacion es pobre, con el
conforme la economia del 6]

Auxilio transporte $67.800.

incrementa sus beneficiarios
tendran solvencia y liquidez
para comprar.

pais, y eso es lo que se
percibe de pasar de 3.68% a
un incremento de 5.8% para
2012.

aumento del salario los
habitantes beneficiados
contardn con un poco mas
de dinero para realizar las
compras.
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Cuadro 8. (Continuacion)

Comuna 18 tiene estrato
moda 1.

Los establecimientos de tipo
comercial como las tiendas y
miscelaneas en su mayoria
se encuentran localizados en
barrios populares.

La parte alta de la comuna 18
tiene viviendas en su mayoria
de estrato 1 y con faltantes en
su construccion, lo cual
significa que hay recursos
limitados de sus habitantes.
Sin embargo, con las mejoras
que se estan realizando en las
vias por el transporte MIO y la
formalizacion de los servicios
publicos es posible que
cambie la estratificacion sin
gue necesariamente mejoren
sus ingresos.

Variedades Punto
Econdmico debe limitarse a
ofrecer a sus clientes
productos baratos, dado que
los ingresos de sus clientes
son escasos, lo cual puede
gue no le permita marginar
mucho en sus productos, y
si da crédito es importante
manejar una politica de
cartera y base de datos de
clientes.

Zona eminentemente
residencial.

Cuando zona se
caracteriza por ser
residencial y esta ubicada en
una cima distante de una via
principal, existe la necesidad
de contar con negocios
comerciales que suplan las
necesidades diarias de los
habitantes de la zona.

una

La tendencia en los barrios y
zonas de asentamiento es a
crear negocios comerciales,
dado la demanda de las
mismas y la facilidad de la
actividad.

En la parte alta de los
chorros hay una
concentracion de personas,
dado que en una casa
pueden vivir en promedio 6
personas. Esto beneficiaria
la demanda de los
productos de la miscelanea.

Subsidios y Programas de
apoyo a los habitantes.

El sector comercial se ve
beneficiado cuando los
propietarios de los negocios
saben administrarlos
correctamente y los hacen
crecer. Asi como cuando los
clientes tienen dinero
adicional para solventarse.

Los cursos de capacitacion en
las zonas vulnerables de Cali
se estan incrementando ante
la necesidad de que todas las
personas se capaciten para
generar recursos.

Los subsidios tienden a
reducirse, porque son salidas
de dinero que no tienen alto
impacto en el tiempo.

Programas como
Generacion de Ingresos de

Fundacion  Carvajal ha
beneficiado la
administracion y

formalizacién de Variedades
Punto Econdmico.
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Cuadro 8. (Continuacion)

Tendencias de consumo
(compras).

El comercio al detal es el
mas comun en los barrios y
el comercio de productos
alimenticios y de aseo
personal. Las prendas de
vestir, accesorios y detalles
tienen ventas altas en
temporada de pago y fechas
especiales.

Las compras de los productos
de consumo masivo, por suplir
las necesidades primarias,
son las mayores ventas en las
zonas residenciales.

Variedades Punto
Econdémico presenta venta
constante de productos,
dado que su propietaria ha
sido coherente con su
mercado objetivo, nombre
del negocio y productos que
ofrece.

Deficiencias en las vias.

Las vias en mal estado
afecta la movilidad de los
proveedores de la mercancia
y otros servicios.

Dado el crecimiento de la
poblacién en las ciudades por
las migraciones, los barrios
crecen hacia las cimas y no
hay vias pavimentadas para
desplazarse.

Las vias en mal estado
dificulta la provision de la
mercancia y el acceso de
los colaboradores a tiempo.

Inseguridad en la zona.

La inseguridad afecta la
actividad comercial de los
negocios, porque genera
desconfianza al empresario y
reduce los recursos para
funcionar, sea la mercancia o
los dineros, y los horarios de

servicio del establecimiento.

En las zonas vulnerables,
donde los habitantes tienen
recursos econémicos
limitados, deficiencia de
modelos familiares y
posibilidades de educarse, es
comun enfrentarse a temas
como robos y pandillas.

Es comun que jévenes se
acerque al establecimiento
con la intencién de robar.
Por tanto, Variedades Punto
Econdémico realizo una
inversion en camaras y el
personal debe estar mucho
mas atento.

Asentamientos humanos
en zonas de alto riesgo.

Los asentamientos deterioran
el espacio publico, traen
problemas sociales y son
sinénimo de pobreza. Esto no
permite que la comunidad
avance y con ello los
negocios.

El gobierno y el SENA se
encuentran trabajando en
programas que beneficien la
agroindustria, de manera que
también se reduzca el
desempleo.

Los asentamientos en la
parte alta de los chorros
afectan el terreno
posibilitando su derrumbe,
asi como reforzando los
problemas sociales que ya
tiene la comunidad y que
repercute en la seguridad de
los negocios.
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Cuadro 8. (Continuacion)

Disposicion inadecuada de
escombros.

El comercio en parte
depende de la imagen vy
ubicacibn que tienen los

negocios, si hay escombros
cercanos se genera una mala
impresion y un dificil acceso.

La disposicién inadecuada es
comun en los terrenos sin
propietarios.

Contaminacién sonora.

La contaminacidn sonora
distrae a los clientes o
consumidores. Asi como
también incomoda a los

vendedores y puede causar
un mal ambiente de trabajo.

La mayor contaminacién
auditiva que se presenta
cerca del negocio esta dada
por los vehiculos que
transitan, especialmente los
grandes y de peso que toma
la via para subir.

Riesgos por derrumbes y
deslizamientos de tierra.

Para el caso del comercio en
la parte alta de Comunal8,
los riesgos por derrumbes
afecta la supervivencia de los
negocios.

Registro mercantil
(Camaray Comercio;
DIAN).

Para constituirse legalmente
se debe inscribir copia de la
escritura social en la Camara
y renovarla cada afio durante
los primeros tres meses.
Obtener RUT y cumplir con
las obligaciones de impuesto.

El gobierno colombiano esta
beneficiando con reduccion de
tarifas a quienes formalicen su
empresa.

Se encuentra al dia en sus
obligaciones de camara y
comercio. Esto lo beneficia
en comparacion con los
otros establecimientos que
estan cercanos.

Certificado de uso de
suelos (POT).

Concepto que da la entidad
de planeacién sobre el uso
del espacio de acuerdo al
establecimiento. Este uno de
los primeros documentos a
gestionar para no tener
inconvenientes a futuro. No
tiene costo.

En la zona de funcionamiento
del establecimiento predomina
la informalidad, dado que es
una zona vulnerable y hay
ausencia del estado.

Variedades Punto
Econémico necesita
adecuar mejor el

establecimiento y entonces,
solicitar el certificado de uso
de suelos.
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Cuadro 8. (Continuacion)

Certificado de seguridad
(Bomberos).

Certificado emitido por los
bomberos, donde ellos
verifican el cumplimiento de
normas minimas de
seguridad. No tiene costo.

En la zona de funcionamiento
del establecimiento predomina
la informalidad, dado que es
una zona vulnerable y hay
ausencia del estado.

No se conoce las normas
minimas de seguridad, ni las
tiene implementadas, lo cual
es un peligro ante el tipo y
cantidad de mercancia que
tiene, y las amenazas de la
zona.

Certificado de Sayco &
Acinpro.

Corresponde a un pago por
los derechos de autor al usar
0 no la musica. Es necesario
obtenerlo sea como usuario o
no con el fin de no ser
sancionado.

En la zona de funcionamiento
del establecimiento predomina
la informalidad, dado que es
una zona vulnerable y hay
ausencia del estado.

Para que Variedades Punto
Econébmico no se vea
afectado por una multa de
Sayco & Acinpro, es
necesario que obtenga el
certificado de usuario ya que
hace uso de la radio en
parlantes y de promociones
por este medio.
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3.1.2.2 Andlisis Micro-Entorno:

Figura 6. Fuerzas competitivas del sector comercial en relacion con Variedades Punto Econdmico

Amenaza de nuevos competidores (+)

Ante la falta de presencia del estado en la
zona de la ladera, hay un crecimiento de
negocios informales, y el tipo de negocio
gue méas abunda es el formato comercial,
como las tiendas, miscelaneas y
cacharrerias.

Amenaza de nuevos
competidores

A\ 4
Rivalidad entre los

Rivalidad con los competidores (+)

La competencia directa de Variedades punto
Econdmico son: Almacén de Sari y ORFEM
Variedades, los cuales tiene un mejor uso del
espacio y exhibicion de sus productos. Y
Variedades Punto Econémico se destaca por
su servicio, la variedad de productos y precio
més econdmicos.

Poder de negociacion de
los proveedores

Poder de negociacion de los
proveedores (-)

El poder de negociacion de los
proveedores es bajo, dado que existen
numerosos proveedores para este tipo de
negocios comerciales. Variedades Punto
Econémico surte sus lineas de ropa,
zapateria, bisuteria, cristaleria, papeleria
y cacharreria, con aproximadamente 40
proveedores que tiene en el centro.

A 4

competidores existentes

A

Amenaza de productos o
servicios sustitutos

Amenaza de productos o servicios
sustitutos (+/-)

Las grandes superficies como la Gran
Colombia y el Inter, entre otros, se estan
acercando cada vez mas a la zona de la
ladera, los cuales pueden ofrecer mejores
productos, precios y servicio a la
comunidad. En el largo plazo es una
amenaza.

Poder de negociacion de
los clientes

Poder de negociacion de los clientes (+/-)

Variedades Punto Econdmico ha entendido
gue su segmento objetivo son personas con
ingresos menores al salario minimo, y por
eso, ofrece productos a precios bajos.



3.1.3 Andlisis Entorno Interno

3.1.3.1 Area de Costos

Cuadro 9. Fortalezas y Debilidades del area de costos

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Tiene registro digital de los precios de
todos sus productos.

Conoce qué es el margen de
contribucién y sabe cédmo determinarlo.

Conoce el punto de equilibrio de su
negocio (afio 2009).

Llevar con claridad los costos y gastos fijos.
Establecer salario de la empresaria.

Mejorar la organizaciébn de las cuentas y
facturas.

Obtener el promedio de ventas mensuales
minimo cada afio.

Realizar inventario periédico.

3.1.3.2 Area Contable y Financiera

Cuadro 10. Fortalezas y Debilidades del area contable y financiera

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Lleva un sencillo registro fisico diario en
libro contable.

Guarda las facturas.

Utilizar el sistema digital contable que tiene
(FINANCE) adecuadamente de manera que
sea una ventaja para la gestién del negocio.

Realizar inventario selectivo cada 15 dias o
cada mes.

Mejorar el archivo de las facturas (agrupar por
proveedor).

Tener una politica clara de crédito.

Realizar Estado P&G, Balance general y
obtener los indicadores financieros de
rotacion de mercancia y cuentas por cobrar al
final de cada mes.
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3.1.3.3 Area de Mercadeo

Cuadro 11. Fortalezas y Debilidades del area de mercadeo

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Ubicacion en via vehicular con flujo de
personas.

Tiene papeleria y sonido para hacer
publicidad.

Resalta los precios de sus productos.
Realiza rifas en fechas especiales.

Tiene una semana de aniversario del
negocio.

Mejorar la exhibicibn de los productos,
organizando los espacios y segmentando por
productos y volumen de venta.

Tener buzon de sugerencias.

Mejorar la base de datos de los clientes y
tener base de datos de los proveedores.

3.1.3.4 Area Administrativa

Cuadro 12. Fortalezas y Debilidades del &rea administrativa

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Ejercicio liderazgo.

Atencion a sus empleados.

Construir la Mision; Vision y Estrategias de la
empresa.

Mejorar la distribucion del local.

Sefalizar los espacios.

Manejar agenda.

Tener base de datos de los empleados.

Tener manual de funciones y de

procedimientos, especialmente para quien
maneje el sistemay la caja.

71




3.1.3.5 Area Legal y Tributaria

Cuadro 13. Fortalezas y Debilidades del &rea de legal, laboral y tributaria

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Empresa formalizada.

Tiene Registro en Camara y Comercio
renovado.

Tiene inscripcibn RUT a Régimen
Simplificado en ventas.

Se encuentra al dia con
obligaciones de impuesto de renta.

Sus

Completar los documentos de solicitud de
formalidad como el certificado de seguridad
de cuerpo de bomberos; Paz y salvo de
Sayco y Acinpro.

escrito con

Realizar contrato por sus

empleadas.

Revisar las condiciones de trabajo de las
vendedoras.
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3.1.4 Matriz DOFA

Cuadro 14. DOFA Variedades Punto Econémico

Variedades Punto Econdmico

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Legalidad de la empresa.
2. Ubicacion del local en
zona comercial.

3. Buena atencion al cliente.
4. Variedad de productos.

5. Precios bajos.

6. Uso de estrategias de
ventas (remates y rifas).

7. Cantidad de proveedores.
8. Registros contables.

1. Distribucién del local.

2. Inadecuada exhibicién de
los productos.

3. Falta control sobre el
inventario.

4. Falta seguimiento en las
cuentas por cobrar.

5. Empleadas sin contrato
laboral.

ESTRATEGIAS F.O

ESTRATEGIAS D.O

1. Asesoria de Fundacion
Carvajal en convenio con la
Universidad del Valle.

2. Participacién en encuentros
empresariales.

1. Fortalecer la publicidad
de la empresa con el
documento de camara y
comercio, la vision y mision
(F1, F2, F3, 01).

1. Disefiar una distribucion
eficiente y efectiva para
incrementar las ventas (D1,
D2, O1).

2. Administrar a los clientes

% 2. Planear las comprar y desde una base de datos
¥ | 3. Cercania a un colegio. administrar a los (01, F3, F4).
'5 proveedores desde una
Z | 4. Existencia de muchas base de datos (01, 02, F7, |3. Planificar actividades de
O |fechas comerciales durante el | F8). inventario y manejar
g afio. formatos para llevar control
w 3. Planificar las estrategias | (D3, O1).
8 de ventas y comunicacion

correcta y con tiempo (F4,

F5, F6, O3, 04).

4. Conseguir un cliente fijo

para el servicio de

fotocopiado (F1, F5, O1, O3)

ESTRATEGIAS F.A ESTRATEGIAS D.A
1. Inseguridad. 1. Tener semanas 1. Realizar inventarios

promocionales (F4, F5, F6, |periddicos de mercancia
2 2. Tasas altas de desempleo. A2). para establecer su rotacién
N y faltantes (D1, D2, D3, Al).
<ZE 3. Cercania de los almacenes | 2- Fidelizar a los clientes .
i |de cadena en la zona. (F2, F3, F4, F5, A2). 2./Perm|t|r que el pablico se
S dé cuenta de que hay
< camaras para la seguridad

del negocio (D1, A1)
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3.2 TIENDA CAROLINA DEL SUR

3.2.1 Datos Generales

Cuadro 15. Datos generales de la Tienda Carolina del Sur

Nombre Tienda Carolina del Sur

Empresa

Empresaria |ldalia Marin Monsalve

Descrl_pqon Comercio al por menor de bebidas, productos alimenticios y de

de actividad o
P aseo del hogar y personal de consumo diario

econdmica

Sector .
P Comercio

econdémico

Antigedad 1 5 piciembre 1998

del negocio

Ubicacién Calle 1al 82-25 Alto Napoles

Teléfono 3234870

Perfil del Empresario:

Idalia Marin Monsalve nacié 21 de octubre de 1963
en el Aguila (Valle del Cauca). Tiene 3 hijos y dos
nietos de su primera hija. Vive con su segunda hija,
quien estd cursando estudios superiores y tiene un
negocio de peluqueria, su hijo, que esta en la
secundaria, y en union libre con el padre de ellos dos,

quien tiene una sastreria.
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Es una mujer perseverante, flexible, paciente, humilde y servicial. Con estudios
secundarios y cursos de fortalecimiento empresarial en Fundacién Carvajal. Se ha
desempeiiado en oficios varios en la cooperativa de cafeteros, también como

administradora de una cafeteria en el centro y en la administracién de su tienda.

Historia de la Empresa:

La tienda Carolina del Sur nace ante el cambio de residencia de su propietaria, la
necesidad de permanecer en la casa al cuidado de sus hijos, y el querer usar su
tiempo en una actividad que le generara ingresos. Asi, con un surtido limitado en
dulceria y gaseosas iniciaron sus ventas, que luego le permitieron adecuar un
mejor espacio en su casa para la exhibicion de diferentes productos: abarrotes,
verduras, productos de heladeria, papeleria, ferreteria y servicios de minutos. Sin
embargo, al endeudarse su propietaria con 4 créditos de millones en distintas
entidades para mejorar su casa y tener inconvenientes con el plan de minutos, el
negocio comenzo6 a declinar, la competencia a surgir y afectarla, de manera que el
negocio se redujera a una tienda con un surtido limitado de abarrotes y muy poca

papeleria que hoy es.
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3.2.2 Anédlisis Entorno Externo

3.2.2.1 Analisis Macro-Entorno

Entorno Econdmico:

Las variables consideradas corresponden a datos a nivel de ciudad que se revisan
en relacion con la poblacién del barrio alto Napoles, donde se encuentran los
clientes de la tienda, y teniendo presente que sus proveedores son los graneros y

estancos del mismo barrio.

Cuadro 16. Analisis del Aspecto Econémico
Analisis Entorno Tienda Carolina del sur
Aspecto Econémico

Variables A/O |AM|Am | Om |OM
PIB Cali (a precios constantes 2000) para el afio 2007 es
15°676.034, y la participacién en el valor agregado del sector| O X

comercio es 11,43%

Tasa de inflacion 2011 Cali 3.19% y Colombia 3.78%. IPC total
para Cali (base 2008=100) es 107

SMMLYV 2012 $566.700 + Aukxilio transporte $67.800 @) X

Fuente: Caliencifras/Cuentas Econdémicas

Entorno Socio-Cultural:
Reconocer las caracteristicas, valores, habitos y costumbres de la zona donde
funciona Variedades Punto Econdmico, es importante para establecer estrategias

de acuerdo al mercado objetivo.

Cuadro 17. Analisis del Aspecto Socio-Cultural
Analisis Entorno Tienda Carolina del sur
Aspecto Socio-cultural

Variables A/O | AM [Am [ Om |OM
Comuna 18 tiene estrato moda 1 A X
Zona eminentemente residencial ©) X
Subsidios y Programas de apoyo a los habitantes ®) X
Tendencias de consumo (compras) ®) X
Deficiencias en las vias A X
Inseguridad en la zona A | x

Fuentes: www.fundacioncarvajal.org y www.mercatienda.com.co/periolatienda/comercio.htm
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Entorno Ambiental:

Considerando que la microempresa se encuentra ubicada en uno de los barrios de
la parte alta de la comuna 18, y que los problemas ambientales se aplican a toda
la zona, se revisan las variables en relaciébn a la microempresa y sus calles

aledafias.

Cuadro 18. Andlisis del Aspecto Ambiental

Analisis Entorno Tienda Carolina del sur
Aspecto Ambiental

Variables A/O [AM|[Am | Om |OM
Asentamientos humanos en zonas de alto riesgo A | X
Disposicion inadecuada de escombros A X
Deficiencia en mantenimiento de arboles y zonas verdes A X
Contaminacion sonora A X
Riesgos por derrumbes y deslizamientos de tierra A | X

Fuente: DAGMA/Agenda Ambiental/Comunal8

Entorno Legal y Tributario:
Revisar las variables de formalizacion de una empresa es importante para
identificar los riesgos de la informalidad, asi como de los requisitos a cumplir de

acuerdo a su tipo de actividad.

Cuadro 19. Analisis del Aspecto Legal y Tributario

Andlisis Entorno Tienda Carolina del sur
Aspecto Legal y tributario

Variables A/O [AM | Am | Om |OM
Registro mercantil (Camara y Comercio; DIAN) A X
Certificado de uso de suelos (POT) A X
Certificado de seguridad (bomberos) A X
Certificado de Sayco & Acinpro A X
Certificado de INVIMA A X

Fuente: http://actualicese.com/actualidad/2009/09/09/requisitos-que-se-exigen-para-abrir-establecimientos-
de-comercio/

77



Cuadro 20. Matriz Integral de Analisis de Entorno Tienda Carolina del Sur

Variable Relacién con el sector Justificacién y Tendencia Impacto en la microempresa | A/O
Producto Interno Bruto (PIB)|La composicion sectorial de
_ _ de Cali esta presentando el|las empresas establecidas en
PIB Cali (a precios valor monetario de la|[Cali muestra una mayor . .
constantes 2000) para el L . L ._|La tienda Carolina de Sur
afi0 2007 es 15°676.034 prod_u_cuon de blene_s y | participacion _deI comercio (- . parte de un sector muy| O
T servicios que tuvo esta ciudad | (60,4%), seguido por el sector dinamico
durante el afio 2007, y como | servicios con el 30,2%. Censo '
el sector comercial tiene una |[econdémico 2005 en Cali en
participacion significativa. cifras.
Cuando se revisan los datos
La tasa de inflacion influye en | entregados por Cali en cifras
el aumento de los precios de |para el 2011 y se tiene que la| Siendo el estilo de vida en la
Tasa de inflacién 2014 Cali los productos del consumidor, |tasa de inflacién para Cali es|ciudad de Cali menos
3‘3159‘30/ eg‘olifr']%?a?’ 780/3' por lo cual para comercializar [ 3.19% por debajo de la Tasa|costoso que en otras
IF;Ctoot)e/ll paraCaIi(t.)aseOI (comprar y vender) es un|planteada para el pais, se|ciudades, sus habitantes| O
2008=100) es 107. valor importante a considerar |indica que los precios de la|tienen la capacidad de
para evaluar el crecimiento|ciudad serdn seguramente|gastar sus ingresos en un
del negocio, los productos y|mas econémicos en | mayor volumen de compras.
estrategias para las ventas. comparacion con otras
ciudades.
El valor del salario minimo es
. - Aunque en la zona donde
. . insuficiente  para  muchas . :
El salario minimo es la fuente " : funciona la tienda el 95% de
. . familias en Colombia y su "
de ingresos de la mayoria de tendencia es meiorar cada |SY poblacion es pobre, con
SMMLYV 2012 $566.700 + los colombianos, y si este se|_« J ._|el aumento del salario los
afio, conforme la economia (@]

Auxilio transporte $67.800.

incrementa sus beneficiarios
tendran solvencia y liquidez
para comprar.

del pais, y eso es lo que se
percibe de pasar de 3.68% en
2010 a un incremento de
5.8% para 2012.

habitantes beneficiados
contaran con un poco mas
de dinero para realizar las
compras.
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Cuadro 20. (Continuacién)

Comuna 18 tiene estrato
moda 1.

Los establecimientos de tipo
comercial como las tiendas y
miscelaneas en su mayoria se
encuentran localizados en
barrios populares (estratos 1,
2y3).

En la parte alta de la comuna
18 las viviendas son en su
mayoria del estrato 1 y con
faltantes en su construccion,
lo cual significa que hay
recursos limitados de sus
habitantes. Sin  embargo,
como se estan realizando
mejoras a las vias por el
transporte MIO y formalizando
los servicios publicos en un
par de afios es posible que

cambie la estratificacion sin
gue necesariamente  sus
habitantes cuenten con

mayores ingresos.

Reconociendo que el
mercado de la Tienda
Carolina del Sur tiene poco
poder adquisitivo y sus
compras corresponden a lo
gue se necesita diariamente,
su oferta de productos debe
ser de precios bajos vy
cantidades pequefas. Esto
no permite marginar mucho
en las ventas, por lo que los
ingresos son reducidos en
esta actividad.

Zona eminentemente
residencial.

Cuando una zona se
caracteriza por ser residencial
y estd ubicada en una cima
distante de una via principal,
existe la necesidad de contar
con negocios comerciales que
suplan las necesidades
diarias de los habitantes de la
zona.

La tendencia en los barrios y
zonas de asentamiento es a
crear negocios comerciales
como las tiendas, papelerias,
miscelaneas o panaderias,
dado la demanda de las
mismas y la facilidad de la
actividad. Sin embargo, se
debe tener cuidado cuando
hay saturacion de ofertantes.

En alto Néapoles hay una
concentracion de personas,
dado que en una casa
pueden vivir en promedio 6
personas. Esto beneficiaria
la demanda de los productos
de la tienda.
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Cuadro 20. (Continuacion)

Subsidios y Programas de
apoyo alos habitantes.

El sector comercial se ve
beneficiado cuando los
propietarios de los negocios
saben administrarlos
correctamente. Asi como
cuando los clientes tienen
dinero adicional para
solventarse.

Los cursos de capacitacién en
las zonas vulnerables de Cali
se estan incrementando ante
la necesidad de que todas las
personas se capaciten para
generar recursos.

Los subsidios tienden a
reducirse, porque son salidas
de dinero que no tienen alto
impacto en el tiempo.

Programas como
Generacion de Ingresos de
Fundacion Carvajal
beneficia a negocios como
la Tienda Carolina del Sur
con asesorias para una
mejor gestion del negocio y
continuidad del mismo.

Tendencias de consumo
(compras).

Seguln datos suministrados
por ASOTENDEROS en
Colombia existen 600.000
tiendas aproximadamente, las
cuales atienden mas del 55%
del mercado de productos
basicos de la canasta familiar.

El comercio al detal de los
productos de consumo
masivo, aquellos que suplen
las necesidades bésicas, son
las mayores ventas en los
barrios populares.

Los productos que ofrece
tienda Carolina del Sur son
principalmente alimenticios,
de aseo personal y poco
surtido de papeleria.

Deficiencias en las vias.

Las vias en mal estado afecta
la movilidad de los
proveedores de la mercancia
y de otros servicios.

Dado el crecimiento de la
poblacion en las ciudades por
las migraciones, los barrios
crecen hacia las cimas y no
hay vias pavimentadas para

Las deficiencias de las vias
y acciones que se estan
realizando actualmente han
afectado la movilidad por la
zona y al negocio con polvo

Inseguridad en la zona.

La inseguridad afecta la
actividad comercial de los
negocios, porque le genera
desconfianza al empresario,
reduce los recursos para
funcionar y afecta los horarios
de servicio.

desplazarse por todo el .
y ruido.

sector.

En las zonas vulnerables,

donde sus habitantes tienen

recursos econdémicos
limitados, deficiencia de
modelos familiares y
educacion, es comdin

enfrentarse a temas como
robos y pandillas.

La tienda Carolina del sur se
encuentra enrejada.
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Cuadro 20. (Continuacion)

Asentamientos humanos
en zonas de alto riesgo.

Los asentamientos deterioran
el espacio publico, traen
problemas sociales y son
sindnimo de pobreza. Esto no

permite que la comunidad
avance y con ello los
negocios.

El gobierno y el SENA se
encuentran trabajando en
programas que beneficien la
agroindustria, de manera que
también se reduzca el
desempleo.

Los asentamientos debilitan
los terrenos haciendo que
estos se dan. Ademas, traen
problemas sociales, que
afectarian el entorno de la
tienda.

Disposicion inadecuada
de escombros.

El comercio en parte depende
de la imagen y ubicacién que
tienen los negocios, si hay
escombros  cercanos  se
genera una mala impresion y
un dificil acceso.

La disposicién inadecuada es
comun en los terrenos sin
propietarios.

Por la remodelacién de vias
y la falta de cultura de la
comunidad en la zona hay
escombros cerca de la
tienda y mucho polvo.

Contaminacién sonora.

La contaminacién sonora
distrae a los clientes o
consumidores. Asi como
también incomoda a los

vendedores y puede causar
un mal ambiente de trabajo.

La mayor contaminacion
auditiva que se presenta
cerca del negocio esta dada
por los vehiculos que
transitan, especialmente los
grandes y de peso que toma
la via para subir.

Riesgos por derrumbes y
deslizamientos de tierra.

Para el caso del comercio en
la parte alta de Comunals,
los riesgos por derrumbes
afecta la supervivencia de los
Nnegocios.

Registro mercantil
(Camaray Comercio;
DIAN).

Para formalizar una empresa
se debe inscribir una copia
de la escritura social en la
Cémara y renovarla cada afio

durante los primeros tres
meses. También obtener RUT
y estar al dia con las

obligaciones de impuesto.

El gobierno colombiano esta
beneficiando bajo la ley 1429
del 2010, con menores tarifas
y otros incentivos, a quienes
formalicen su empresa.

La tienda Carolina del Sur
necesita  fortalecerse vy
legalizarse en cuanto pueda
cubrir los impuestos o el
control del estado se Ilo
sefale.
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Cuadro 20. (Continuacion)

Certificado de uso de
suelos (POT).

Concepto sobre el uso del
suelo para la actividad que

En la zona de funcionamiento
del establecimiento
predomina la informalidad,
dado que es una zona
vulnerable y hay ausencia del
estado.

La tienda Carolina del Sur
no tiene este concepto y
funciona desde hace 14
afios en la vivienda de la
propietaria.

Certificado de seguridad
(Bomberos).

entrega la entidad de
planeaciéon  municipal. No
tiene costo.

Certificado emitido por los
bomberos, donde ellos

verifican el cumplimiento de
normas minimas de
seguridad. No tiene costo.

En la zona predomina la
informalidad, dado que es una
zona vulnerable 'y hay
ausencia del estado.

las
los

La tienda no conoce
recomendaciones de
bomberos.

Certificado de Sayco &
Acinpro.

Pago por derechos de autor al
usar o no la mdusica. Es
necesario obtenerlo sea como
usuario o no con el fin de no
ser sancionado.

En la zona predomina la
informalidad, dado que es una
zona wvulnerable 'y hay
ausencia del estado.

En el momento en que se
formalice necesita obtener el
certificado de no usuario de
Sayco & Acinpro.

Certificado INVIMA.

Todo establecimiento de
comercio cuyo objeto social
sea el expendio de productos
alimenticios, bebidas
alcohdlicas, aseo personal,
cosméticos y farmacéutico,
debe disponer de su
respectivo concepto sanitario.

En la zona predomina la
informalidad, dado que es una
zona wvulnerable 'y hay
ausencia del estado.

Tener en cuenta los
cuidados con los productos
y al formalizarse gestionar
este certificado.

82




3.2.2.2 Anélisis Micro-Entorno

Amenaza de nuevos competidores (+)

En la zona de la ladera, especificamente
en el barrio alto Napoles, hay una alta
informalidad de los negocios y hay un

Amenaza de nuevos
competidores

gran numero de tiendas. No hay barreras
de entrada y salida, la consideracién mas
importante es que a mayor nimero de

tiendas menores ventas para cada una.

Poder de negociacién de

Rivalidad entre los

los proveedores

Poder de negociacion de los
proveedores (+)

Tienda Carolina del Sur tiene pocos
proveedores fabricantes como lo son:
Tecnoquimicas, San Fernando, y la
gitana, los demas proveedores son
mayoristas como: comercializadora
elite del valle y minoristas como: las
supertiendas y graneros de la misma
zona. Asi, siendo limitada la entrada
de mercaderistas en la zona y la
distancia de las proveedurias, se tiene
qgue el poder de negociacién de los
proveedores es alto.

Figura 7. Fuerzas competitivas del sector comercial en relacion con Tienda Carolina del Sur

Rivalidad con los competidores (+)

Los competidores de Tienda Carolina del
Sur son: la Tienda el mirador y la tienda de
minutos abajo en la esquina. Estos son
fuertes en la visibilidad en la cuadra
(ubicacién), variedad y exhibicibn de los
productos. La tienda Carolina del sur,
presenta mejor servicio, horarios y precios.

Poder de negociacién de los

A 4
A

competidores existentes

A

Amenaza de productos o
servicios sustitutos

Amenaza de productos o servicios
sustitutos (+/-)

El acercamiento de los supermercados a la
zona de la ladera, y la integracion de
negocios en modelos como Mercatienda,
representan en el largo plazo una amenaza
para la continuidad de la pequefia tienda de
barrio.

clientes

Poder de negociacion de los clientes (+)

Considerando que el area de ventas de la
Tienda Carolina del Sur es limitada y esta
ubicada en la mitad de sus competidores, el
poder de negociacion de los clientes es alto
porque hay una gran numero de ofertantes y
como tienen opcién de escoger, la tienda
debe procurar ofrecer mejores precios
(precios bajos o justos).



3.2.3 Andlisis Entorno Interno

3.2.3.1 Area de Costos

Cuadro 21. Fortalezas y Debilidades del area de costos

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Determinar los costos fijos y variables totales.
Establecer el salario de la empresaria.

Conocer el margen de contribucién y punto de
equilibrio del negocio.

Conacer el promedio de ventas diarias.

3.2.3.2 Area Contable y Financiera

Cuadro 22. Fortalezas y Debilidades del area contable y financiera

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Lleva un registro de las ventas diarias
en cuaderno.

Guarda las facturas.

Realizar registros de los movimientos de
dinero de Ila tienda en los formatos
convenientes para este tipo de negocios.

Realizar inventario periddico (c/d mes).

Organizar las facturas por proveedor vy
considerando las fechas.

Realizar Estado de P&G, Balance General y
obtener indicadores financieros (liquidez, nivel
de endeudamiento, rotaciébn de mercancia y
rotacion de cuentas por pagar) al final de cada
mes.
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3.2.3.3 Area de Mercadeo

Cuadro 23. Fortalezas y Debilidades del area de mercadeo

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Horarios extendidos.
Buena atencion.

Precios bajos.

Tener listado de los precios de todos los
productos.

Utilizar adecuadamente la publicidad POP.

Mejorar la exhibicion de los productos y
rotarlos.

Realizar promociones o combos en fechas
especiales.

3.2.3.4 Area Administrativa

Cuadro 24. Fortalezas y Debilidades del area administrativa

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Construir la Misién; Visién y Estrategias.
Planificar el trabajo.
Tener lista de precios y archivo.

Reorganizar el local para tener espacios
adecuados de circulacion y para la caja.
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3.2.3.5 Area Legal y Tributaria

Cuadro 25. Fortalezas y Debilidades del area legal y tributaria

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Legalizar la tienda en cuanto genere los
recursos financieros para cumplir con los
impuestos.

Realizar tramites de RUT e inscripcién en la
camara de comercio.

Buscar el permiso de uso del suelo
(Planeacion municipal).

Obtener certificados de seguridad
(bomberos); INVIMA; y no usuario de Sayco &
Acinpro.
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3.2.4 Matriz DOFA

Cuadro 26. DOFA Tienda Carolina del Sur

Tienda Carolina del Sur

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Carisma y buena atencién al
cliente.

2. Recordacion del negocio entre
los vecinos.

3. Horarios extendidos de servicio.

4. Supervision del consumo
familiar.

5. Apoyo de los miembros de la
familia.

1. Surtido limitado.

2. No tiene un registro
eficiente de las cuentas.

3. Poca visibilidad en la calle.

4. Falta de estrategias
promocionales.

ESTRATEGIAS F.O

ESTRATEGIAS D.O

1. Administrar base de datos de 1. Aprovechar los beneficios
1. Asesoria de la los clientes para ofrecer de los tenderos en las
Fundac_u’)n Carvajal en | promociones y/o fidelizar a los proveedurias y/o buscar mas
convenio con la clientes con la atencion (F1, F2, proveedores fabricantes para
Universidad del Valle. |F5 01, 03). surtir mejor la tienda (D1, O1,
(o) 02).
% 2. Proveedurias. 2. Desarrollar actividades
4 ) especiales para las fechas 2. Llevar el registro diario de
= 3.Clientesdela | comerciales del afio (F1, F2, F3, | cuentas adecuado para la
= |peluqueriay sastreria | F4, 01, 03, 04). tienda y el consolidado del
g |9ue funcionan en la mes (D2, O1).
g misma vivienda. 3. Organizar y distribuir las
w actividades de la tienda entre los
¢ |4. Cercaniaalos miembros de la familia (O1, F3, 3. Realizar actividades
colegios. F5). promocionales para los
estudiantes (D4, O4).
4. Realizar inventario periédico y
manejar archivo de facturas (F4,
F5, 01)
ESTRATEGIAS F.A ESTRATEGIAS D.A
1. Inseguridad 1. Apoyarse con los vecinos 1. Manejar publicidad POP en
wn | ' (F1, F3, Al). buen estado en las puertas
ﬁ 5 Altas tasas de exteriores del negocio (D3,
< |4 | A3).
= |desempleo.
U§J 3. Cambios en los 2. quer los productos con
< h;"abitos de compra publlcEdad entv y)que mas
' roten (D1, A2, A3).
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3.3 JESHUA ARTES ARTESANIAS

3.3.1 Datos Generales

Cuadro 27. Datos generales de Jeshua artes Artesanias

Nombre .
Jeshua Artes Artesanias

Empresa
Empresario Danilo de Jesus Ramirez Benjumea
Descripcion de . . o
actividad Produccion de objetos ornamentales y utilitarios en madera
econdmica
Sector .

- Industria
econdémico

Antigliedad del

20 septiembre 2010

negocio
Ubicacién Carrera 94 B Oeste No. 1A1 — 51 Sector Alto Jordan
Teléfonos 3330070/ 3106633119

Perfil del Empresario:

Danilo Ramirez nacio el 15 de Octubre de 1964 en
Viterbo (Caldas), y desde nifio se intereso por el
trabajo artesanal con la madera. Es un hombre
responsable, entusiasta, flexible, humilde y apasionado
con su trabajo.

Su experiencia laboral esta en la realizacion de oficios
varios, como artesano en su anterior taller Danny Artes
Artesanias, como vicepresidente de la asociacion de

artesanos de Tame (Arauca) en 1995 y como profesor

de artesanias, en la elaboracién de arpas.
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Historia de la Empresa:

En 1991 en Yopal (Casanare) inicia la empresa Danny Artes Artesanias con la
elaboracion y comercializacion de arpas ornamentales, con la cual su propietario
se desplaza por diferentes ciudades y municipios de Colombia. Esto le permitio
ampliar su portafolio de productos a distintas formas de portarretratos, repisas,
pirograbados, figuras en miniaturas y balcones. Posteriormente, ante diferencias
con la madre de sus 4 hijas, quien era la encargada de la parte comercial de la
empresa Danny Artes Artesanias, la empresa es formalizada por ella y Danilo
Ramirez decide regresar a Cali con su familia paterna, donde retoma los estudios
de secundaria, se capacita en Fundacion Carvajal e inicia su nuevo taller llamado
Jeshua Artes Artesanias, que actualmente tiene 3 clientes principales Fundacion
Carvajal, las Caleiiitas y el Local 71 en San Antonio, los cuales representan ventas

ocasionales en el afo.

Productos Jeshua artes Artesanias
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3.3.2 Anédlisis Entorno Externo
3.3.2.1 Analisis Macro-Entorno

Entorno Econdmico:
Las variables para este analisis se revisan considerando que el mercado
inmediato de los productos del taller Jeshua Artes Artesanias corresponde a los

habitantes de la Ciudad de Cali, y que sus proveedores estan en el centro de la

ciudad.

Cuadro 28. Analisis del Aspecto Econémico
Andlisis Entorno Jeshua Artes Artesanias
Aspecto Econdémico

Variables AIO | AM [Am | Om |OM
PIB Cali (a precios constante 2000) para el afio 2007 es
15°676.034, y la participacion en el valor agregado del sector| O X
industrial es 16.75%
Tasa de inflacion 2011 Cali 3.19% y Colombia 3.78%. IPC o X
total para Cali (base 2008=100) es 107

Fuente: Caliencifras/Cuentas Econdémicas

Entorno Demografico:
Estudiar las variables demogréficas permite conocer el tamafio de mercado y

evaluar los alcances de las estrategias de mercadeo.

Cuadro 29. Analisis del Aspecto Demografico
Andlisis Entorno Jeshua Artes Artesanias
Aspecto Demogréfico

Variables A/O | AM |Am | Om |OM
N° habitantes estimados en Cali 2012 (Poblacién comunas o X
2°258.017)
Tasa desubempleo 2011 Cali (28,5%) y Tasa de desempleo A X
2011 (15,4%) en Cali

Fuente: caliencifras2011
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Entorno Socio-Cultural:
Las variables presentadas corresponden a variables que tienen impacto sobre el
sector artesanal y son revisadas en relacion con la ciudad de Cali, donde se

ofertan los productos.

Cuadro 30. Analisis del Aspecto Socio-Cultural

Analisis Entorno Jeshua Artes Artesanias
Aspecto Socio-Cultural

Variables A/O |AM |Am | Om |OM
Biocomercio O X
Tendencias de consumo A | X
Turismo O X
Organizaciones de apoyo 0] X
Diversidad cultural O X
Fuente: Fondo Biocomercio; Travel Colombia; Artesanias de Colombia

Entorno Ambiental:

Considerando que la microempresa se encuentra ubicada en uno de los barrios de
la parte alta de la comuna 18, y que los problemas ambientales se aplican a toda
la zona, se revisan las variables en relacion a la microempresa y sus calles

aledafias.

Cuadro 31. Andlisis del Aspecto Ambiental
Analisis Entorno Jeshua Artes Artesanias
Aspecto Ambiental

Variables A/IO | AM | Am | Om |OM
Asentamientos humanos en zonas de alto riesgo A | X
Disposicion inadecuada de escombros A X
Contaminacion sonora A X

Fuente: DAGMA/Agenda Ambiental/Comunal8
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Entorno Legal y Tributario:
Revisar las variables de formalizacion de una empresa es importante para
identificar los riesgos de la informalidad, asi como de los requisitos a cumplir de

acuerdo a su tipo de actividad.

Cuadro 32. Analisis del Aspecto Legal y Tributario
Analisis Entorno Jeshua Artes Artesanias
Aspecto Legal y Tributario

Variables A/IO |AM|[Am | Om | OM
Registro mercantil (Camara y Comercio; DIAN) A X
Certificado de uso de suelos (POT) A X
Certificado de seguridad (Bomberos) A X
Certificado de Sayco & Acinpro A X

Fuente: http://actualicese.com/actualidad/2009/09/09/requisitos-que-se-exigen-para-abrir-establecimientos-
de-comercio/
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Cuadro 33. Matriz Integral de Analisis de Entorno Jeshua Artes Artesanias

Variable

Relacién con el sector

Justificacién y Tendencia

Impacto en la microempresa

A/O

PIB Cali (a precios

constantes 2000) para el
afio 2007 es 15°676.034.

Producto Interno  Bruto
(PIB) de Cali muestra el
valor monetario de la
produccion de bienes vy
servicios que tuvo la ciudad
durante el afio 2007, y es
un indicador para conocer
como este cada sector.

Segun el cenco econdémico
2005, de Cali en cifras, la
composicion sectorial de las
empresas establecidas en Cali
muestra una mayor
participacion del comercio
(60,4%), seguido por el sector
servicios con el 30,2% vy la
industria 9,4% de patrticipacion
del total de los
establecimientos censados.

Cali es una metrépoli con
fortalezas en el comercio y la
prestacion de servicios, y con
menor fuerza en el sector
industrial. Si se apoya a la
industria y en particular, al
subsector artesanal que tiene
potencial de exportaciébn se
estaria beneficiando ademas
al comercio.

Tasa de inflacion 2011
Cali 3.19% y Colombia
3.78%. IPC total para
Cali (base 2008=100) es

107.

La tasa de inflacion influye
en el aumento de los
precios de los productos
del consumidor.

Para la comercializacion es
un valor importante que
permite evaluar el
crecimiento del negocio,
los productos y estrategias
para las ventas.

Cuando se revisan los datos
entregados por Cali en cifras
para el 2011, donde sefiala
que la tasa de inflacion para
Cali es 3.19% por debajo de la
tasa planteada para el pais, se
indica que los precios de la
ciudad serdn seguramente
mas economicos en
comparacion con otras
ciudades.

Si Cali tiene un estilo de vida
menos Ccostoso que otras
ciudades, sus habitantes estan
mas dispuestos a invertir en
objetos de gusto personal.
Ademas se beneficia la
compra de materias primas.

Tasa desubempleo 2011
Cali (28,5%) y Tasa de
desempleo 2011 (15,4%)

en Cali.

El sector industrial es uno
de los cuales emplea mas
personas.

Siendo altas las cifras de
desempleo y subempleo en
Cali, una de las fuentes de
generacién de ingresos son
los negocios informales o el
“rebusque”.

Jeshua Artes Artesanias
necesita formalizarse y entrar
a buscar apoyo en el sector
artesanal, para crecer 'y
consolidar sus ventas en un
mercado rentable.
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Cuadro 33. (Continuacion)

Biocomercio.

Colombia cuenta con una
gran cantidad de recursos
ambientales que pueden
ser aprovechados de
manera sostenible.

La demanda de productos
verdes en los mercados
internacionales esta creciendo
a tasas del 20% y 30%.

Dentro de los productos de
Biocomercio sostenible esta la
linea de productos naturales
maderables, donde Jeshua
artes Artesania si cambia sus
proveedores y mejora sus
procesos puede entrar.

. , Es necesario explorar el
La demanda de productos |Menos es mas: Los objetos . _&xp
. e . trabajo sostenible con la
Tendencias de artesanales en orden es:|simples que combinen lo
consumo. textiles, trabajos en madera | moderno con lo artesanal y made_ra, . las formas,
. . . combinaciones con  otros
y joyeria. sean funcionales. )
materiales y los colores.
Segun el plan estratégico
municipal para el turismo de
Cali 2005-2015, la ciudad
atrae visitantes para
encuentros de negocios Yy
durante su feria. Para
El sector artesanal que|. ) . . .
incentivar el turismo se estan | Considerando el
oferta productos con . . e .
i : . realizando mejoras a las |fortalecimiento al turismo en la
creatividad, funcionalidad y : :
. . , . opciones culturales y | ciudad, los productos
Turismo. simbolismo, tiene en los

turistas una oportunidad
maravillosa de vender y
encontrar otros mercados.

trabajando en alianza con el
eje cafetero.

Los sitios con mayor
reconocimiento en Cali para
adquirir artesanias son el
parque artesanal loma de la
cruz, la avenida sexta y los
centros comerciales.

artesanales pueden tener una
mejor salida si se comercializa
en los puntos estratégicos.
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Cuadro 33. (Continuacién)

Organizaciones de
apoyo.

SENA

Fundacion Carvajal
Artesanias de Colombia
Centros de Artesanos

Fortalecer las empresas de
artesanias y generarles
mercados internacionales.

Acercarse a estas entidades y
considerar las tendencias de
mercado para la creacion de
los productos, mejorar la
gestidn, obtener certificaciones
y expandirse en ventas.

Diversidad cultural.

Colombia es un
multicultural y con
diversidad de recursos
naturales. Esto facilita la
inspiracibon  para  crear
productos artesanales y
también la aceptacion en el
mercado interno.

pais

Cali en particular es una
ciudad de migrantes, y esto ha
dificultado la construccién de
identidad.

Tener productos con valores
culturales y simbolismo, que
contribuyan a la identidad de la
region.

Asentamientos
humanos en zonas de
alto riesgo.

Los asentamientos
deterioran los terrenos,
traen problemas sociales y
son sinénimo de pobreza.
Esto no permite que la
comunidad avance y con
ello los negocios.

El gobierno y el SENA se
encuentran trabajando en
programas que beneficien la
agroindustria, de manera que
también se reduzca el
desempleo.

El deterioro del suelo y la
inseguridad son los aspectos
gue afectarian a Jeshua Artes
Artesanias.

Disposicion inadecuada
de escombros.

La disposicién inadecuada es
comun en los terrenos sin
propietarios.

Se afecta la movilizacién por
las calles aledarias al taller y el
transporte de materias primas
y productos.

Contaminacién sonora.

Para la zona donde esta el
taller principalmente la
contaminaciéon auditiva viene
del alto volumen de la musica
de las casas y los carros.

Afecta la concentracién en el
trabajo del taller.
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Cuadro 33. (Continuacién)

Registro mercantil
(Camaray Comercio;
DIAN)

Para legalizar una empresa
se debe inscribir copia de
la escritura social en la
Cémara y renovarla cada
afio durante los primeros
tres meses. También
obtener RUT vy estar al dia
con sus obligaciones de
impuesto.

El gobierno colombiano esta
incentivando con la ley 1429
del 2010 a quienes formalicen
Su empresa.

Para poder establecer alianzas
comerciales, salir a ferias
importantes, certificarse y
vender los productos a
mercados mas diferenciados
es la formalizacion.

Certificado de uso de
suelos (POT).

Concepto que entrega
Planeacion municipal sobre
el espacio que se va utilizar
para ejercer la empresa.

En la zona donde funciona el
taller predomina la
informalidad, es una zona
vulnerable y hay ausencia del
estado.

Seria conveniente conocer las
consideraciones para la
industria artesanal, y a medida
gue crece la empresa y se
formaliza obtener este
certificado.

Certificado de
seguridad (Bomberos).

Certificado emitido por los
bomberos, donde ellos
verifican el cumplimiento
de normas minimas de
seguridad. No tiene costo.

En la zona donde funciona el
taller predomina la
informalidad, es una zona
vulnerable y hay ausencia del
estado.

Por el tipo de materiales que
se emplea y maquinaria es
recomendable aplicar las
consideraciones minimas de
seguridad.

Certificado de Sayco &
Acinpro.

Corresponde a un pago por
los derechos de autor al
usar o no la musica. Es
necesario obtenerlo sea
como usuario o no con el
fin de no ser sancionado.

En la zona donde funciona el
taller predomina la
informalidad, es una zona
vulnerable y hay ausencia del
estado.

En el momento en que se
formalice necesita obtener el
certificado de no usuario de
Sayco & Acinpro.
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3.3.2.2 Andlisis Micro-Entorno:

Figura 8. Fuerzas competitivas del sector Artesanal en relacién con Jeshua artes Artesanias

Amenaza de nuevos competidores (-)

De acuerdo con el Censo Econdmico
Nacional del Sector Artesanal realizado
por Artesanias de Colombia en 1994 y
actualizado hasta 1998, el sector cuenta
con aprox. 300.000 artesanos, y es un
oficio que se aprende de manera informal,
en un contexto familiar o por iniciativa
personal. Este sector tiene un gran
potencial, pero no esta creciendo a la par.

Amenaza de nuevos
competidores

\4
Rivalidad entre los

Rivalidad con los competidores (+)

Los competidores méas directos de Jeshua
artes Artesanias son 2 microempresas que
también le proveen a la calefita miniaturas
para decorar los balcones y articulos
utilitarios artesanales como figuras
colombinas  decorativas, portapapeles y
portarretratos, las cuales tiene mas disefio y
combinan de otros materiales con la
madera.

A 4
A

Poder de negociacién de
los proveedores

Poder de negociacion de los
proveedores (-)

La materia prima principal para las
artesanias son los recursos naturales.
Para Jeshua artes Artesanias su insumo
base es la madera, la cual trabaja con
herramientas simples y da un terminado
con pinturas y resina. Asi, considerando
que sus proveedores actuales estan en el
centro de la ciudad de Cali su poder de
negociacion es bajo por la gran oferta
indiferenciada.

competidores existentes

A

Amenaza de productos o
servicios sustitutos

Amenaza de productos o servicios
sustitutos (+/-)

Los productos sustitutos de Jeshua arte
Artesanias corresponden a las artesanias
utilitarias realizadas en guadua, metales,
vidrio o piedras. Y las miniaturas hechas
en cartén y/o ceramica.
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Poder de negociacién de los
clientes

Poder de negociacion de los clientes (-)

Considerando que los productos artesanales
tienen su valor en el disefio, tipo de recurso
natural usado, la cultura y su calidad, el
poder de negociacion de los clientes es bajo,
dado que tienen poca informacion, la oferta
es exclusiva y limitada, y por tanto, los
productos son valorados.



3.3.3 Andlisis Entorno Interno

3.3.3.1 Area de Costos

Cuadro 34. Fortalezas y Debilidades del area de costos

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Obtener el promedio de ventas mensuales.
Determinar los costos y gastos fijos.

Determinar listado de precios de los productos
al detal y por mayor.

Establecer el salario del empresario.

Determinar el margen de contribucion por
producto y del negocio.

Encontrar el punto de equilibrio de su
negocio.

3.3.3.2 Area Contable y Financiera

Cuadro 35. Fortalezas y Debilidades del area contable y financiera

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Tiene facturero.

Lleva registro de sus ventas en libro
diario que diferencia los movimientos.

Tiene organizadas sus facturas en un
archivador.

Realizar inventario periddico (c/d mes) para
tener control y llevar balance general.

Mejorar el registro diario, de manera que se
lleven mas claras las cuentas.

Realizar periédicamente Estado de
Resultados, Balance general e indicadores
financieros de liquidez, nivel de
endeudamiento, rotacion de materias primas y
producto terminado.
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3.3.3.3 Area de Mercadeo

Cuadro 36. Fortalezas y Debilidades del area de mercadeo

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Su nombre es acertado.
Tiene base de datos de sus clientes.
Tiene papeleria publicitaria.

Realiza ventas personales y entrega
obsequios.

Tener un portafolio de sus productos en fisico
y digital.

Ampliar sus productos, considerando las
tendencias del mercado.

Buscar nuevos clientes y mercados para
hacer rentable su negocio.

Tener una propuesta de promocion o
descuento por ventas al por mayor y al
contado.

3.3.3.4 Area Administrativa

Cuadro 37. Fortalezas y Debilidades del area administrativa

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Disefiar la mision; visidn; objetivos vy
estrategias de la empresa.

Planificar las actividades en el taller.

3.3.3.5 Area Produccion

Cuadro 38. Fortalezas y Debilidades del area de Produccién

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Construir diagrama de procesos para los
productos que tiene.

Conocer su capacidad de produccion.
Sefalizar el espacio y mejorar su distribucion,

para hacer mas eficiente el uso del tiempo y
evitar accidentes.
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3.3.3.6 Area Legal y Tributaria

Cuadro 39. Fortalezas y Debilidades del area legal y tributaria

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Legalizarse en cuanto el taller genere los
recursos financieros para cumplir con los
impuestos de cada afio.

Realizar tramites de inscripcion en la cdmara
de comercio.

Buscar el permiso de uso del suelo
(Planeacion municipal).

Obtener certificados de seguridad
(bomberos); y no usuario de Sayco & Acinpro.
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3.3

.4 Matriz DOFA

Cuadro 40. DOFA Jeshua Artes Artesanias

Jeshua artes Artesanias

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Experiencia y pasion por el
trabajo artesanal.

2. Experiencia en la
participacion de ferias.

3. Calidad de los productos.
4. Local propio para el
funcionamiento del taller.

5. Maquinaria y equipos
necesarios.

6. Habilidades para usar los
sistemas.

7. Registro de cuentas y
facturero.

8. Carisma del empresario

1. Limitada oferta de
productos.

2. Falta disefio e
innovacion.

3. Falta control sobre el
inventario.

4. No hay un manejo de
tiempo en el taller.

5. Seguimiento de los
clientes.

ESTRATEGIAS F.O

ESTRATEGIAS D.O

1. Asesoria de la Fundacion
Carvajal en convenio con la
Universidad del Valle.

2. Pertenecer a

1. Buscar més clientes para

incrementar las ventas de la
empresa en un 30% (F3, O1,
02).

1. Ampliar el portafolio de
productos considerando las
tendencias del mercado y la
rentabilidad para la empresa
(D1, D2, 01, 03).

Al, A3).

(@) o , - .
a | organizaciones gremialesy | 2. Participar activamente en . -
O |comunitarias, relacionadas a |las ferias (F2, F3, O1, O4). 2. Organizar las actmd_ades
X | Artesanias de Colombia de la empresa y manejar
= "y . formatos de control en un
D | para fortalecer la produccién | 3. Orientar la empresa a tener archivo (D4, O1)
Z |y comercializacion de sus responsabilidad ambiental en ' '
9,: productos. sus proveedores y proceso, 3. Realizar inventario
(m) con el objetivo de entrar en el éri()dico cada mes (D3
("},J 3. BIOCOMERCIO. Biocomercio (F1, F3, F4, F5, 2)1) ’
03). '
4. Turismo.
4. Mejorar la gestion
administrativa de la empresa
con 5s (F6, F7, O1).
ESTRATEGIAS F.A ESTRATEGIAS D.A
1. Administrar la base de 1. Revisar el entorno
v | 1. Altas tasas de desempleo. .
< datos de los clientes para constantemente para tomar
N , ofrecerles descuentos y decisiones en cuanto a los
< |2.Tasas de intereses altas. .
= promociones en fechas productos y el
&5 . 4
S |3. cCambios en la economia espemalesa//o por c(;)mpras al |apalancamiento (D2, Al,
< | como délar a la baja. por mayor de contado (F6, F8, | A2).
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3.4 TALLER BISUTERIA

3.4.1 Datos Generales

Cuadro 41. Datos generales del Taller de bisuteria de Sara

Nombre .
No tiene
Empresa
Empresario |Sara Elizabeth Rubiano
Descrllpplon Produccion de accesorios femeninos hechos principalmente con
de actividad .
P totumo y semillas naturales.
economica
Sectqr : Industria
econdémico
Antigiiedad | 20 de Octubre 2005
del negocio
Ubicacién | Calle 1a oeste N°93a- 09 Sector Alto Jordan

Perfil del Empresario:

Sara Rubiano, naci6 el 05 de diciembre de 1988 en Cali
(Valle del Cauca). Es una joven familiar, responsable y
creativa, que desde su adolescencia se inclino por las
manualidades, y que con estudios de bachillerato y un
semestre de administracion de empresas tiene su
propia microempresa de accesorios, que aunque

informal ya tiene 7 afios funcionando en el mercado.
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Asi, el interés por las manualidades y el trabajo sobre el totumo le entregaron a
Sara Rubiano un portafolio de accesorios conformado por: aretes, collares,
pulseras y anillos, que tienen disefios Unicos, mezcla de colores y acabados
perfectos, los cuales comenzd a vender a conocidos y que ahora se distribuyen al

por mayor en diferentes locales del centro.

Historia de la Empresa:

El taller de bisuteria o accesorios de Sara, que al inicio de la asesoria no tenia su
imagen corporativa, es decir la identidad que da una marca y un slogan, comenzé
en el 2005 con una inversion de $800.000 pesos colombianos en maquinaria y
materia prima, cuando su propietaria tenia 16 afios de edad. Este taller

actualmente es el medio de ingresos de tres empleados a destajo, de Sara y su

familia.

Accesorios de Sara Rubiano

"igl l""."
of

(l.g. .T.
T & ;

4

SN
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3.4.2 Anélisis Entorno Externo
3.4.2.1 Analisis Macro-Entorno

Entorno Econdémico:
Las variables para este analisis se revisan considerando que el mercado

inmediato de los productos del taller de bisuteria que tiene Sara son las mujeres

qgue viven en la Ciudad de Cali, y que sus proveedores estan en el centro de la

ciudad.

Cuadro 42. Analisis del Aspecto Econémico
Andlisis Entorno Taller Bisuteria
Aspecto Econdémico

Variables A/O [AM[Am | Om | OM
PIB Cali (a precios constante 2000) para el afio 2007 es
15°676.034, y la participacion en el valor agregado del sector| O X
industrial es 16.75%
Tasa de inflaciébn 2011 Cali 3.19% y Colombia 3.78%. IPC o X
total para Cali (base 2008=100) es 107

Fuente: Caliencifras/Cuentas Econémicas

Entorno Demografico:
Estudiar las variables demogréficas permite conocer el tamafio de mercado y

evaluar los alcances de las estrategias de mercadeo.

Cuadro 43. Analisis del Aspecto Demografico
Andlisis Entorno Taller Bisuteria
Aspecto Demogréfico

Variables A/O |AM|Am | Om | OM
N° habitantes estimados en Cali 2012 (Poblacién comunas
2°258.017). La poblacién comunas de mujeres corresponde a| O X
1°178.933 (562,2%)
Tasa desubempleo 2011 Cali (28,5%) y Tasa de desempleo A X
2011 (15,4%) en Cali

Fuente: caliencifras2011
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Entorno Socio-Cultural:
Las variables presentadas corresponden a variables que tienen impacto sobre el
sector artesanal y son revisadas en relacion con la ciudad de Cali, donde se

ofertan los productos.

Cuadro 44. Analisis del Aspecto Socio-Cultural

Andlisis Entorno Taller Bisuteria
Aspecto Socio-Cultural

Variables A/O |AM|Am | Om | OM
Biocomercio 0] X
Tendencias de consumo ©) X
Turismo @) X
Organizaciones de apoyo @) X
Diversidad cultural O X
Fuente: Fondo Biocomercio; Travel Colombia; Artesanias de Colombia

Entorno Ambiental:

Considerando que la microempresa se encuentra ubicada en uno de los barrios de
la parte alta de la comuna 18, y que los problemas ambientales se aplican a toda
la zona, se revisan las variables en relacion a la microempresa y sus calles

aledarnias.

Cuadro 45. Andlisis del Aspecto Ambiental
Analisis Entorno Taller Bisuteria
Aspecto Ambiental
Variables A/IO | AM | Am | Om |OM

Asentamientos humanos en zonas de alto riesgo A X

Disposicion inadecuada de escombros A X
Deficiencia en mantenimiento de arboles y zonas verdes A X
Contaminacion sonora A X

Fuente: DAGMA/Agenda Ambiental/Comunal8
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Entorno Legal y Tributario:
Revisar las variables de formalizacion de una empresa es importante para
identificar los riesgos de la informalidad, asi como de los requisitos a cumplir de

acuerdo a su tipo de actividad.

Cuadro 46. Analisis del Aspecto Legal y Tributario

Anadlisis Entorno Taller Bisuteria

Aspecto Legal y Tributario

Variables A/O | AM |Am | Om [ OM
Registro mercantil (Camara y Comercio; DIAN) A | x
Certificado de uso de suelos (POT) A X
Certificado de seguridad (Bomberos) A | x
Certificado de Sayco & Acinpro A X

Fuente: http://actualicese.com/actualidad/2009/09/09/requisitos-que-se-exigen-para-abrir-establecimientos-de-
comercio/
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Cuadro 47. Matriz Integral de Analisis de Entorno Taller Bisuteria

Variable

Relacién con el sector

Justificacién y Tendencia

Impacto en la microempresa

A/O

PIB Cali (a precios
constantes 2000) para el
afio 2007 es 157676.034.

Producto Interno Bruto (PIB)
de Cali muestra el valor
monetario de la produccién
de bienes y servicios que
tuvo la ciudad durante el afo
2007, y es un indicador para
conocer como este cada
sector.

Segun el cenco econémico
2005, de Cali en cifras, la
composicion sectorial de
las empresas establecidas
en Cali muestra la industria
con 9,4% de participacion
del total de
establecimientos
censados.

Cali es una metropoli con
fortalezas en el comercio y la
prestacion de servicios, y con
menor fuerza en el sector
industrial. Si se apoya del sector
industrial, el subsector artesanal
se beneficia la economia e
imagen de la ciudad y el pais.

Tasa de inflacion 2011 Cali
3.19% y Colombia 3.78%.
IPC total para Cali (base
2008=100) es 107.

La tasa de inflacién influye
en el aumento de los precios
de los productos del
consumidor.

Es un valor importante a
considerar para evaluar el
crecimiento del negocio, los
productos y estrategias para
las ventas.

Segun los datos de Cali en
cifras para el 2011, Cali
tiene 3.19% como tasa de
inflacion, la cual es inferior
a la tasa planteada para el
pais. Por tanto, los precios
de la ciudad seran en
comparacion con las otras
ciudades mas econémicos.

Si Cali tiene un estilo de vida
menos  costoso  que  otras
ciudades, sus habitantes estan
mas dispuestos a invertir en
objetos de gusto personal.

Ademas se beneficia la compra
de materias primas.

N° habitantes estimados en
Cali 2012 (Poblacion
comunas 2°258.017).

De acuerdo con Cali en
cifas 2011 la poblacion
femenina que hay en las 22
comunas de Cali
corresponde al 52.2%, es
decir que hay mas mujeres
gue hombres en esta ciudad
lo cual beneficia el mercado
de los accesorios.

La poblacion femenina esta
inclinada a las compras y
su poder adquisitivo se ha
incrementado con  las
actividades laborales que
ahora desempenian.

Las mujeres jovenes que
cuentan con ingresos propios o
de los padres, focalizan sus
compras en aquello que les
genera una identidad. Y los
accesorios de Sara tienen
disefio, color y generan belleza.
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Cuadro 47. (Continuacion)

Tasa desubempleo 2011
Cali (28,5%) y Tasa de
desempleo 2011 (15,4%)
en Cali.

El sector industrial es uno de
los cuales emplea mas
personas.

Siendo altas las cifras de
desempleo y subempleo en
Cali, una de las fuentes de
generacion de ingresos
son los negocios
informales o el “rebusque”.

El desempleo indica que la
economia de la ciudad no estan
buena, y por tal motivo quedarse
solo con el segmento masivo del
centro para las ventas es un
riesgo para el negocio en el L.P

Biocomercio.

Colombia cuenta con una
gran cantidad de recursos
ambientales que pueden ser
aprovechados de manera
sostenible.

La demanda de productos
verdes en los mercados
internacionales esta
creciendo a tasas del 20%
y 30%.

Dentro de los productos de
Biocomercio sostenible esta la
linea de productos naturales no
maderables (Estructura
vegetativa y semillas), donde
puede entrar a perfeccionarse y
ofertar.

Tendencias de consumo.

El sector a ElI sector
artesanal se caracteriza por
trabajar con materias primas
naturales o reutilizables.

Accesorios simples, pero
llamativos, con materiales
naturales o con metales.

El taller de Sara ofrece
accesorios en totumo y semillas,
con disefios muy artesanales y
bonitos que resaltan a la muijer.

Turismo.

El sector artesanal que
oferta productos con
creatividad, funcionalidad y
simbolismo, tiene en los
turistas una oportunidad
maravillosa de vender vy
encontrar otros mercados.

Segun el plan estratégico
municipal para el turismo
de Cali 2005-2015, la
ciudad atrae visitantes para
encuentros de negocios y
durante su feria.
Los sitios con
reconocimiento en Cali
para adquirir artesanias
son el parque artesanal
loma de la cruz, la avenida
sexta 'y los centros
comerciales.

mayor

Comercializar en los sitios de
visita turistica incrementaria las
ventas y los margenes de
contribucién.
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Cuadro 47. (Continuacion)

Organizaciones de apoyo.

SENA

Fundacién Carvajal
Artesanias de Colombia
Centro de Artesanos

Fortalecer las artesanias y
generarles mercados.

Realizar alianzas y contar con la
asesoria de fundacion Carvajal,
permite mejorar la empresa, sus
productos y las ventas.

Diversidad cultural.

Colombia es un pais
multicultural y con diversidad
de recursos. Esto facilita la
inspiraciéon para crear
productos artesanales vy
también la aceptacion en el
mercado interno.

Cali en particular es una
ciudad de migrantes, y esto
ha dificultado la
construccion de identidad.

Permite que haya inspiracion
para el disefio y recepcion de la
variedad de productos.

Asentamientos humanos
en zonas de alto riesgo.

Los asentamientos
deterioran los terrenos, traen
problemas sociales y son
sinbnimo de pobreza. Esto
no permite que la
comunidad avance y con
ello los negocios.

El gobierno y el SENA se
encuentran trabajando en
programas que beneficien
la agroindustria, de manera
gue también se reduzca el
desempleo.

La inseguridad en el sector

donde funciona el taller.

Disposicion inadecuada de
escombros.

La disposicién inadecuada
es comun en los terrenos
sin propietarios.

Se afecta la movilizacion por las
calles aledafias al taller y el
transporte de materias primas y
productos.

Contaminacién sonora.

La contaminacién auditiva
viene de la maquinaria que
se usa, el alto volumen de
la muasica de las casas y
los carros.

Afecta los oidos de |los
trabajadores y la concentracion
en el trabajo del taller.
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Cuadro 47. (Continuacion)

Para legalizar una empresa
se debe inscribir copia de la

escritura social en la|El gobierno colombiano Para poder establecer alianzas
Registro mercantil |Camara y renovarla cada|est4d beneficiando con la P -
; I . comerciales y participar en las
(Camara y Comercio; |afio durante los primeros|Ley 1429 del 2010 a . )
DIAN - . , ferias es importante
)- tres meses. También [ quienes  formalicen  su .
g formalizarse.
obtener RUT y estar al dia|empresa.
con sus obligaciones de
impuesto.
En la zona donde funciona | Seria conveniente conocer las
Concepto — que  entrega el taller redomina la|consideraciones para la industria
Certificado de wuso de|Planeacion municipal sobre P b

suelos (POT).

el espacio que se va utilizar
para ejercer la empresa.

informalidad, es una zona
vulnerable y hay ausencia
del estado.

artesanal, y a medida que crece
la empresa y se formaliza
obtener este certificado.

Certificado emitido por los

En la zona donde funciona

Por el tipo de materiales que se

. : bomberos, donde ellos|el taller predomina lajlemplea y maquinaria es
Certificado de seguridad . g . X .
(Bomberos). verifican el cumpllmlento de |informalidad, es una zona recor_nenda_ble apllqar las

normas minimas de |vulnerable y hay ausencia|consideraciones minimas de
seguridad. No tiene costo. del estado. seguridad.
Corresponde a un pago por ,
P Pago POt ey 15 zona donde funciona
los derechos de autor al En el momento en que se

Certificado de Sayco &
Acinpro.

usar o no la mdusica. Es
necesario obtenerlo sea
como usuario o no con el fin
de no ser sancionado.

el taller predomina Ila
informalidad, es una zona
vulnerable y hay ausencia
del estado.

formalice necesita obtener el
certificado de no usuario de
Sayco & Acinpro.
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3.4.2.2 Andlisis Micro-Entorno:

Figura 9. Fuerzas competitivas del sector Artesanal en relacion con el taller de bisuteria de Sara

Amenaza de nuevos competidores (-)

De acuerdo con el Censo Economico
Nacional del Sector Artesanal realizado por
Artesanias de Colombia en 1994 vy
actualizado hasta 1998, el sector cuenta
con aprox. 300.000 artesanos, y es un
oficio que se aprende de manera informal,
en un contexto familiar o por iniciativa
personal. Este sector tiene un gran
potencial, pero no estéa creciendo a la par.

Poder de negociacién de

Amenaza de nuevos
competidores

A 4

Rivalidad entre los

A 4

los proveedores

Poder de negociacion de los
proveedores (+)

En la actualidad el taller de Sara tiene
proveedores en el centro, a quienes no les
compra en grandes cantidades. El insumo
principal que es el totumo no lo compra
directamente. Por tanto, siendo escasos
los recursos financieros y limitada la oferta
de proveedores directos, estos tienen un
poder de negociacién alto.

competidores existentes

Rivalidad con los competidores (+)

Los competidores directos del taller de Sara,
ubicado en el barrio alto Jordan, son dos
talleres cercanos que también venden sus
productos al por mayor en el centro. Sus
principales fortalezas frente al de Sara son los
costos bajos y cantidad de produccion. Sara
sobresale por los disefios y la calidad de sus
accesorios.

Poder de negociacion de los

A

Amenaza de productos o
servicios sustitutos

Amenaza de productos o servicios
sustitutos (+/-)

El mercado femenino da para todo tipo
de accesorios, los cuales pueden
varias de acuerdo a las tendencias,
época del afio y ocasion de uso.
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clientes

Poder de negociacion de los clientes (+/-)

Los clientes del centro tienen un alto poder de
negociacion, dado su interés en manejar precios
bajos y la presencia de proveedores que pueden
ofrecerles mejores precios. Sin embargo, otros
mercados mas diferenciados, que pueden valorar
la calidad y el disefio de los accesorios del taller
de Sara, ademas de reconocerle el trabajo de
imagen corporativa, tienen clientes poco poder de
negociacion.



3.4.3 Anélisis Entorno Interno

3.4.3.1 Area de Costos

Cuadro 48. Fortalezas y Debilidades del area de costos

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Obtener el promedio de ventas mensuales.

Determinar los gastos y costos fijos y
variables.

Determinar el margen de contribucion por
producto y del negocio.

Encontrar el punto de equilibrio de su
negocio.

Establecer el salario del empresario.

3.4.3.2 Area Contable y Financiera

Cuadro 49. Fortalezas y Debilidades del area contable y financiera

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Tener una carpeta con formatos sencillos para
hacer los registros diarios y un consolidado
cada mes.

Llevar adecuadamente registro de gastos por
mano de obra.

Tener archivo de facturas.
Realizar inventario cada mes.

Realizar Balance General y Estado de P&G,
ademéds de obtener los indicadores
financieros: rotacion de materia prima,
producto terminado, mercancia, cuentas por
cobrar y pagar cada mes.
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3.4.3.3 Area de Mercadeo

Cuadro 50. Fortalezas y Debilidades del area de mercadeo

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Disefio y calidad de sus productos.

Experiencia en participacion de ferias.

Creacion de la imagen corporativa de la
empresa y los productos. (Marca; Logo y
Slogan).

Realiza promocion en la web y con papeleria.

Organizar y administrar la base de datos de
los clientes.

Manejar lineas de productos por tipo de
clientes.

Fidelizacién de los clientes con una estrategia
de valor agregado.

3.4.3.4 Area Administrativa

Cuadro 51. Fortalezas y Debilidades del area administrativa

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Crear Mision; Vision; Objetivos y Estrategias
de la empresa.

Tener manual de funciones y procedimiento.

Tener base de datos de sus empleados y
motivarlos adecuadamente.
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3.4.3.5 Area Produccion

Cuadro 52. Fortalezas y Debilidades del area de produccion

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Mejorar la distribucion del taller segun el
proceso.

Realizar sefalizacion del espacio.

Estandarizar el proceso de los productos que
tienen mas salida al por mayor.

Tener la ficha técnica de la maquinaria.

Realizar control sobre la calidad del producto.

3.4.3.6 Area Legal y Tributaria

Cuadro 53. Fortalezas y Debilidades del area de legal, laboral y tributaria

Fortalezas

Aspectos a Mejorar

Formalizar la empresa. (Obtener el RUT
Régimen Simplificado; Matricula Mercantil e
Industria y Comercio. Ademas de los
certificados de uso de suelos, seguridad y no
usuario de Sayco & Acinpro).

Gestionar ante la secretaria de hacienda de
la Alcaldia el registro Uso del Suelo vy
condiciones de Seguridad.

Realizar contrato escrito con los empleados.
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3.4.4 Matriz DOFA

Cuadro 54. DOFA Taller Bisuteria

Taller Bisuteria

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Experiencia de la empresaria en
la participacion de ferias.

2. El emprendimiento y gusto por
vender de la empresaria.

3. Investigacion e innovacion en
los productos.

4. El disefio y la calidad de los
accesorios.

5. Apoyo familiar.

6. Experiencia crediticia.

1. Desorden en el espacio
de trabajo.

2. Manejo del tiempo, se
retrasa en la entrega de los
pedidos.

3. No tiene imagen
corporativa.

4. No hay portafolio de
productos fisico y/o virtual.
5. Se necesita maquinaria.
6. No hay registro de las
cuentas, ni archivo de
facturas.

7. No hay control del
inventario.

8. No hay contrato con los
empleados.

ESTRATEGIAS F.O

ESTRATEGIAS D.O

1. Asesoria de la
Fundacién Carvajal en
convenio con la
Universidad del Valle.

1. Entrar a un mercado diferenciado
(F2, F4, 04, O5).

2. Administrar base de datos de los
clientes para ofrecerles un mejor

1. Gestionar la empresa con
base en el modelo de las 5s
(D1, D2, D7, O1).

2. Construir la mision y vision

8 2. Pertenecer a servicio, descuentps por compras al de la empresa (D3, O1).
O |organizaciones gremiales | contado o promociones para fechas | 3 Manejar formatos para llevar
E y comunitarias, especiales (04, 05, F2). registro de las cuentas y control
2 (rjelaé:lc;n%dbails a Arrtesanlas 3. Formalizarse como empresa y ?Sleslnls/intggoo)i)empleados
a e Lolo a, para ., organizarse internamente para entrar T T '
< |fortalecer la producciony | en'jas organizaciones que respalda 4. Crear e-mail v portafolio
0O |comercializacion de sus | Artesanias de Colombia (F2, F3, F6 ; yp
5)4 productos. 01, 02) e virtual en Facebook (D4, O1,
3. BIOCOMERCIO. ©9).
4. Turismo. 4. Construir una propuesta de valor .
5. Poder adquisitivo de sobre la responsabilidad ambiental > Rea_lljzar prc;ye(éto de
\ con base en los proveedores y inversion con fondo rotatorio
las mujeres. procesos (F1, F3, O1. 03), (D5, 01, 02).
ESTRATEGIAS F.A ESTRATEGIAS D.A
0
< | 1. Altas tasas de 1. Reducir el canal de distribucién 1. Conocer los costos variables
g desempleo vendiendo a locales de los centros y controlarlos (D6, D7, D8, Al,
Zloc F;) ) | comerciales y de zonas turisticas, que | A2).
g e&:or?on:ni;)ic?rr;ozila baja son de un segmento superior (F2, F4,
Al, A2).
< [ del dolar.
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4. PLAN DE ACCION Y PROPUESTAS DE MEJORAMIENTO

4.1 VARIEDADES PUNTO ECONOMICO

4.1.1 Area de Costos

Cuadro 55. Plan de accion y mejoramiento Area de Costos

Area Costos
Plan de accion y mejoramiento

Objetivo: Conocer la situacion inicial de la empresa con base en su Punto de Equilibrio.

Estrategias Logros Recomendaciones

Se conoce el valor de sus
ventas mensuales, el
margen de contribuciéon y
punto de equilibrio de la
empresa. Vender a menor precio o valor de
costo los productos viejos o con
exceso de existencia. Realizar
Se estableci6é el salario de |ventas en los pueblos con la
la empresaria. mercancia que no tiene salida, de
manera que presente mas liquidez
para invertir en otros productos.

Realizar un estudio
de costos

Se determinaron los costos
de negocio (variables vy
fijos) 'y los  gastos
administrativos.

Variedades Punto Econdmico es una empresa mixta, debido a que comercializa
diversos productos (papeleria, cristaleria, jugueteria, ropa y calzado) y presta los
servicios de minutos y fotocopiado. A continuacion se muestra la participacion en
ventas de la actividad comercial y la de servicios, asi como también los margenes

de contribucion para la empresa.
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Tabla 1. Participacion de ventas por actividad al mes

Participacién de ventas por actividad al mes
Valor ventas | % ventas
Ventas Industria (servicios) $413.700 4,09%
Ventas Comercio $ 9.700.000 95,91%
TOTAL VENTAS MES NEGOCIO $10.113.700

Tabla 2. Margen de Contribucion Ponderado Variedades Punto Econémico

Margen Participacion Margen de Margen
ventas Contribucién | Ponderado

Industria 4,09% 13,01% 0,53%

Comercio 95,91% 41,22% 39,53%

Margen de Contribucién la empresa 40,06%

*VVer anexos A y C para conocer como se determinaron los margenes de contribucion de cada

actividad.

La actividad comercial corresponde al 95,91% de las ventas de Variedades Punto
Econdmico y los servicios participan con el 4, 09%, de manera que ponderando

los margenes de contribucion, se tiene que el margen de la empresa es 40,06%.

Para conocer el punto de equilibrio mensual de la empresa es necesario, ademas
de conocer su margen de contribucién, conocer los gastos en los cuales incurre el
negocio durante un mes. Por tanto, a continuacion se presenta la tabla de los

costos fijos y gastos administrativos encontrados para la empresa.
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Tabla 3. Costos fijos y Gastos Administrativos

COSTOS FIJOS

Depreciacibn maquinaria y equipos $ 16.583 0,7%
Total Costos Fijos $ 16.583 0,7%
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos de administracién $ 958.800 42%
Sueldo empresario $942.900| 41,3%
Depreciacion muebles y enseres $ 36.583 1,6%
Depreciacion equipo de computo $72.361| 3,2%
Depreciacion vehiculos $33.333| 1,5%
Transporte administrativo $42.800 1,9%
Gastos de papeleria $4.000] 0,2%
Gastos de propaganda $ 8.500 0,4%
Mantenimiento vehiculo $ 35.000 1,5%
Servicios publicos oficina o local $ 85.000 3,7%
Celular $10.000| 0,4%
Aseo $ 5.540 0,2%
Impuestos $ 26.550 1,2%
Bonificaciones $5.833| 0,3%
Total Gastos de Administracion $2.267.201 | 99,3%
TOTAL COSTOS FIJOS + $ 2.083.784
GASTOS DE ADMINISTRACION

Asi, considerando los anteriores resultados, se tiene que el punto de equilibrio
mensual para la empresa Variedades Punto Econémico es $5'700.320 pesos y
diario $190.011, lo cual significa que si durante un mes la empresa vende esta
cifra no estara perdiendo, pero tampoco generando utilidades. En consecuencia,
todo valor por encima del punto de equilibrio corresponde a las utilidades de la
empresa.

FUNTO DE EQUILIBRIO al 04 Abnil 2012

Punto Equilibrio = Costos fijos v Gastos Administracién
Margen de Contribucidn Empresa

Punto Equilibrio= $ 2283784
40,06%

Punto Equilibrio= $5.700.320
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Para tener el estudio completo de costos es importante conocer cuales son las
ventas promedio de la empresa y como no se contaba con la informacién por mes

se construyo con la empresaria la siguiente tabla:

Tabla 4. Promedio de ventas de Variedades Punto Econémico

Mes Venta_s :
Alta Media Baja
Enero 1
Febrero 1
Marzo 1
Abril 1
Mayo 1
Junio 1
Julio 1
Agosto 1
Septiembre 1
Octubre 1
Noviembre 1
Diciembre 1
Total 5 4 3
Valor venta | $ 12.000.000 | $ 7.500.000 | $ 6.000.000
Venta mensual estimada ‘ $ 9.000.000

Asi, se tiene que Variedades Punto Econdémico presenta ventas promedio
mensuales por el valor de $9'000.000 pesos y que su estudio de costos entrega

como resultados una empresa que genera utilidades por $ 1°321.989.

Tabla 5. Estudio de Costos de Variedades Punto Econémico

% ESTUDIO COSTOS
VENTAS PROMEDIO MES 100 $ 9.000.000
COSTOS VARIABLES 59,9 $ 5.394.227
MARGEN DE CONTRIBUCION 40,1 $ 3.605.773
COSTOS FIJOS Y GASTOS ADM. | 25,4 $2.283.784
UTILIDAD 14,7 $1.321.989
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Comentarios:

De acuerdo con el estudio de costos se observa que la empresa esta bien, dado
gue sus ventas en promedio mensual estan por encima del punto de equilibrio
mes, lo que le esta permitiendo a la empresa cubrir sus costos fijos y gastos

mensuales y dejar utilidades para reinvertir.

El margen de contribucidn que presenta Variedades Punto Econémico es un poco
mayor al de otras miscelaneas del mismo barrio, dado que la empresaria tiene

muchos proveedores y siempre esta buscando los mejores precios y beneficios.

En cuanto a los costos fijos y gastos que representan un 25%, se tiene que no son
elevados porque la empresa funciona en una propiedad familiar (no hay pago de
arriendo). En los gastos lo que més pesa, con un 85%, son los salarios de las 3
empleadas que tiene, a quienes se les paga por horas, y el salario de la

empresaria que suman un total de $1'900.900.

La empresaria estd asumiendo un riesgo muy alto con el personal, porque son
muchas personas para controlar en este negocio, no se tiene un contrato escrito
con ellas y tampoco se les esta pagando como corresponde (salario minimo y
prestaciones). La empresa perfectamente le da ingresos para contratar a una
persona tiempo completo y si incrementa las ventas, podria tener dos empleadas
de tiempo completo sin ningun riesgo y aun generando utilidades.
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4.1.2 Area Contable y Financiera

Cuadro 56. Plan de accion y mejoramiento Area de Contabilidad y finanzas

Area Contable y Financiera

Plan de accion y mejoramiento

Objetivo: Evaluar los resultados de la asesoria y establecer buenos hébitos contables en
la empresaria.

Estrategias Logros Recomendaciones

Mejorar los registros
diarios  contables, a
través de una|Se realiza inventario selectivo
clasificacion del tipo de|cada semana.
ventas, compras y gastos
gue son.

Continuar con los registros
Implementar formatos | La empresaria consolida | discriminados y evaluar

para realizar el | mensualmente en un formato la | cada mes con el
inventario, el consolidado | informacién de ventas, compras, | consolidado, el estado de
del mes, administrar las | gastos del negocio Yy | resultados, balance general

cuentas por cobrar vy |personales, para valorar el mes|e indicadores financieros
conocer los indicadores | mediante el estado de |de rotacion de mercancias
financieros. ganancias o pérdidas. y cuentas por cobrar.

Ensefiar a la empresaria
a usar la plantilla|Se estableci6 una politica de
contable de fundacion |crédito, dado los resultados de
Carvajal para obtener|los indicadores de rotacion de
mensualmente Estado de | cuentas por cobrar y
resultados y Balance | mercancias.

general.

La contabilidad de Variedades Punto Econdmico se inicio el 3 de mayo del 2012
con un balance inicial y se realiz6 seguimiento con formatos creados para la
empresa (ver anexos D, E y H). A continuacion se presenta el estado de
resultados obtenido al cierre de la asesoria el 03 de junio del 2012, el cual permite
valorar las acciones de mejoras que se le realizaron a la empresa, desde el

mercadeo y la administracion.
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Tabla 6. Estado de Resultados al 03 de Junio del 2012

ESTADO DE GANANCIAS O PERDIDAS
VENTAS CONTADO $10.913.250
VENTAS CREDITO $ 585.650
INVENTARIOS INICIALES $87.249.164
COMPRAS DECONTADO $ 6.950.250
INVENTARIOS FINALES $ 87.504.364
COSTO DE VENTA $ 6.695.050
SALARIOS DE ADMINISTRACION $2.757.460
GASTOS GENERALES $ 1.379.100
UTILIDAD DEL PERIODO $ 667.290

De acuerdo con los resultados del Estado de Ganancias las ventas fueron de
$11°498.900 pesos durante el mes de mayo que es un mes con dos fechas
especiales, el dia de la madre y del profesor. El 95,91% de las ventas son de
contado y 4,09% son a crédito.

Tabla 7. Comparativo Estudio de costos y Estado de Resultados

0 | ESTUDIO | Gaiadisy | 5
PERDIDAS
VENTAS PROMEDIO MES 100 9.000.000 11.498.900| 100
COSTOS VARIABLES 59,9 5.394.227 6.695.050| 58,2
MARGEN DE CONTRIBUCION 40,1 | 3.605.773 4.803.850| 41,8
COSTOS FIJOS Y GASTOS ADM. 25,4 2.283.784 4.136.560| 36
UTILIDAD 14,7 | 1.321.989 667.290| 5,8

Al comparar el estudio de costos con el estado de ganancias, no se tiene muchas
diferencias en cuanto a los costos variables y margenes de contribucién. Durante
este mes se efectuaron compras para la temporada del mes de la madre y se

armaron paquetes econdmicos con dulceria y articulos rezagados.

Los costos fijos y gastos de administracion del estado de ganancias y pérdidas en
comparacion con los encontrados en el estudio de costos se incrementaron en un

10,6%, dado que se reconocieron bonificaciones por ventas y la empresaria tuvo
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gastos personales y gastos del negocio adicionales, como por ejemplo, asesorias
del programa FINANCE que presento fallas, de manera que comparativamente se

redujo la utilidad del mes.

Tabla 8. Comparativo Balance inicial y final de Variedades Punto Econémico

BALANCE INICAL | BALANCE FINAL | CAMBIOS
ACTIVOS
EFECTIVO $ 180.000 $ 380.000 111,2%
CXC CLIENTES $ 1.878.700 $ 2.249.450 19,7%
INVENTARIOS $ 87.249.164 $ 87.504.364 0,3%
TOTAL ACTIVO CTE $ 89.307.864 $90.134.014 0,9%
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 1.990.000 $ 1.990.000
MUEBLES Y ENSERES $ 4.390.000 $ 4.390.000
EQUIPO DE COMPUTO $ 2.605.000 $ 2.605.000
VEHICULOS $ 2.000.000 $ 2.000.000
DEPRECIACIONES $ 158.860
TOTAL ACTIVO FIJO $ 10.985.000 $10.826.140 -1,4%
TOTAL ACTIVOS $ 100.292.864 $ 100.960.154 0,7%
PASIVOS
TOTAL PASIVOS $0 $0
CAPITAL $ 45.000 $ 45.000
UTILIDAD ACUMULADA $100.247.864 $100.247.864
UTILIDAD DEL PERIODO $667.290
TOTAL PATRIMONIO $ 100.292.864 $ 100.960.154 0,7%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 100.292.864 $ 100.960.154 0,7%

Respecto al comparativo de los balances inicial y final, que muestran los

resultados de la asesoria durante el mes de Mayo 2012, se tiene:

o El efectivo se incremento en un 111,2%, dado que termina un mes de buenas

ventas.

elLas cuentas por cobrar se incrementaron en 19,7%, porque por el mes de la

madre se acercaron mas clientes a solicitar crédito.
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oEl inventario se incremento en un 0,9%, porque se realizaron pocas compras,

dado que el objetivo es reducir el inventario y renovarlo.
e Los activos fijos disminuyeron en 1,4% por el efecto de la depreciacion.
elLa utilidad del periodo fue de $667.290, que corresponde a un 6%, un valor

menor que es que se esperaba de acuerdo al estudio de costos donde la utilidad

es 14%. Esto dado por el incremento en los gastos.

Con base en los balances inicial y final de la empresa se obtuvieron las razones

financieras para valorar su situacion financiera y realizar recomendaciones.

Tabla 9. Indicadores Financieros de Variedades Punto Econémico

BALANCE INICIAL BALANCE FINAL
RAZON DE AUTONOMIA 100% 100%
RENTABILIDAD SOBRE LAS VENTAS 14,7% 5,8%
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS 1,3% 0,7%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO 1,3% 0,7%
ROTACION CUENTAS POR COBRAR 119
ROTACION DE MERCANCIAS 405

e a empresaria continua con la completa autonomia de su negocio, pues no tiene

deudas.

eLa rentabilidad de las ventas es positivo, pero es menor que en el balance inicial,
dado el efecto del incremento de los gastos. Esto afecto a las demas

rentabilidades.
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eEn cuanto a la rotacion de cuentas por cobrar se tiene que cada 4 meses los
clientes estan cancelando sus créditos, es decir que la empresaria debe mejorar
en la gestidon de sus cuentas por cobrar, porque no se tiene una buena base de
datos y cuando se pasa tanto tiempo los clientes le dan menos importancia a
esas deudas y se pueden perder esos ingresos. Por tanto, se recomienda abrir
crédito a quienes le entreguen datos completos y se comprometan a pagar en

un plazo maximo de 2 meses.

eLa rotacién del inventario es cada 405 dias, lo cual significa que mas o menos
cada afio se estd cambiando el inventario. Esto se presenta porque Variedades
Punto Econdmico tiene una gran variedad de productos y en grandes cantidades,
de manera que por inadecuada exhibicion y poco orden, hay productos que estan
rezagados, que no tienen salida, porque ya pasaron de moda, se esta

deteriorando 0 no son vistos.
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4.1.3 Area de Mercadeo

Cuadro 57. Plan de accion y mejoramiento Area de Mercadeo

Area Mercadeo

Plan de accion y mejoramiento

ventas.

Objetivo: Conocer los cambios 0 mejoras que requiere la empresa para incrementar sus

Estrategias

Logros

Recomendaciones

Cliente incognito
a la competencia

Se identific6 a la competencia, las
fortalezas y debilidades que se tienen
frente a ella.

Se reconocié el buen servicio que tiene

4P del mercadeo

Encuestas a los|la empresa y las sugerencias o mejoras
clientes gue desean los clientes, como mejor
exhibicion y comodidad en el sitio.
Se identificé que hay coherencia entre la
Revision de las|propuesta del negocio (Variedades

Punto Econdmico), los clientes, precios y
productos que tiene.

Comunicaciéon de
las estrategias
comerciales,
como
promociones vy
rifas.

La empresaria mejoro en la exhibicién de
los carteles promocionales y de rifas, y
ahora les comunica a sus clientes las
actividades comerciales por realizar con
un mes de anticipacién y se les recuerda
a los clientes inscritos en la base de
datos con una semana antes.

Un estandar de la calidad
del servicio es que
siempre cuando un cliente
llegue la vendedora lo
salude y le dé su nombre.

Fortalecer la relacion con
los proveedores, para
buscar mayores
beneficios en la compra.

Ubicar a la altura de los
ojos los carteles y objetos
de promocién.

Para realizar recomendaciones a la empresa Variedades Punto Econdmico en el

area de mercadeo se realizo una visita de cliente incognito a la competencia y se

encuestaron a los clientes de la empresa.

Con la visita de cliente incognito que se realizé los negocios ORFEM variedades y

El Almacén de Sarai, se pudo evaluar como estaba Variedades Punto Econdmico

respecto de sus competidores. Todos los negocios fueron calificados de 1 a 5,

siendo 1 la menor calificacion y 5 la mejor, en los siguientes items:
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Tabla 10. Resultados de cliente incognito- Variedades Punto Econémico

UBICACION

PUBLICIDAD

EXHIBICION

SERVIQO

HORARIO

PRECIO

CALIDAD

VARIEDAD

DEscuenTos [0

Variedades Punto Economico

3

4

z

5

BAIOS

4

5

5 33

Almacén de Sarai

4

z

3

3

MEDIOS

4

4

1 24

(ORFEM Variedades

5

5

4

4

MEDIOS

5

3

1 31

e Variedades Punto Econdmico fue calificada mejor que sus competidores, pero

considerando que ORFEM Variedades le sigue con una diferencia de 2 puntos la

empresa podria estarse comprando con este negocio para mejorar, dado que los

menores calificaciones que presento Variedades Punto Econdmico fueron las
mejores de ORFEM Variedades.

e Variedades Punto Econdmico tiene un fuerte en la gran cantidad de proveedores

gue tiene, lo cual le permite ofrecer precios bajos y tener un buen margen de

contribucion. Pero debe trabajar en una mejor exhibicion de los productos, para

gue mejore visualmente el negocio y se conserve la calidad de los mismos.

Respecto de la encuesta realizada a los clientes para conocer sus opiniones sobre

el negocio y las mejoras posibles (ver encuesta en anexo F), se tiene que sé

encuestaron a 14 clientes, de los cuales el 65% son clientes no fidelizados, dado

que su frecuencia de compra es una vez a la semana o en temporada y el 57% se

caracteriza por tener ingresos menores al salario minimo legal vigente, como se

presenta en los siguientes graficos:
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Figura 10. Frecuencia de compra de clientes encuestados

m Todos los dias
® Unavezala samana
» Masdedosvecesala semana

® Solamante entemporadas

Figura 11. Caracterizacion econdmica de los encuestados

& Menos del SMML

M SMML

i Entre 600.000y 1'000.000
& Més de 1'000.000

De acuerdo con los resultados de las encuestas se tiene que:
e Los productos que mas compran en Variedades Punto Econdmico son, en
orden, de papeleria, ropa, minutos, aseo personal, fotocopias, calzado, dulceria

y ferreteria.

Figura 12. Productos mas buscados en Variedades Punto Econémico

M Papeleria M Ferreteria
M Minutos M Jugueteria
¥

Ropa M Calzado

M AseoPersonal
M Cristaleria

M Fotocopias

M Accesorios
M Dulceria
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e Los 3 factores que mas influencian a los clientes al momento de tomar la
decision de comprar en algun almacén son: los productos, la cercania del lugar
y el servicio. Esto de acuerdo a la moda encontrada en la calificacion 5 como se

observa en la siguiente tabla:

Tabla 11. Calificacion factores que influencian compra en un almacén

. . . Calificacion (de mayor a menor)
Factores que influencian la compra en un almacén

5 4 3 2 1

Ubicacioén del Local 10 2 1 0 1
Productos 13 1 0 0 0
Distribucién del espacio 3) 5 3 0 1
Servicio 11 3 0 0 0
Precio 8 5 1 0 0

e Variedades Punto Econdémico no tuvo ninguna calificacién de malo a los items
atencion al cliente, presentacion personal, limpieza del local, distribucion del
espacio y conservacion de los productos. El 50% de los encuestados opind que
la atencion al cliente es excelente y el otro 50% que es buena. La atencion al
cliente fue el aspecto mejor calificado dentro de la excelencia y mejorar debe
trabajar principalmente en: la exhibicién de los productos, su conservacion y la

limpieza del local, que estan calificados entre regular y bueno.

Tabla 12. Evaluaciéon de Variedades Punto Econémico

Cémo esta Variedades Excelente Bueno Regular Malo
Punto Econémico en: N° % N© % N° %

Atencién al Cliente 7 50% | 7 50%

Presentacion Personal 2 14,30% | 12 |85,70%

Limpieza de local 4 28,60% 9 64,30% | 1 7,10%

Exhibicién Productos 8 |57,14%| 6 |42,86%

Conservacion Productos 3 [2142%| 9 |64,30%| 2 |14,28%
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eLas actividades comerciales que mas les interesa a los clientes de Variedades
Punto Economico, de acuerdo con la moda en cada nivel, son: los bajonazos
(Antes y Ahora), seguido de las rifas y descuentos. Luego las promociones 2*1 y
de ultimo el pulguero. Estos resultados tienen correspondencia con el segmento
objetivo de Variedades Punto Economico, dado que la mayoria de los
encuestados tiene ingresos inferiores al salario minimo y buscan economia. Por
otra parte, se encontré que los clientes no estan interesados en el pulguero,
porque lo relacionan con venta de ropa o productos de segunda y por tanto, se le
recomienda a la empresaria darle un nuevo nombre a esas jornadas de remate,

como por ejemplo “Semana de la Economia”

Tabla 13. Interés del cliente en actividades comerciales

Interés del Cliente en Actividades Comerciales

Prioridad Primero | Segundo | Tercero | Cuarto | Quinto
Descuentos 2 6 1 3 2
Promociones 2x1 1 5 4 3 2
Bajonazos de precios 5 5 3 2
Purguero 1 1 1 2 6
Rifas 5 2 3 3 2

e El 78% de los encuestados les gusta el sistema de separado, de manera las
vendedoras deben comunicarselo a los clientes y explicarles como funciona.
Este sistema de separado estd directamente relacionado con la politica de
crédito, por tanto los requisitos son entregar la informacion completa de sus
datos personales, cancelar el 20% del valor del articulo y comprometerse a

terminar de pagar en un maximo de dos meses.
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Figura 13. Gusto de los cliente por el sistema de separado en un negocio

M éle gustael sistemade separado?

12

10

Sl MO

¢ A la pregunta abierta sobre los cambios y mejoras que quisieran encontrar en
Variedades Punto Econdmico estan: mejor exhibicidén, especialmente de la ropa,

organizacion del punto de la caja y sillas para visitantes.
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4.1.4 Area Administrativa

Cuadro 58. Plan de accion y mejoramiento Area Administrativa

Area Administrativa

Plan de accion y mejoramiento

Objetivo: Construir

una adecuada gestion administrativa que defina metas,

responsabilidades y funciones, de manera que la empresa sea organizada y eficiente.

Estrategias

Logros

Recomendaciones

Tener una orientacion
estratégica

Se elabor6 con la empresaria la
misién y visién de la empresa, y se
definieron los principales valores que
se requieren en el personal.

Enfocarse en la mision
y actualizar la vision en
la medida que se
cumplan las metas.

Se adecud un espacio para informar
al personal de fechas de
cumpleafios, cuidados en el trabajo
y las estrategias que estan usando
(5s y técnicas del Merchandising).

Actualizar y alimentar
este espacio con la
informacién til para la
gestion de la empresa.

Implementar el modelo

de las b5s a |la
administracion de la
empresa

Se usa un tablero acrilico para|Continuar con la
gestionar las actividades del dia, | programacion y
para delegar funciones y | delegacion de
controlarlas. actividades.
Se tiene un archivo de facturas por

Mantener el orden en
meses, y carpetas con los formatos .

los archivos.
mensuales contables.

Continuar con las

mejoras en la

Se despejo la zona de la entrada,
para obtener una mejor iluminacion,
ventilacion, circulacion de la clientela
y exhibicion de los productos.

organizacion del local,
considerando el disefio
por lineas de negocio y
mas espacio para
seccién de la caja, que
debe ubicarse en la
entrada al local.
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Planeacion:
En conjunto con la empresaria se cred la misién y la vision de la empresa, de
manera que la empresaria y sus empleadas se sientan mas identificadas con la

empresa y sus objetivos.

Figura 14. Mision de Variedades Punto Economico

Variedades Punto Econdnico

MISION

Somos una empresa comprometida con
el servicio al cliente y que suple las
necesidades de la comunidad con una
gran variedad de productos de buena
calidad a precios bajos.

Figura 15. Vision de Variedades Punto Econémico

Variedades Punts Eepnimics
VISION

En el 2014 ser una empresa organizada,
comprometida con nuestros colaboradores,
con espacios comodos para nuestros clientes
y una excelente exhibicion de nuestras lineas
de productos.

La empresaria debe mejorar en la planeacion de sus compras, pero para hacerlo
necesita conocer mejor el flujo de sus ventas en el mes, y por lo tanto, se le
crearon nuevos formatos para organizar y controlar sus cuentas diarias y tener un

consolidado del mes (ver anexo D, E, Hy J).
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Organizacion:

Se construyo el organigrama de la empresa, considerando la autoridad, funciones

y personal que se tiene:

Figura 16. Organigrama Variedades Punto Econémico

Variedades Punio Econdnico

Gerente

|
I | |

Vendedoral Vendedora2 Vendedora3

Gerente: Rosario Pinchao, es la encargada de tomar las decisiones importantes
de la empresa, planificar y controlar las actividades y al personal. Ademas es
quien realiza las compras, busqueda de proveedores y organiza las cuentas en el

programa contable FINANCE.
Vendedoral-Vendedora2-Vendedora3: Son el personal comercial de la empresa

Variedades Punto EconOmico, quienes se encargan de atender a los clientes,

colocar la publicidad, realizar el inventario y mantener limpio el local.
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Reconociendo la falta de orden en la empresa se implemento el modelo de gestion
de las 5s (Clasificar, Ordenar, Limpiar, Mantener la pulcritud y Ser disciplinados) a
través de una cartelera para las empleadas y los habitos de organizar los

documentos en AZ, organizar y mantener todo en su sitio.

En cuanto a la distribucion del local, uno de los cambios fisicos realizados fue en
la entrada del negocio, donde inicialmente no se abrian las puertas completas sino
a medias para colgar publicidad u objetos a la venta. Pero como esta accion no
era beneficiosa para la empresa, porque reducia el espacio en la entrada para el
publico, oscurecia el negocio y encerraba el calor, es decir que perjudicaba el
espacio de trabajo y los clientes no permanecian mucho tiempo ahi. Con el
cambio de abrir las puertas completamente y realizar la exhibicion de los
productos afuera o adentro del negocio y no en la puerta, el local se encuentra
mas grande, tanto los empleados como los clientes notaron el cambio y se

sintieron mas cémodos (mejor iluminacion, ventilacién y espacio para transitar).

También se mejor6 en la organizacion de algunas zonas del local, como la

zapateria, la ropa masculina y se estableci6 la seccién de bebes.
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Figura 17. Antes Entrada de Variedades Punto Econdmico
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Figura 19. Antes Seccion zapatos
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Figura 20. Después Seccidn zapatos
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Figura 21. Antes Seccion ropa
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Figura 23. Seccién de bebes
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Como se debe continuar mejorando en la organizacién de los espacios se le
realizo un contacto con la empresa D’ALUFER, que se encargo de asesorar a la
empresaria en cuanto a una mejor adecuacion del espacio dada la cantidad de
inventario que tiene y el desorden que se observa. De este contacto se obtuvo un
plano fisico para organizar el local por secciones y usando las estanterias que se
tienen. Asi, la primera seccion corresponde a la de la papeleria, seguida de los
accesorios y la cacharreria. Luego, los juguetes y de fondo la ropa para que no
sea manoseada por los visitantes y en la parte de afuera se fortalece la publicidad

de la ropa y el calzado con los maniquis.

Figura 24. Disefio del plano entregado por D’ALUFER
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Control y Seguimiento:

Para mejorar la delegacion de actividades y el control sobre las mismas, se
introdujeron unos formatos de control de inventario y trabajo del personal (ver
anexos E y J) y se adecuo un espacio en el local para ubicar junto con la mision y
vision de la empresa, un tablero acrilico para programar, delegar y controlar las
actividades del dia y una cartelera informativa, con articulos de importancia,
seguridad y fechas de cumpleafios.

Figura 25. Pared de planeacién y seguimiento

141



4.1.5 Area Legal y Tributaria

Cuadro 59. Plan de accion y mejoramiento Area Legal, Laboral y Tributaria

Area Legal, Laboral y Tributaria

Plan de accion y mejoramiento

Objetivo: Dar a conocer a la empresaria los aspectos legales referentes a su negocio.

Estrategias

Logros

Recomendaciones

Revisar los aspectos
legales que tiene y
los que le falta, para
explicarle que debe
hacer y los riesgos
gue tiene.

El empresario conoci6é las
implicaciones al no contar
con los certificados de uso
del suelo, seguridad, usuario
de Sayco & Acinpro vy
derechos de autor
(fotocopiado). Ademas de
los riesgos por no tener a su
personal contratado y sin las
condiciones de ley.

Tramitar el certificado de uso del
suelo y de seguridad.

Cuando la empresa logre organizar
fisicamente, reducir el exceso de

inventario y definir mejor las
actividades, debe considerar
reducir su personal a 1 6 2

empleadas y si mantiene o se han
incrementado sus utilidades puede
contratarlas brindandoles las
prestaciones de ley.

Variedades Punto Econdmico es una empresa legalmente constituida y al dia con

sus obligaciones tributarias. Debe tramitar los permisos de uso de suelo, el

certificado de seguridad de cuerpo de bomberos y de usuario de Sayco y Acinpro.

En cuanto al area laboral se le recomienda tener contratado a su personal y

ofrecerle las condiciones de ley, dado que la empresa puede trabajar con dos

empleadas y asumir ese costo en el mediano plazo.
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4.2 TIENDA CAROLINA DEL SUR

4.2.1 Area de Costos

Cuadro 60. Plan de accion y mejoramiento Area de Costos

Area Costos
Plan de accion y mejoramiento

Objetivo: Conocer la situacion inicial de la empresa con base en como esta respecto de
su Punto de Equilibrio.

Estrategias Logros Recomendaciones
Se conoce el valor de las ventas | Durante  la  asesoria  se
mensuales, el margen de |cambiaron algunos proveedores
contribucion y  punto  de|intermedios por directos. Pero

para continuar mejorando el
margen de contribucién debe
continuar revisando las ofertas
de los proveedores, adquirir
productos con publicidad en tv

equilibrio de la tienda.

Se determino un valor como
salario de la empresaria.

Realizar un estudio
de costos

Se determinaron los costos de
negocio (variables vy fijos) y los
gastos administrativos.

y aumentar la publicidad de la
papeleria, con el objetivo de
que estos productos tengan

mayor salida.

La tienda Carolina del sur tiene un margen de contribucién de 19, 07%, de
acuerdo con el ponderado de los margenes de los 20 productos que mas le rotan,
y por consiguiente, sus costos variables corresponden al 80,9% de sus ventas,
que mensualmente en promedio son 1'324.286 pesos y diario $ 44.143 pesos (ver

anexos Ky L).

Por otra parte, la tienda no tiene costos fijos y sus gastos administrativos son

$348.072 pesos mensuales, como se observa en la siguiente tabla:
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Tabla 14. Gastos mensuales de la Tienda Carolina del Sur

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldo empresario $284.600| 82,2%
Depreciacion muebles y enseres $11.617| 3,4%
Depreciacion equipo de computo $ 30.556 8,8%
Gastos de papeleria $1.800| 0,5%
Servicios publicos oficina o local $ 10.000 2,9%
Aseo $ 7.500 2,2%
Total Gastos de Administracion $346.072| 100%
GASTOS DE ADMINISTRACION | 8346072

Considerando el valor de los gastos mensuales de la tienda y su respectivo

margen contribucion, se tiene que su punto de equilibrio mensual es $ 1°814.504.

PUNTO DE EQUILIBRIO al 27 Marzo 2012

Punto Equilibrio = Costos fijos vy Gastos Administracidn
Margen de Contribucién Empresa

Punto Equilibrio= $ 346.072
19.07%

Punto Equilibrio= § 1.814.504

De acuerdo con los anteriores célculos se tiene que el punto de equilibrio diario de
la tienda es $60.483 pesos, lo cual debe vender diariamente para poder cubrir sus
gastos sin generar ninguna utilidad. Pero, segun el promedio de sus ventas diarias
se esta vendiendo $44.143 pesos, lo cual significa que la tienda esta por debajo

de su punto de equilibrio y en consecuencia tiene perdidas.
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Tabla 15. Estudio de Costos Tienda Carolina del Sur

% ESTUDIO COSTOS
VENTAS PROMEDIO MES 100 1.324.286
COSTOS VARIABLES 80,9 1.071.711
MARGEN DE CONTRIBUCION 19,01 252.575
COSTOS FIJOS Y GASTOS ADM. 26,1 346.072
UTILIDAD -7,1 -93.497
ABONO A CAPITAL DEUDAS -246 230.000
SALDO PARA INVERTIR 346 323.497

De acuerdo con el estudio de costos se tiene que la tienda no esta vendiendo lo
suficiente como para cubrir sus costos fijos y gastos, y en consecuencia no esta
siendo rentable. Por tanto, para incrementar los ingresos se le recomienda a la
empresaria mejorar el margen de contribucidbn de la tienda con cambio de
proveedores en algunos productos (reducir el canal de distribucién comprandole a
los representantes de las empresas productoras en lugar de los graneros del
barrio) e iniciar acciones que motiven las ventas como por ejemplo: mejorar la
exhibicion de los productos usando la estrategia de Merchandising de gestion y
usar avisos de colores llamativos que resalten los precios de los productos, las

promociones, los descuentos y/o que ambienten al local en las temporada.

Por otra parte, en la tabla del estudio de costos se observa que la empresaria
tiene una deuda con el banco que actualmente la paga el esposo, pero si ella
quisiera que esa deuda la pague la tienda debe invertirle capital por $323.497
pesos.
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4.2.2 Area Contable y Financiera

Cuadro 61. Plan de accion y mejoramiento Area de Contabilidad y finanzas

Area Contable y Financiera

Plan de accidon y mejoramiento

la empresaria.

Objetivo: Evaluar los resultados de la asesoria y establecer buenos habitos contables en

Estrategias

Logros

Recomendaciones

Ensefiar a la empresaria la
importancia de llevar un claro
registro de sus movimientos de
dineros diarios y un control sobre el
consumo familiar en la tienda, a
través de formatos simples.

La familia realiza inventario
cada mes.

Implementar el modelo de las 5s
(Clasificar, Ordenar, Limpiar,
Mantener la pulcritud y Ser
disciplinados) a través de la caja del
hoy que permite recoger la
informacion del dia como las
facturas de proveedores y notas de
préstamo de dinero o consumo
familiar para realizar un registro
diario confiable.

La empresaria lleva
correctamente los registros
diarios de la tienda y utiliza la
caja del hoy para organizar
sus cuentas y facilitar el
archivo de facturas.

Adecuar un espacio en la tienda
para ubicar la papeleria de las
cuentas y la caja.

La empresaria evalia cada
mes mediante un formato que
consolida la informacion
diaria de ventas, compras,
gastos del negocio vy
personales.

Continuar con el
registro diario
adecuado para la

tienda, en los
formatos
entregados y

valorar el mes con
el consolidado y el
estado de
resultados.

La contabilidad de la tienda Carolina del Sur se inicio el 1 de mayo del 2012 con

un balance inicial y se realizé seguimiento con formatos creados para la empresa

(ver anexos My N).
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A continuacion se presenta el estado de resultados del mes de mayo 2012, que
permite evaluar los cambios realizados a la empresa, desde el mercadeo vy la

administracion.

Tabla 16. Estado de Resultados al 01 de Junio 2012

ESTADO DE GANANCIAS O PERDIDAS
VENTAS CONTADO $ 1.537.894
VENTAS CREDITO $ 6.000
OTROS IINGRESOS $ 274.400
INVENTARIO INICIAL $748.416
COMPRAS DECONTADO $ 1.483.750
COMPRAS A CREDITO $ 166.000
INVENTARIO FINAL $916.866
COSTO MERCANCIA VENDIDA $ 1.390.800
SALARIO EMPRESARIA $ 139.200
SUELDO EN CONSUMO $90.500
UTILIDAD DEL PERIODO $197.794

Este estado de resultados muestra que: el 99% de las ventas de la tienda son de
contado, dado que generalmente la empresaria no les fia a sus clientes, y que la
tienda obtuvo utilidades, porque aunque no tuvo ventas por encima del punto de
equilibrio encontrado en el estudio de costos conté con ingresos adicionales por
parte de su esposo, tuvo menores costos y gastos durante el mes, por cambio de

proveedores y buenas ventas por la publicidad realizada.

Tabla 17. Comparativo del Estudio de Costos y Estado de Resultados

o | ESTUDIO | GoiaciAS Y | %
PERDIDAS
VENTAS PROMEDIO MES 100 | 1.324.286 1.818.294 | 100
COSTOS VARIABLES 80,9| 1.071.711 1.390.800 | 76,5
MARGEN DE CONTRIBUCION 19,1 252.575 427.494| 23,5
COSTOS FIJOS Y GASTOS ADM. |26,1 346.072 229.700| 12,6
UTILIDAD -7,1 -93.497 197.794 10,9
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Cuando se revisa el comparativo de los balances inicial y final, se tiene los
inventarios crecieron en un 22%, dada la inversion en mas surtido, que los activos
fijos crecieron en 5%, por la adquisicion de una vitrina vertical, y que los pasivos
disminuyeron en 9,8%, porque la empresaria a podido cumplir con sus deudas de

corto plazo abonandole a sus proveedores.

Tabla 18. Comparativo Balance inicial y final de la Tienda Carolina del Sur

BALANCE INICAL | BALANCE FINAL |CAMBIOS
ACTIVOS
EFECTIVO $ 68.500 $ 47.600 -30,5%
CXC CLIENTES $ 8.500 $ 13.500 58,8%
INVENTARIOS $748.416 $916.866 22,5%
TOTAL ACTIVO CTE $825.416 $ 977.966 18,5%
MUEBLES Y ENSERES $ 1.394.000 $ 1.464.000 5,0%
EQUIPO DE COMPUTO $ 1.100.000 $ 1.100.000
DEPRECIACIONES $ 42.756
TOTAL ACTIVO FIJO $ 2.494.000 $2.521.244 1,1%
TOTAL ACTIVOS $ 3.319.416 $ 3.499.210 5,4%
PASIVOS
PROVEEDORES $ 184.000 $ 166.000 -9,8%
TOTAL PASIVOS $ 184.000 $ 166.000
CAPITAL $ 65.000 $ 65.000
UTILIDAD ACUMULADA $3.070.416 $3.070.416
UTILIDAD DEL PERIODO $197.794
TOTAL PATRIMONIO $3.135.416 $3.333.210 6,3%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $3.319.416 $ 3.499.210 5,4%

Respecto a los resultados de los indicadores financieros para el mes de mayo, se

tiene que:

e La tienda mejoro en su capacidad para pagar sus deudas, dado que ahora por

cada peso que debe tiene $5,89 pesos para pagos (Liquidez).
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e La empresaria es duefia del 95,27% de su negocio porque ha estado
cumpliendo con los pagos de sus deudas con los proveedores y por eso la

razon de endeudamiento paso de 5,5% a 4,74%.

e En cuanto a la rotacion de las mercancias que es cada 19 dias, se tiene que es
un valor aceptable porque la tienda ademas de vender los productos de primera
necesidad como son los alimenticios y de aseo en presentacion personal,
también vende productos de papeleria y ferreteria, a los cuales debe hacerles

mayor publicidad.

e La rotacion de cuentas por cobrar y de cuentas por pagar, evidencia que la
empresaria debe pagar cada mes sus obligaciones, pero sus clientes le estan
pagando cada dos meses, por lo cual si las cuentas por cobrar de la tienda se
incrementaran se podria ver iliquida para pagar sus deudas. Ante lo anterior se
le propone que lleve registro de las cuentas por cobrar y pagar en los formatos
propuestos, maneje todos los datos completos de sus clientes, les fie hasta un

determinado valor y en un plazo de 15 dias maximo.

Tabla 19. Indicadores Financieros de la Tienda Carolina del Sur

BALANCE INICIAL |BALANCE FINAL

LIQUIDEZ CORRIENTE $4,49 $5,89
RAZON DE ENDEUDAMIENTO 5,5% 4,74%
RAZON DE AUTONOMIA 94,5% 95,26%
RENTABILIDAD SOBRE LAS VENTAS -7,1% 10,88%
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS -2,8% 5,65%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO -3,0% 5,93%
ROTACION CUENTAS POR PAGAR 70

ROTACION CUENTAS POR COBRAR 31

ROTACION DE MERCANCIAS 19
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4.2.3 Area de Mercadeo

Cuadro 62. Plan de accion y mejoramiento Area de Mercadeo

Area Mercadeo
Plan de accion y mejoramiento

Objetivo: Conocer los cambios 0 mejoras que requiere la empresa para incrementar sus
ventas.

Estrategias Logros Recomendaciones

Cliente incégnito a la|Conocer las fortalezas y|Mejorar la  publicidad
competencia y encuestas a|debilidades que se tienen |exterior e incorporar la
los clientes. frente a los competidores. venta de vegetales.

Continuar con los carteles
de colores para las
temporadas y para
Se mejoro la exhibicion de |resaltar  productos o
los productos y la | buenos precios. Ademas
distribucion de los espacios. |usar una bombilla de luz
amarilla en el exterior del
negocio para generar un
célido ambiente.

Merchandising de Animacion,
Gestion y Presentacion.

Se realizo un combo
especial para la fecha de las
madres y se vendieron
detalles para el dia del
profesor.

Realizar combos para las
loncheras de los
estudiantes y descuentos
en productos por dias.

Programar y comunicar al
publico estrategias de ventas
como: promociones o
descuentos.

De la visita a la competencia (tienda el mirador y minutos) se tiene que la tienda
Carolina del Sur debe mejorar en el surtido y la exhibicion del mismo, y que su
fuerte es la atencion al cliente, lo cual se vio reflejado en las encuestas que se

realizaron a 7 de sus clientes (ver anexo O).
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De acuerdo con la encuesta se tiene que la mayoria de las personas compran en

una tienda por la cercania a la casa y por la atencion al cliente que ofrece.

Figura 26. Razones de lugar para comprar

¢ Por qué decidio compraren la
Tienda Carolina del Sur?

La tienda Carolina del Sur esta ubicada en una avenida inclinada en medio de 2

tiendas, se le recomienda destacarse con publicidad al exterior y con su servicio.

151

La publicidad en el exterior
implica usar material POP
en las puertas exteriores de
la tienda, para que cuando
cierre las puertas en la
tarde por el sol, la tienda
continle siendo Vvisible, vy
pintar el muro amarillo que
sobresale en la cuadra con

la  palabra tienda vy

' resaltarse con una bandera

blanca.



Con las encuestas se encontrd que los clientes del sector estarian interesados en

acciones de ventas como promociones y descuentos.

Figura 27. Preferencia de actividades comerciales

¢ Cual actividad comercial prefiere
que realice Tienda Carolina del Sur?

H Promociones
H Rifas

M Descuentos
HBonos

H ninguna

Se aprovecho la temporada del mes de la madre para ambientar el local con un
cartel alusivo a esta fecha, y se ofrecieron combos especiales, pero como los
combos no es estuvieron desde el principio de mes sino sobre la fecha especial no

se vendieron como se espera.
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Los cambios o0 mejoras que los clientes proponen a la Tienda Carolina del Sur son
dos lineas de productos, la venta de frutas y verduras, y de panaderia, dado que
los clientes van principalmente a comprar los productos del dia para preparar el

desayuno o el almuerzo.

Figura 28. Sugerencias de los clientes

é¢Qué cambios o0 mejoras sugiere?

ninguno
29%

La tienda Carolina del Sur cambi6 el proveedor de pan, por retrasos con la entrega
y su actual proveedor esta ubicado en la Luisa, le produce pan de panaderia y
ofrece otros productos como donas y chicharrones, entre otros. Los clientes fueron

muy receptivos al cambio.

Por otra parte, considerando que los productos que los clientes compran son: la
leche y pan para el desayuno, la gaseosa para el almuerzo o los productos que se
les acaba del mercado como: los huevos, el arroz, el aceite, el papel higiénico, las
toallas o el shampo, es decir, la rotacibn y margen de contribucion de los
productos, se cambio la exhibicion de los productos, se emplearon puntos de
colores llamativos para resaltar los mejores precios y se mejoré la distribucion de

espacio, despejando el area del centro local.
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Figura 29. Antes Tienda Carolina del Sur
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Figura 30. Después Tienda Carolina del Sur
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Figura 31. Material publicitario y promocional de la Tienda Carolina del Sur
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4.2.4 Area Administrativa

Cuadro 63. Plan de accion y mejoramiento Area Administrativa

Area Administrativa

Plan de accion y mejoramiento

familia.

Objetivo: Crear una cultura organizacional en la empresaria y los miembros de su

Estrategias

Logros

Recomendaciones

Implementacion del
modelo de gestion

de las 5s y el
modelo de alto
desempefio

llamado Gung Ho.

Se mejoro la limpieza y el orden
del local dado la interiorizacion
del modelo de las 5s. Ademas
con el video de Gung Ho, los
miembros de la familia se
apoyan mucho mas (el espiritu
del ganso).

Continuar con el cumplimiento de
los compromisos adquiridos en el
cronograma de  actividades
diarias 0 semanales y motivarse
unos a otros.

Organizacién de

espacios.

Se cre6 un espacio para la
contabilidad y/o administracion
de la tienda.

Mantener todo en su sitio, de
manera que se respete el
espacio de la oficina ya creado.

Administracién de

los documentos.

Se manejan carpetas para los
registros, base de datos,
cuentas por pagar y una AZ
para las facturas.

Mantener el habito de Ila

organizacion.

Administraciéon de
los Clientes vy
Proveedores.

Se tiene una base de datos de
los clientes y otra de los
proveedores actuales.

Llamar en fecha de cumpleafios
a los clientes y también cuando
se tienen promociones 0
descuentos.

Ante la falta de orden, limpieza y la necesidad de mejorar el registro de cuentas se
implemento el modelo de gestién japonés, conocido como las “5s”, a partir del cual
se establecid el uso de la caja del hoy para eliminar los papeles innecesarios y
tener presente todos los movimientos del dia. Asi, ademas se reconocio la
importancia de mantener el orden y la limpieza, mediante el uso de archivadores y

la programacion de actividades.
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Figura 32. Espacio de la administracion y cuentas
o) K '4 - .g.' e
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Figura 34. Organizacion de documentos
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4.2.5 Area Legal y Tributaria

Cuadro 64. Plan de accion y mejoramiento Area Legal, Laboral y Tributaria

Area Legal, Laboral y Tributaria
Plan de accion y mejoramiento
Objetivo: Dar a conocer a la empresaria los aspectos legales referentes a su hegocio.
Estrategias Logros Recomendaciones

Puede legalizar la empresa en
cuanto el negocio genere las
utiidades para asumir los gastos

La empresaria conoce
Revisar con la empresaria | los procedimientos

los aspectos de|para legalizar su . .
formalizacion de la | empresa los de impuesto o las autoridades se lo

pr y indiquen, y para entonces aplicar a
empresa. certificados que debe

la ley 1429 y 1430, que beneficia la

tramitar y en donde. T
formalizacion de las empresas.

La empresa no esta legalmente constituida, y todavia no tiene la capacidad para
asumir los gastos de impuesto, por lo cual se le recomienda continuar con el uso
de estrategias comerciales para hacer crecer las ventas de su tienda y hacerla
crecer en el medio tiempo con otros servicios, de manera que cuando este
generando el nivel de utilidades para cumplir con ese compromiso se legalice o

antes si las autoridades se lo solicitan.
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4.3 JESHUA ARTES ARTESANIAS

4.3.1 Area de Costos

Cuadro 65. Plan de accion y mejoramiento Area de Costos

Area Costos
Plan de accion y mejoramiento
Objetivo: Conocer la situacion inicial de la empresa teniendo como referencia su Punto
de Equilibrio.
Estrategias Logros Recomendaciones

Se conoce el valor promedio
de sus ventas mensuales, el

margen de contribucion y|\anejar ficha de costos por
punto  de equilibrio  del|producto, donde se anote la

: | hegocio. cantidad de materia prima

Realizar un estudio ; i . i :
de costos Se determino el valor del|utilizada y el tiempo invertido en
salario del empresario. su elaboracion, esto permite

_ identificar los costos variables del
Se determinaron los costos | producto y darle un precio.

de negocio (variables y fijos)
y los gastos administrativos.

El estudio de costos para Jeshua artes artesanias se realiz6 considerando los
productos con salida y mayor rotacién, dado los clientes fijos como la caledita,
que le compra miniaturas para vender al publico para la decoracion de maquetas y

balcones, y como mundo detalles que le compra portarretratos para la venta.

En total se costearon 11 productos (ver anexos P y Q) y se encontrg,
considerando los margenes por producto, que el margen de contribucion de la
empresa es 83,3% y en consecuencia, los costos variables son el 16,7% de las

ventas.
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Por otra parte, la empresa Jeshua artes artesanias presenta unos costos fijos y
gastos administrativos mensuales por $ 1°'071.609 pesos, pero considerando que
tiene unos ingresos mensuales de un arriendo por $600.000 pesos, los gastos que

debe asumir la empresa mensualmente son $ 471.609 pesos.

Tabla 20. Costos fijos y Gastos administrativos Jeshua artes Artesanias

COSTOS FIJOS

Depreciacibn maquinaria y equipos $42.417| 4,0%
Transporte de produccién $6.000| 0,6%
Total Costos Fijos $48.417| 4,5%
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldo empresario $ 790.900 | 73,8%
Depreciacion muebles y enseres $1.208| 0,1%
Depreciacion equipo de computo $30.556| 2,9%
Depreciacion vehiculos $ 75.000| 7,0%
Transporte administrativo $6.000| 0,6%
Gastos de papeleria $1.500| 0,1%
Gastos de propaganda $8.000| 0,7%
Teléfono e internet $30.000| 2,8%
Celular $10.000| 0,9%
Gastos financieros $34.128| 3,2%
Cafeteria $35.000| 3,3%
Aseo $900| 0,1%
Total Gastos de Administracion $1.023.192 | 95,5%
TOTAL COSTOS FIJOS + GASTOS $1.071.609
DE ADMINISTRACION

Otros ingresos $ 600.000
TOTAL COSTOS FIJOS + GASTOS $471.609
DE ADMINISTRACION

Asi, considerando el valor de los costos fijos y gastos administrativos, y el margen
de contribucion de la empresa, se tiene que el punto de equilibrio de Jeshua artes

Artesanias es $ 566.490 pesos.
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PUNTO DE EQUILIBRIO al 29 Marzo 2012

Punto Equilibrio = Costos fijos y Gastos Administracién
Margen de Contribucidn Empresa

Punto Equilibrio= $ 471 .609

83,25%

Punto Equilibrio= $§ 566.490

En conjunto con el empresario se determino el promedio mensual de sus ventas,
para construir el estudio de costos completo. Las ventas promedio mensual son de
$ 315.000 pesos.

Tabla 21. Promedio de ventas mensuales de Jeshua artes Artesanias

Mes Venta§ :
Alta Media Baja
Enero 1
Febrero 1
Marzo 1
Abril 1
Mayo 1
Junio 1
Julio 1
Agosto 1
Septiembre 1
Octubre 1
Noviembre 1
Diciembre 1
Total 3 6 3
Valor venta | $582.000 $ 310.000 $ 58.000
Venta mensual estimada $ 315.000
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Tabla 22. Estudio de Costos Jeshua artes Artesanias

% | ESTUDIO COSTOS
VENTAS PROMEDIO MES 100 315.000
COSTOS VARIABLES 16,7 52.759
MARGEN DE CONTRIBUCION 83,3 262.241
COSTOS FIJOS Y GASTOS ADM. | 149,7 471.609
UTILIDAD -66,5 -209.368

Comentarios:

Aunque la empresa presenta un buen margen de contribucion, los costos fijos y
gastos son muy altos para las ventas que tiene, y como consecuencia, la empresa
presenta perdidas de un 66% sobre las ventas, lo cual también se ve reflejado en
la diferencia entre el punto de equilibrio de la empresa y sus ventas promedio. Por

tanto, se le propone al empresario lo siguiente:

e Manejar mejor sus gastos personales y del negocio, llevando un correcto
registro de los mismos, evitando comprar con la tarjeta de crédito y revisando
mejor la posibilidad de conseguir mejores precios en la compra por volumen de

la materia prima.

e incrementar las ventas, a través de busqueda de nuevos clientes y ofrecer otros

productos mas rentables y con mas salida en diferentes épocas del afio.
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4.3.2 Area Contable y Financiera

Cuadro 66. Plan de accion y mejoramiento Area de Contabilidad y finanzas

Area Contable y Financiera

Plan de accion y mejoramiento

en el empresario.

Objetivo: Evaluar los resultados de la asesoria y establecer buenos habitos contables

movimientos de dinero, como
las ventas, compras, gastos
personales y del negocio.

registros diarios en los
formatos creados.

Estrategias Logros Recomendaciones
Implementar formatos :
: o El empresario lleva . i
sencillos que discriminen los Continuar con el habito de los
correctamente sus

registros contables y el archivo
de las cuentas.

Ensefiarle al empresario a
realizar un consolidado del
mes con sus registros diarios,
el estado de ganancias o
pérdidas y el balance general
para que evaluar el mes.

El empresario puede
revisar como le fue en
el mes con base en el
consolidado y estado
de resultados sencillo.

Realizar mensualmente el
inventario de materias primas,
producto en proceso Yy
terminado, asi no realice el
balance general.

La contabilidad de Jeshua artes artesanias se abri6 el 01 de Mayo de 2012 y se

cerré el 31 de mayo del 2012, de manera que se evaluaran, a través del estado de

resultados y del comparativo de balances inicial y final, las acciones desarrolladas

durante la asesoria como: la planeacion estratégica, organizacion y busqueda de

nuevos clientes.

Tabla 23. Estado de Resultados al 31 de Mayo

ESTADO DE GANANCIAS O PERDIDAS
VENTAS CONTADO $ 364.700
INVENTARIOS INICIALES $ 452.763
COMPRAS DECONTADO $278.979
INVENTARIOS FINALES $ 684.311
COSTO DE VENTA $47.431
SALARIOS DE ADMINISTRACION | $ 170.000
GASTOS GENERALES $ 24.000
UTILIDAD DEL PERIODO $ 123.269
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De acuerdo con los resultados de estado de ganancias o pérdidas, la empresa
obtuvo ganancias, dado que sus ventas en mayo se incrementaron en un 13, 62%
por encima del promedio y los costos y gastos se redujeron. Asi, las acciones de
llevar un control en los gastos, mejorar la manera de comprar la materia prima,
participar en ferias y direccionar las ventas de la empresa al sector de comercio
turistico y religioso, como el nuevo cliente que tiene Etnias Artesanias, hicieron

qgue la empresa comenzara hacer rentable.

Tabla 24. Comparativo del Estudio de Costos y Estado de Resultados

o | ESTUDIO | Goaciasy | 5
PERDIDAS
VENTAS PROMEDIO MES 100 315.000 364.700| 100
COSTOS VARIABLES 16,7 52.759 47.431| 13
MARGEN DE CONTRIBUCION 83,3 262.241 317.269| 87
COSTOS FIJOS Y GASTOS ADM. (149,7| 471.609 194.000 | 53,2
UTILIDAD -66,5 | -209.368 123.269| 33,8

Por otra parte, cuando se revisa el comparativo de los balances inicial y final se

tiene que durante la asesoria del mes de mayo:

e Los inventarios de materia prima se incrementaron en un 51%, porque el
empresario tuvo ingresos para invertir en material para la fabricacion de los
productos que va a vender, tales como: cofres, trompos, pirograbados, letreros
biblicos y las repisas.

e Un aumento del 0,4% en el inventario de activo fijo por la compra de una

herramienta.
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e En general, el total de activos se reduce en 0,2 por el efecto de la depreciacion
sobre los activos fijos y la diferencia entre el valor de efectivo inicial y final, dado

que al cierre de la contabilidad el saldo en caja era menor, dado las compras.
e En cuanto a los pasivos y el patrimonio se encuentra que por cumplir con los
pagos del mes a la entidad bancaria, los pasivos totales se redujeron en 4,6% y

por lo ocurrido con los activos, el patrimonio se incremento en 1,5%.

Tabla 25. Comparativo Balance inicial y final de Jeshua artes Artesanias

BALANCE INICAL | BALANCE FINAL |CAMBIOS
ACTIVOS
EFECTIVO $174.700 $ 49.900 -71,4%
CXC CLIENTES $ 80.000 $ 80.000
INVENTARIOS $ 452.763 $684.311 51,1%
TOTAL ACTIVO CTE $ 707.463 $814.211 15,1%
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 5.090.000 $5.110.000 40,0%
MUEBLES Y ENSERES $ 145.000 $ 145.000 5,0%
EQUIPO DE COMPUTO $ 1.100.000 $ 1.100.000
VEHICULOS $ 4.500.000 $ 4.500.000
DEPRECIACIONES $ 149.347
TOTAL ACTIVO FIJO $ 10.835.000 $ 10.705.653 -1,2%
TOTAL ACTIVOS $11.542.463 $ 11.519.864 -0,2%
PASIVOS
OBLIGACIONES BANCARIAS $1.612.868 $ 1.467.000 -9,0%
TOTAL PASIVO CORRIENTE $1.612.868 $ 1.467.000 -9,0%
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO $1.572.422 $1.572.422
TOTAL PASIVOS $ 3.185.290 $3.039.422 -4,6%
CAPITAL $ 4.650.214 $ 4.650.214
UTILIDAD ACUMULADA $ 3.706.959 $ 3.706.959
UTILIDAD DEL PERIODO $ 123.269
TOTAL PATRIMONIO $8.357.173 $ 8.480.442 1,5%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 11.542.463 $11.519.864 -0,2%
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Tabla 26. Indicadores Financieros de Jeshua artes Artesanias

BALANCE INICIAL BALANCE FINAL

LIQUIDEZ CORRIENTE $0,44 $ 0,56
PRUEBA DE FUEGO $0,16 $ 0,09
RAZON DE ENDEUDAMIENTO 27,6% 26,4%
RAZON DE AUTONOMIA 72,4% 73,6%
RENTABILIDAD SOBRE LAS VENTAS -66,5% 33,8%
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS -1,8% 1,1%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO -2,5% 1,5%
ROTACION MATERIAS PRIMAS 67

ROTACION PRODUCTO TERMINADO 148

Respecto de los indicadores financieros se tiene que:

La liquidez mejoro, dado que de $44 pesos que se tenia al final del mes de abril
para pagar una deuda de $100 pesos, al final de mayo, por el aumento del
inventario se tiene $56 pesos para responder, lo cual se puede observar en el
indicador de la prueba de fuego que no considera en los activos el inventario.

Aunque la empresa mejor6 en su liquidez aun no tiene la suficiente liquidez

para saldar las deudas que tiene.

La razén de autonomia se incremento en 1%, dado el cumplimiento de los
pagos y por eso, también disminuyo la razon de endeudamiento, lo cual
significa que a la fecha el empresario es duefio o le pertenece el 73, 6% de su

empresa y el restante es de terceros a quienes les debe.

Las rentabilidades en las ventas, activos y patrimonio, indican el impacto

positivo que se tuvo de las acciones de control y estrategias de mercadeo.
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e Considerando los valores de la rotacion de materia prima y producto terminado,
cada 2 meses se esta comprando materia prima y cada 5 meses estan saliendo
los productos terminados, de manera que se tiene inventario de producto
terminado por varios meses en el taller, exponiéndose a deterioros por una
mala conservacion y reduciendo el espacio de trabajo. De manera que se la
recomienda al empresario planear mejor la produccién e invertir mas tiempo en
fortalecer la parte comercial de la empresa, como por ejemplo, visitando o

llamando a los clientes, o consiguiendo nuevos.

170



4.3.3 Area de Mercadeo

Cuadro 67. Plan de accion y mejoramiento Area de Mercadeo

Area Mercadeo

Plan de accion y mejoramiento

Objetivo: Orientar la empresa a realizar cambios para incrementar sus ventas

Estrategias

Logros

Recomendaciones

Encuesta a los

clientes.

Se identifico que las artesanias de
Jeshua artes artesanias son de
calidad, dado los materiales
usados y sus terminados. Pero
debe mejorar en los disefios,
innovado en el corte y combinando
la madera con otros materiales.

Revisar el mercado
constantemente, visitando a la
competencia y evaluando sus
productos.

Valoraciéon de las
4p’s

Se ampli6 el portafolio de
productos a artesanias inspiradas
en Colombia y en sus tradiciones
religiosas.

Costear los productos de las
nuevas lineas de la empresa

Busqueda de
nuevos clientes.

Tiene como cliente a Etnias
Artesanias, una tienda orientada a
un target con ingresos medio-alto,
al cual le vende trompos, valeros y

Continuar en la busqueda de
clientes como las tiendas
artesanales y las librerias

Administracion de
los clientes.

cofres en madera con disefos |cristianas.

colombianos.
Actualizar la informacion y
estar en contacto con los

Tiene una base de datos, e-mail
comercial y pag. en Facebook

clientes para saber cémo estan
rotando sus productos y ofrecer
beneficios.

En el area de mercadeo se iniciaron las acciones de mejoras investigando el

mercado de las artesanias y encuestando a 5 clientes fijos de la empresa, los

cuales corresponden al 50% del total de sus clientes (ver anexo R).
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Los resultados mas significativos de la encuesta fueron que la empresa tiene una
fortaleza en la calidad de sus productos, debe trabajar mas en los disefios de los
mismos y estar pendiente de sus clientes, de cdmo rotan sus productos en esos
negocios. Esto dado que el 80% de los clientes coincidieron con la calificacion
mas alta de 5 para la calidad de los productos de Jeshua artes Artesanias y
también un 83% de los clientes calificaron entre 2 y 3 el disefio de sus productos.

Figura 35. Calificacion a la Calidad de los productos de Jeshua artes Artesanias

Calificacion sobre Calidad Productos
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Figura 36. Calificacion al disefio de los productos de Jeshua artes Artesanias

Calificacion del Disefio Prodructos
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Asi, para incrementar las ventas de Jeshua artes Artesanias se trabajo desde la
fortaleza que tienen sus productos, la construccion de su mision y vision y las
visitas a posibles clientes, para definir nuevos segmentos de mercado a atender,
lo cual entrego como resultado, que Jeshua artes Artesanias tiene posibilidades
de vender sus letreros biblicos, tripticos y balcones pequefios en las librerias
cristianas y articulos como cofres, trompos y valeros con inspiracion colombiana
en los locales comerciales de artesanias ubicados en los sitios turisticos de la
ciudad de Cali. De ahi que a través de esta asesoria, Jeshua artes Artesanias
cuente con un nuevo cliente, Etnias Artesanias, una empresa con cuatro locales
comerciales, 3 locales ubicados en el Aeropuerto y 1 en el centro comercial Jardin
Plaza de Cali, los cuales venden accesorios y productos artesanales

representativos de Colombia y la region.

Figura 37. Nuevo Cliente de Jeshua artes Artesanias

Centro Comercial Jardin Plaza
Local K-5
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Para mejorar la administracion de los clientes se le cred a la empresa un e-mail
(Jeshua.artesanias@gmail.com) y una pagina en Facebook, desde la cual Jeshua
artes Artesanias se presentara a sus clientes y mostrard su portafolio de

productos.

Figura 38. Productos Colombianos Jeshua artes Artesanias en Facebook

Jeshua Artesanias
— Orgullo Colombiano (4 fotos)
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Figura 39. Productos Religiosos Jeshua artes Artesanias en Facebook

Jeshua Artesanias

— Fe extrema (4 fotos)
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4.3.4 Area Administrativa y Produccion

Cuadro 68. Plan de accion y mejoramiento Area Administrativa y Produccion

Area Administrativa
Plan de accion y mejoramiento

Objetivo: Crear cultura organizacional en el empresario y mejorar el area de trabajo.

Estrategias Logros Recomendaciones

Enfocarse en el cumplimiento de
la mision y hacer seguimiento a
la vision.

La empresa tiene su mision y

Planeacion estratégica | . .-
vision.

Se organiz6 el taller,
Modelo de las 5s clasificando los objetos vy
limpiando.

Mantener el orden y la limpieza
en el area de trabajo.

Se manejan carpetas para
Administracién de los |los registros, base de datos, | Continuar con el habito de la
documentos. cuentas por cobrar y una AZ | organizacion.

para las facturas.

Inicialmente el empresario no estaba muy comprometido con la empresa, su Unico
interés era la actividad artesanal como un hobby. Por lo cual, durante la asesoria
se tuvieron charlas con el empresario para que comprendiera lo valioso de
disfrutar de lo que hace con su empresa siendo rentable y se le motivo
compartiéndole casos de otros microempresarios desde la pagina de web:
http://www.caracoltv.com/signopesoshechoapulso. Asi, el empresario pudo
visualizar su negocio y ver la importancia de invertir tiempo en las actividades de
gestién, como llevar una contabilidad, estar pendiente de sus costos, ver hacia el

mercado y consolidar sus ventas.

Jeshua artes Artesanias tiene ahora construida una misién y una vision, que son la

guia del empresario para ver su negocio avanzar en el medio y largo plazo.
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Figura 40. Misién de Jeshua artes Artesanias

Jeshua artes Artesaniasg

MISION

Somos una empresa artesanal que transforma
la madera en objetos ornamentales y utilitarios
de calidad, los cuales reflejan a Colombia y
sus tradiciones.

Figura 41. Vision de Jeshua artes Artesanias

Jeshua artes Artesanias

VISION

Ser en el 2014 una empresa organizada y con
responsabilidad ambiental, que participe en las
ferias artesanales de pais y consolide clientes
en el sector comercial turistico.

Por otra parte, se implemento el modelo de gestion de las “5s”, especificamente

en el taller, de manera que se mejoraron los espacios y el orden
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Figura 42. Antes Taller Jeshua artes Artesanias
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4.3.5 Area Legal y Tributaria

Cuadro 69. Plan de accion y mejoramiento Area Legal, Laboral y Tributaria

Area Legal, Laboral y Tributaria
Plan de accion y mejoramiento

Objetivo: Dar a conocer al empresario los aspectos legales referentes a su negocio.

Estrategias Logros Recomendaciones

Puede legalizar la empresa en
cuanto el negocio genere las
utilidades para asumir los gastos
de impuesto o las autoridades se
lo indiquen, y para entonces
aplicar a la ley 1429 y 1430, que
beneficia la formalizacién de las
empresas.

Revisar  con el |[El empresario conoce los
empresario los | procedimientos para legalizar
aspectos de la|su empresay los certificados
legalizacion de la|que debe tramitar y en
empresa. donde.

La empresa no estad legalmente constituida, solamente cuenta con el NIT y
entonces, se le recomienda terminar los tramites de legalizacion en cuanto las
utilidades le permitan asumir las obligaciones de los impuestos y para entonces,
acogerse a la ley 1429 y 1430 que beneficia a las empresas que se formalizan.
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4.4 SERAH ACCESORIOS

4.4.1 Area de Costos

Cuadro 70. Plan de accion y mejoramiento Area de Costos

Area Costos
Plan de accion y mejoramiento

Objetivo: Conocer la situacion inicial de la empresa teniendo como referencia su Punto
de Equilibrio.
Estrategias Logros Recomendaciones

Se conoce el valor promedio
de sus ventas mensuales, el | vejorar el costeo de los productos

margen de contribucion y|con |a estandarizacion de los
punto de equilibrio  del|mismos, llenando los formatos

Realizar un estudio |2 entregados  de  tiempos  por
de costos Se determind el valor del |proceso y cantidades de materia
salario del empresario. prima.

Se determinaron los costos|Comprar por volumen y buscar
de negocio (variables y fijos) | nuevo proveedor de la resina.
y los gastos administrativos.

El taller de bisuteria de Sara que al inicio de la asesoria no tenia nombre, se llama
Serash Accesorios, fabrica accesorios como: aretes, collares, pulseras y anillos
elaborados en totumo y semillas, y comercializa en las ferias del afio ademas otro

tipo de accesorios que compra.

Para conocer el margen de contribucién de la empresa, se ponderan, con su
participacion en las ventas, los margenes de la industria y el comercio, los cuales
estdn dados por los margenes de los productos que mas rotan, que son los
accesorios de totumo vendidos a los locales mayoristas del centro, y la mercancia

gue regularmente se compra para las ferias (ver anexos T y U).
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Tabla 27. Participacion de ventas por actividad al mes

Participacién de ventas por actividad al mes
Valor ventas | % ventas
Ventas Industria $2.108.333 87,54%
Ventas Comercio $ 300.000 12,46%
TOTAL VENTAS MES NEGOCIO $ 2.408.333

Tabla 28. Margen de Contribucion Ponderado Serash Accesorios

Margen Participacion Margen de Margen
ventas Contribucién | Ponderado

Industria 87,54% 71,17% 62,31%

Comercio 12,46% 51,62% 6,43%

Margen de Contribucién la empresa 68,74%

El margen de contribucion de la empresa Serash Accesorios es 68,74% y en

consecuencia, sus costos variables son el 31,3% de sus ventas, que

mensualmente en promedio son de $ 2'066.667.

Tabla 29. Promedio de ventas de Serash Accesorios

Mes Venta_s :
Alta Media Baja
Enero 1
Febrero 1
Marzo 1
Abril 1
Mayo 1
Junio 1
Julio 1
Agosto 1
Septiembre 1
Octubre 1
Noviembre 1
Diciembre 1
Total 4 6 2
Valor venta | $ 3.500.000 | $1.500.000 | $900.000
Venta mensual estimada $ 2.066.667
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Tabla 30. Costos fijos y Gastos Administrativos de Serash Accesorios

COSTOS FIJOS

Sueldos fijos Produccion $ 485.000 | 28,6%
Depreciacibn maquinaria y equipos $6.750| 0,4%
Transporte de Produccion $24.000| 1,4%
Insumos

Totumo $ 105.000| 6,2%
Pintura Roseta (30ml) $30.000| 1,8%
Pintura Acrilica (60ml) $18.000| 1,1%
Pintura (250ml) $40.000| 2,4%
Pintura (500ml) $30.000| 1,8%
Resina $110.000| 6,5%
Aguja Pirograbar $17.500| 1,0%
Anilinas $33.600| 2,0%
Lija 60 $20.000| 1,2%
Lija 100 $12.000| 0,7%
Total Costos Fijos $ 931.850 | 55,0%
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldo empresario 626.000 | 36,9%
Depreciacion muebles y enseres 3.300| 0,2%
Depreciacion equipo de computo 27.778 | 1,6%
Transporte administrativo 24.000| 1,4%
Gastos de papeleria 2.500| 0,1%
Teléfono e internet 20.000| 1,2%
Celular 10.000| 0,6%
Cafeteria 30.000| 1,8%
Aseo 19.500| 1,2%
Total Gastos de Administracion 763.078 | 45,0%
TOTAL COSTOS FIJOS + GASTOS $1.694.928
DE ADMINISTRACION

PUNTO DE EQUILIBRIO al 26 Abril 2012

Punto Equilibrio = Costos fijos y Gastos Administracidn
Margen de Contribucién Empresa

Punto Equilibrio= $ 1.604 928
68, 74%

Punto Equilibrio= $ 2.465869
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De acuerdo con el margen de contribucion de la empresa y los costos fijos y
gastos que tiene, se encuentra que su punto de equilibrio mensual es de
$2'465.869 pesos, que corresponde al valor en ventas donde la empresa no tiene
ni utilidades, ni perdidas. Por tanto, considerando que el promedio de las ventas
mensuales, que es de $2'066.667 pesos, estda 16% por debajo del punto de
equilibrio, la empresa esta presentando perdidas y debe revisar la manera de
reducir los costos e incrementar las ventas mediante la busqueda de nuevos
clientes que le permitan colocar un precio mas elevado a sus productos para
mejorar su margen de contribucién por productos. Por ejemplo, se le recomienda a
la empresa continuar con el canal de distribucion que tiene, que es la venta en el
mercado no diferenciado del centro e incursionar en la venta de sus accesorios a

minoristas ubicados en los centros comerciales y zonas turisticas.

Tabla 31. Estudio de Costos de Serash Accesorios

% ESTUDIO COSTOS
VENTAS PROMEDIO MES 100 2.066.667
COSTOS VARIABLES 31,3 646.132
MARGEN DE CONTRIBUCION 68,7 1.420.534
COSTOS FIJOS Y GASTOS ADM. 82 1.694.928
UTILIDAD -13,3 -274.394

El estudio completo de costos sefiala que la empresa no estd generando
utilidades, dado el peso tan alto (82%) de los costos fijos y gastos de

administracion en las ventas.

*Este estudio no es muy preciso porque la empresaria no tiene estandarizados sus
productos y entonces la materia prima se asumié como un costo fijo en lugar de un
costo variable. Se le recomienda a la empresaria usar el formato de cantidades de
materia prima (anexo V) y tomar los tiempos de elaboracion de los productos para
conocer sus reales costos variables y fijos, y entonces mejorarlos con compra por

volumen y pago por grupo de actividades en la mano de obra al destajo.
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4.4.2 Area Contable y Financiera

Cuadro 71. Plan de accion y mejoramiento Area de Contabilidad y finanzas

Area Contable y Financiera

Plan de accion y mejoramiento

en la empresaria.

Objetivo: Evaluar los resultados de la asesoria y establecer buenos habitos contables

movimientos de dinero, como
las ventas, compras, gastos

registros diarios en los

Estrategias Logros Recomendaciones
Implementar formatos la  emoresaria  lleva
sencillos que discriminen los P Continuar con el habito de
correctamente sus

los registros contables y el
archivo de las cuentas.

. formatos creados.
personales y del negocio.

Ensefiarle a la empresaria a
realizar un consolidado del
mes con sus registros diarios,
el estado de ganancias o
pérdidas y el balance general,
con el objetivo de evaluar el
mes.

La empresaria puede
revisar como le fue en el
mes con base en el
consolidado mensual y el
estado de resultados
sencillo.

Realizar mensualmente el
inventario de materias
primas, producto en proceso
y terminado, asi no realice el
balance general.

La contabilidad se abri6 el 03 de Mayo 2012 y se cerr6 al mes, el 03 de Junio de
2012, permitiendo valorar los resultados de la asesoria durante el mes de mayo,
en el cual se ejecutaron muchas de las recomendaciones de costos, mercadeo y

administracion.

De acuerdo con el estado de resultado, se tiene que las ventas estan 15% por
encima de las ventas promedio, dado por un incremento en el pedido del centro
por la temporada de la madre y la participacion en la feria empresarial organizada
por la fundacion Carvajal en las instalaciones de CARVAJAL S.A de Santa

Monica.
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Tabla 32. Estado de Resultados al 03 de Junio del 2012

ESTADO DE GANANCIAS O PERDIDAS
VENTAS CONTADO $ 2.361.400
VENTAS CREDITO $ 83.800
INVENTARIOS INICIALES $2.319.153
COMPRAS DECONTADO $281.745
SALARIO DE PRODUCCION $ 230.000
COSTOS GENERALES $ 120.000
INVENTARIOS FINALES $2.262.638
COSTO DE VENTA $ 688.260
SALARIOS DE ADMINISTRACION $ 420.000
GASTOS GENERALES $ 774.600
UTILIDAD DEL PERIODO $ 562.340

Por otra parte, en el comparativo del estudio de costos y el estado de resultado se
puede tener un panorama mas real de los costos variables, costos fijos y gastos

de administracion, lo cual se logré mediante un mejor registro diario usando los

formatos de registro diario, consolidado y seguimiento al personal.

Tabla 33. Comparativo Estudio de costos y Estado de Resultados

o6 | ESTUDIO | Cuiacinsy | o
PERDIDAS
VENTAS PROMEDIO MES 100 |2.066.667 2.445.200| 100
COSTOS VARIABLES 31,3 646.132 688.260| 28,1
MARGEN DE CONTRIBUCION 68,7 |1.420.534 1.756.940| 71,9
COSTOS FIJOS Y GASTOS ADM. 82 |1.694.928 1.194.600 | 48,8
UTILIDAD -13,3 | -274.394 562.340| 23,1
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En el comparativo de los balances inicial y final se tiene que:

e El inventario se redujo en un 2,4%, por las acciones de limpieza, organizacion y

adecuacion de la bodega, que permitieron que la empresaria usara la materia

prima pérdida en el desorden y disminuyeran sus compras en el mes.

e Los activos fijos se incrementaron en un 18%, por la inversion en 2 estarias

pequefias de madera para mejorar el orden en el taller.

e Los pasivos disminuyeron en 57%, porque la empresaria pudo saldar algunas

de las deudas que tenia y como resultado le pertenece el 91% de su empresa.

Tabla 34. Comparativo Balance inicial y final de Serash Accesorios

BALANCE INICAL | BALANCE FINAL |CAMBIOS

ACTIVOS

EFECTIVO $ 125.000

CXC CLIENTES $ 240.000 $71.100 -70,4%
INVENTARIOS $2.319.153 $2.262.638 -2,4%
TOTAL ACTIVO CTE $ 2.559.153 $ 2.458.738 -3,9%
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 810.000 $960.000| 1850,0%
MUEBLES Y ENSERES $ 396.000 $ 416.000 510,0%
EQUIPO DE COMPUTO $ 1.000.000 $ 1.000.000
DEPRECIACIONES $ 39.245

TOTAL ACTIVO FIJO $ 2.206.000 $ 2.336.755 5,9%
TOTAL ACTIVOS $ 4.765.153 $ 4.795.493 0,6%
PASIVOS

OTRAS OBLIGACIONES $ 932.000 $ 400.000 -57,1%
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 932.000 $ 400.000 -57,1%
TOTAL PASIVOS $ 932.000 $ 400.000 -57,1%
CAPITAL $1.135.680 $1.135.680

UTILIDAD ACUMULADA $ 2.697.473 $2.697.473

UTILIDAD DEL PERIODO $ 562.340

TOTAL PATRIMONIO $ 3.833.153 $ 4.395.493 14,7%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $4.765.153 $4.795.493 0,6%
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De los indicadores financieros se tiene que:

La empresa mejoro su liquidez, ya que al final del mes de abril para pagar $1
peso que debia contaba con $2,75 pesos y al final del mes de mayo cuenta con
$6,15 pesos. Pero sin considerar los inventarios la empresa realmente tiene

$0,92 pesos para responder.

La empresa paso de pertenecerle a la empresaria de un 80,4% a un 91, 7%, por

la disminucion de sus deudas, las cuales corresponden al 8,3% de la empresa.

La rotacion de las materias primas es cada 189 dias, es decir cada 6 meses,
dado el desorden de la bodega y la diversidad de materia prima que se quedo

de productos que antes se elaboraban,

Los productos terminados tiene salida cada dos dias y la mercancia cada 10

dias, lo cual le permite tener un buen flujo de ventas y saldar sus deudas en

menos de 1 mes.

Tabla 35. Indicadores Financieros de Serash Accesorios

BALANCE INICIAL BALANCE FINAL

LIQUIDEZ CORRIENTE $2,75 $6,15
PRUEBA DE FUEGO $0,26 $0,92
RAZON DE ENDEUDAMIENTO 19,6% 8,3%
RAZON DE AUTONOMIA 80,4% 91,7%
RENTABILIDAD SOBRE LAS VENTAS -13,3% 23,0%
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS -5,8% 11,7%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO -7,2% 12,8%
ROTACION CUENTAS POR COBRAR 26
ROTACION DE MATERIAS PRIMAS 189
ROTACION DE PRODUCTO TERMINADO 2
ROTACION DE MERCANCIAS 10
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4.4.3 Area de Mercadeo

Cuadro 72. Plan de accion y mejoramiento Area de Mercadeo

Area Mercadeo

Plan de accion y mejoramiento

Objetivo: Orientar la empresa a realizar cambios para incrementar sus ventas

Estrategias

Logros

Recomendaciones

Se identificaron las fortalezas y
debilidades respecto de Ila

Revisar constantemente el

Artesanias.

Cliente competencia directa, y se tomd la | mercado, preguntar a empleados y
incognito decision de entrar a un mercado | clientes para mejorar
diferenciado donde el target tiene | continuamente.
ingresos medios-altos.
Continuar en la buasqueda de
clientes con segmento diferenciado
Se acorto el canal de|como las tiendas artesanales de los
Valoracién de | distribucién, al incursionar con|centros comerciales y zonas
las 4p’s ventas a minoristas como Etnias |turisticas. Ademas de fortalecer el

canal de ventas directas como las
ferias con un cronograma de
participacién anual.

Administracion
de los clientes.

Tiene una base de datos, e-mail
comercial y pag. en Facebook
para mostrar su portafolio de
productos.

Actualizar la informacion y estar en
contacto con los clientes para saber
como estan rotando sus productos y
ofrecer beneficios.

Serash Accesorios es una microempresa que produce accesorios femeninos

artesanales principalmente elaborados en totumo, los cuales vende al por mayor a

locales comerciales del centro. Pero reconociendo que la empresa ha mejorado

mucho en sus productos, y que se diferencian de los del mercado masivo por sus

disefios (combinacién de grabado y pirograbado) y la calidad, la empresa para

crecer, debe incursionar en otros mercados mas rentables sin abandonar el que ya

tiene.
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Asi, en la bausqueda de nuevos clientes para la empresa se realiz6 el contacto con
Etnias Artesanias, una empresa minorista, es decir, enfocada en la venta al
consumidor final, que en accesorios son las mujeres entre los 18 y 45 afios de
edad, con ingresos altos e interesadas en lucir frescas y radiantes. Esta empresa,
que tiene cuatro tiendas artesanales en Cali, 3 en el aeropuerto (2 en el muelle
nacional y 1 en el muelle internacional) y 1 en el centro comercial Jardin Plaza, le
solicitdé a Serash Accesorios un pedido inicial de 50 pares de aretes, 30 collares y

25 pulseras de totumo.

Figura 44. Nuevo Cliente de Serash Accesorios

Aeropuerto Alfonoso Bonilla Aragon
Muelle Nacional Local 2

Este tipo de acciones de reducir el canal de distribucion y participar en un
mercado diferenciado le permite a Serash Accesorios obtener un mejor margen de
contribucion.
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Por tanto, como resultado de esta asesoria se tiene la creacién de un mail para la
empresa (serash.accesorios@gmail.com) y de una cuenta en Facebook, para
usarla como portafolio virtual, de manera que pueda compartir con sus clientes y

posibles clientes los productos que tiene durante el afio.

Figura 45. Portafolio virtual en Facebook de Serash Accesorios

Serash Belleza Femenina
Coleccion vida2012 (4 fotos)
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Figura 46. Papeleria de Serash Accesorios
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4.4.4 Area Administrativa y Produccion

Cuadro 73. Plan de accioén y mejoramiento Area Administrativa y Produccion

Area Administrativa

Plan de accion y mejoramiento

Objetivo: Crear cultura organizacional en la empresaria y mejorar el area de trabajo.

Estrategias

Logros

Recomendaciones

Planeacion estratégica

La empresa tiene su mision y

Enfocarse en el
cumplimiento de la mision y

vision. hacer seguimiento a la
vision.
Se organiz6 el taller or
_org . PO \antener el orden y la
secciones, reconociendo el ciclo|, . !
Modelo de las 5s . Iy . limpieza en el éarea de
de trabajo, clasificando los objetos .
. trabajo.
y limpiando.
Se adecuo un espacio para la
Manejo de los |Oficina de la empresaria y la|pantener el orden y la
espacios atencion de sus clientes, cuando la limpieza

visiten en la empresa, la cual esta
ubicada en su casa.

Administracion de los
documentos.

Se manejan carpetas para los
registros, base de datos, cuentas
por cobrar y una AZ para las
facturas.

Continuar con el habito de
la organizacion.

Visualizacion

Tiene avisos sobre la misiéon vy
vision, para recordarlas vy
transmitirsela a los empleados, y
cuenta con carteleras informativas
sobre la seguridad industrial y
ejercicios para la pausa activa.

Actualizar la informacion de
las carteras cada 2 meses,
con articulos de salud
ocupacional, el empleado
del mes y metas logradas.
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Planeacion:

Considerando que la fundacion Carvajal a través de la agencia mil palabras le
estaba construyendo la imagen corporativa a Serash Accesorios, era importante
que también la empresa tuviera una identidad interna, que le permitiera tanto a la
empresaria como a los empleados acercarse a sus labores y los objetivos de la
empresa. Por lo cual, en conjunto con la empresaria se definid la mision y vision

de la empresa.

Figura 47. Misién de Serash Accesorios
Sevahs Accesovioy

MISION

Somos una empresa comprometida con la
elaboracion de accesorios artesanales de calidad y
con disenos innovadores, que resalten |a bellezade
la mujer y la acompafen en sus ocasiones mas
especiales, haciéndola sentir comoda y radiante.

Figura 48. Vision de Serash Accesorios
Sevahy Accesorioy

VISION

Ser en el 2014 una empresa comprometida con el
servicio al cliente y la responsabilidad ambiental,
con una mayor productividad y participacion en las
ferias artesanales del pais y consolidacion de
clientes en el sector local comercial de accesorios
femeninos.
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Organizacion:

Se construyo el organigrama de la empresa, considerando la autoridad, funciones

y personal que se tiene:

Figura 49. Organigrama de Serash Accesorios

Gerente

l
Jefe
Produccién

Operario 1 Operario 2| |Operario 3

Gerente. Sara Rubiano, quien se encarga de la parte comercial de la empresa,

llevar las cuentas, innovar en los productos y apoyar en la produccion

Jefe de Produccion. Nanci Rubiano, madre de la empresaria. Realizar el almuerzo,

revisar las metas de produccion, pintar, supervisar al personal y pagarles.

Operario 1. Adrian Ramirez, empleado contratado tiempo completo con un salario

fijo de $485.000 pesos mensuales. Se encarga de prograbar, grabar y resinar.

Operario 2. Personal a destajo para cortar, calar y lijar.

Operario 3. Personal a destajo para pintar, seleccionar por pares y empacatr.
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También se construyo un flujograma general para los productos de la empresa,

dado que los procesos son los mismos para el totumo.

Figura 50 Flujograma de procesos sobre el totumo

e W I e
&
-E3-E3-E3

Colocar
anzuelos,

Perforar | 3 Pgéetlrrépsor

3 Empacar

argollas 6 cordén

En cuanto al taller se realizaron mejoras en los espacios, y se le recomendoé a la
empresaria mejorar la iluminaciébn con lamparas blancas, de manera los
empleados no deban esforzarse en el proceso de pintado y grabado por la falta de
una buena iluminacion. Ademas se incorporo en el taller una cartelera informativa
para que lo empleados estén enterados de las fechas especiales de cumpleafios y
de ejercicios para realizar durante la pausa activa de la jornada laboral, asi como

también recordarles el uso de los implementos para trabajar.
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Figura 51. Antes de la Bodega de Serash Accesorios
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Figura 53. Antes del taller de Serash Accesorios

Figura 54. Después del taller de Serash Accesorios
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Figura 55. Sector Informativo Serash Accesorios
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Control y seguimiento:

Ante el problema de la falta de control sobre el inventario y las cuentas, se adecuo
y organizo el espacio de bodega, se cred un espacio en la sala para que
funcionard como la oficina de la empresaria, se empezaron a organizar las
facturas en una AZ y se implementaron formatos para llevar registro diario de las

cuantas y actividades.

Figura 56. Oficia Serash Accesorios

‘S
.
L ARCHIVO
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4.4.5 Area Legal y Tributaria

Cuadro 74. Plan de accion y mejoramiento Area Legal, Laboral y Tributaria

Area Legal, Laboral y Tributaria

Plan de accion y mejoramiento

Objetivo: Dar a conocer a la empresaria los aspectos legales para la formalizacion de

SuU empresa.

Estrategias

Logros

Recomendaciones

Revisar con la empresaria

los aspectos de
formalizacion de la
empresa.

La empresaria conoce los
procedimientos
legalizar su empresa y los
certificados  que

tramitar y en donde.

para

debe

La empresaria esta en el
proceso de formalizacion y se le
recomienda aplicar a la ley
1429 y 1430, que beneficia la
formalizacion de las empresas,
y tramitar los permisos de uso
de suelo, seguridad en los
bomberos y no usuario de
Sayco & Acinpro.

La empresa estd en el proceso de formalizarse, y se le recomienda tramitar

ademas los certificados de uso de suelos, seguridad y no usuario de Sayco &

Acinpro.

En cuanto a los empleados, se debe mantener actualizada la base de datos de los

empleados, y revisar la mano de obra que se tiene, los costos y el tiempo de

produccion para tener al personal tiempo completo con contrato escrito y las

condiciones de ley.
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RECOMENDACIONES

La empresa Variedades Punto Econdmico finaliza la asesoria con avances en la
organizacion del espacio, un proyecto de remodelacion con D’ALUFER, una
politica de crédito, el fortalecimiento de la identidad del personal con la empresa a
través de la mision y la vision, un espacio desde donde se organiza y se planean
las actividades, y mejoras en el archivo, registro de cuentas y control del
inventario, dado los nuevos formatos que se manejan y los habitos que se crean.
Se le recomienda evaluar el comportamiento del mes con los resultados del
consolidado, planear mejor las compras, hacer seguimiento a las cuentas por
cobrar y evaluar en el mediano plazo la posibilidad de contratar al personal tiempo

completo con sus prestaciones.

La Tienda Carolina del Sur cierra la asesoria con resultados positivos en ventas,
adecuada exhibicion de los productos (Merchandising de Gestidén), un espacio
desde donde administrar el negocio, un archivo de facturas por proveedor, un
registro adecuado de las ventas, nuevos proveedores y actividades comerciales
para realizar en el afio. Se le recomienda continuar con la practica de las “5s” y la
disciplina de los registros diarios en los formatos de tienda, a demas de revisar los

proveedores y pintar el muro con la palabra tienda.

Jeshua artes Artesanias finaliza la asesoria con la implementacién del modelo de
gestion de las “5s” en su taller, el compromiso del empresario con las actividades
administrativas y comerciales de la empresa, buenos habitos en la contabilidad y
con ventas en un mercado estratégico. Se le recomienda al empresario estar en

contacto con sus clientes y revisar constantemente el mercado.
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Serash Accesorios cierra la asesoria con cambios en su taller, dada las mejoras a
la bodega, salén de pintura y grabado, y la creaciébn de un espacio para la
administracion. Ademas tiene un archivo para las facturas, adecuados registros
diarios para tener conocer su estado contable, formatos para controlar la
produccion y un nuevo cliente, que le permite reducir el canal de distribucion y
obtener un mejor margen. Se le recomienda mantener el orden y la disciplina con
los registros, de manera que pueda planear sus compras y produccion, y revisar

su fuerza de trabajo.
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CONCLUSIONES

Durante el proceso de asesoria empresarial a las cuatro microempresas ubicadas
en la zona de ladera de Santiago de Cali, se reconoce la importancia de que el
asesor sea empatico con el empresario para lograr resultados con las empresas,
dado que inicialmente el empresario se muestra renuente y desconfiando con la
implementacion de nuevos procedimientos, y por eso, el asesor debe ser muy
creativo y manejar un lenguaje sencillo para explicar los conceptos y estrategias a
implementar, asi como ejecutar acciones que le muestren al empresario

resultados en el corto tiempo.

El empresario es un actor fundamental en los avances de las asesorias, porgue no
s6lo aporta en la construccién del diagnostico y el plan de accién con la
informacion y/o conocimiento empirico que tiene de su negocio, sino que ademas
con su actitud y disposicidn permite ejecutar el plan de mejoramiento que se
traduce en cambios significativos para la empresa. Asi, el mayor beneficio para las
empresas durante el tiempo de asesoria es que, mediante el trabajo conjunto y por
area funcional, el empresario es empoderado para administrar estratégicamente
su empresa y como resultado se observan empresarias como: Rosario Pinchao,
qgue lleva un registro y control de sus cuentas, y planea actividades comerciales
para aumentar sus ventas e Idalia Marin Monsalve, que ahora revisa sus

proveedores y analiza los precios que le dan, dado el canal de distribucién.

El modelo de asesoria para Mipymes disefiado por la Fundaciéon Carvajal en su
aplicacion permitié en las empresas asesoradas una mejor gestion de los recursos
y del personal, un incremento en las ventas y una proyeccion estratégica de las
empresas. Por ejemplo Jeshua artes artesanias y Serash Accesorios, redefinieron
su mercado objetivo y ahora conocen que acciones deben comenzar a realizar
para crecer en ese mercado. Y en general, los empresarios ahora cuentan con las
herramientas para conocer el punto de equilibrio de su empresa, costear sus

productos, realizar controles, mantener la organizacion y vender mas.
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APRENDIZAJES

El empresario debe aprender asumir los fracasos siempre como ensefianzas y
estar atento a lo que ocurre en el interior de la empresa y afuera de ella, para que

SuU empresa mejore y crezca.

La organizacion dentro de una empresa es muy importante para tomar decisiones

acertadas y el trabajo en equipo es vital para ser eficientes.

Toda accién por minima que sea y que se ejecute desde un area de la empresa

tiene resultados en toda la empresa.
Antes de realizar una actividad comercial se debe conocer muy bien los intereses

del grupo de personas para quien va estar dirigida, y se debe hacer con tiempo y

una adecuada comunicacion.
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Anexos. Variedades Punto Econémico

Anexo A. Margen de contribucion comercio

Tundciin ﬂ??:‘%f } MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO

COSTO VARIABLE DE COMERCIO 58.8%

211

PRODUCTO PRECID DE PRECIDN DE MARGEN DE MARGEN DE
COMPRA WENTA ICONTRIELCHOMN CONTRIBLUCION

Ma EM EN =

1 |ARCILLA 650 1200 &S50 G5 ¥ | SUPER GLUE 166 500 B354 BT
TU‘INI[O 360/ (i) § 240 s 17 |CARTOMN PAIALSE 140 00 $ 0 Ens
TEAHI'ULINA PLIEGD 380/ T § 320/ L 1 |CALCHITOS 1z5 500 £375 T
|2 |ESMALTE saMi 200 700 130 [ 74 | ACEITE ECO [TE] 800 E| A
Emm 72 100 %28 Faid 20 | REMYOVEDOR ECO 450 F00 § 250 ko

& |PISTOLA FULMINA 1500 2500 1000 e 1 | PRy 50 1000 750 o
IFULMIH!.HTE 291 S § 203 [ s 22 |VASELINA PMOTE 350 GO0 §250 40

3 |BOLAS a5 100 55 =7 23 |CARTULINA 1/8 &9 200 10 =

9 |ARETES 178 S0 § 322 Bt 24 lI.ICRI.S 4000 F000 $ 3000/ i

W |KILMETRICD 100 267 T $433 [ £3 |CHANCHA ECO 2833 3000 § 5T B

1 |PAPEL MODMMSTERLA 150 i) 10 E]'/.'

g My T 200 ~ St TOTALES % 14284 £ 24,300 £0.0%]

15 |SOBRE MANILA 75 200 15 Bav

¥ |SHAMPO SAVTTAL 400 600 200 3% MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO 41.,2%

5 |CREMA P SAVITAL 00 L] § 200 ek




Anexo B. Listado de servicios

Sundocisn éé’f‘?&?’/}

LISTADO DE PRODUCTOS

PRECIO COSTD COSTOD UNIDADES
COSTO MARGEM MARGEN ENM | ~OSTO COSTO UTILIDAD
NOMERE DE VARIABLE PORCENTAJ FUDEN UTILIDAD PROMEDIO
CONTRIBUCION -
VENTA |VARIABLE | “7C E FlLIO o TOTAL EN 3 MES
F otocopia tamafo cata £ 100 £25 25 £75 TS5 13 L % 35| ¥62 B ]
Fotooopia tamafio oficio £100] $23| 29 s T $13 e $42 $58 S8 =
mirustas comeel 5 100] $30] a0 £10 W0 30| $10 0 1366
it movistar £100] $85] &g $15) 15x $85| $15 B 915
Anexo C. Margen de contribucion servicios
.;,///M@'(ﬁ// 6&71’?&4 MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA
UNIDADES PRECIO DE COSTO MARGEN DE MARGEN DE VENTA DEL MARGEN DE
PRODUCTO VENDIDAS VENTA DEL VARIABLE DEL | CONTRIBUCION | CONTRIBUCION MES DE CADA | CONTRIBUCION MES
MES PRODUCTO PRODUCTO DE LA UNIDAD | EN PORCENTAJE PRODUCTO POR PRODUCTO
A B8 c B-C=D D/B X 100 AXB AXD
Fotocopia tamafio carta 30 100 25 $75 75% $ 3.000 $2250
Fotocopia tamafio oficio 15 100 29 S$71 71% $ 1.500 $ 1.065
minutos comcel 1.386 100 30 $10 10% $ 138600 $ 13,600
minuto movistar 915 100 85 $15 15% $91.500 $ 13.600
TOTALES DEL MES $ 234,600 $30.515
MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA 13,0%

COSTO VARIABLE DE INDUSTRIA 87,0%

212




Anexo D. Formato nuevo Registro diario

Variedades Purio Econdnico

Registro
Cuentas Mes
, VENTAS COMPRAS GASTOS GASTOS
DIA DESCRIPCION OTROS INGRESOS
CONTADO | CREDITO CONTADO | CREDITO | NEGOCIO | PERSONALES
TOTALES

*Este tipo de formato también fue disefiado para las demas empresas.

213




Anexo E. Formato de control mercancia

Variedades Punio Econdmico

Fecha.

Responsable.

Inventario MERCANCIA

Producto

N° Unidades

Precio Compra

Valor Total

TOTAL
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Anexo F. Encugsta Variedades Punto Econdnico

Nombre: Sexo:M__O0F

Cargo: Teléfono:

e-mail:

1. Responda marcando con una X a la siguiente pregunta ¢Cuando compra en
Variedades Punto Econémico?

___Todos los dias

___Unavez ala semana

___Mas de dos veces a la semana
___Solamente en temporadas

2. Entre las siguientes opciones sefale ¢ qué es lo que usted mas compra en
Variedades Punto Econémico?

___Productos de Papeleria
___Productos de Cristaleria
___Productos de aseo personal
___Productos de ferreteria
___Jugueteria
___Accesorios

___Dulceria

__Ropa

___Calzado

___Servicio de fotocopiado
___Servicio de minutos
Otro

3. Organice los siguientes factores gque influirdn en su eleccion de compra dentro
de un almacén, en orden creciente de importancia. Considerando que 1= ninguna
importancia; 2= algo de importancia; 3= importancia media; 4= Es importante;

5= muy importante.

Factores que influencian Orden de importancia para el cliente

Ubicacion del Local

Productos

Exhibicion y distribucion del espacio

Servicio

Precio
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4. Califique las siguientes variables en relacion a la miscelanea Variedades Punto
Econdmico:

Excelente | Bueno | Regular | Malo

Atencion- Servicio

Presentacion Personal de los empleados
Limpieza de Local

La exhibicién de los productos

La conservacion de los productos

5. Cémo se sintid en Variedades Punto Econémico:

Bastante satisfecho Algo satisfecho No satisfecho del todo

6. Cuando usted no encuentra lo que buscaba en Variedades Punto Econémico
Cual es su segunda opcidn para ir a comprar:

7. Qué actividades comerciales usted prefiere que Variedades Punto Econdémico
desarrolle durante el afio. Organicelas de 1 a 5, Siendo 1 aquella que mas le gusta
y 5 la que no le interesa tanto.

__ Descuentos
___Promaociones 2x1
___Bajonazos de Precios
___Pulguero

___Rifas

8. Sefiale el rango de sus ingresos mensuales:
___Menos del SMML

__SMML

__ Entre 600.000- 1°000.000

__Mas de 1°000.000

9. Le gusta el sistema de separado: Si _ No

10. ¢ Qué cambios o mejoras usted le realizaria a Variedades Punto Econémico?
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Anexo G. Formato base de datos clientes

Variedades Punio Econdnico
Bass de Datos Cligntes

Nombre Cédula Fecha de Cumpleaios Teléfonos Direccion E-mail

*Este tipo de formato también fue disefiado para las demas empresas.
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Anexo H. Formato cuentas por cobrar

Variedades Punis Econdmico Quﬁn#as 3( Qabmr

Cliente Cédula
Direccion Teléfonos
e-mail
FECHA DETALLE VALOR VENTA ABONO SALDO VENCE

*Este tipo de formato también lo maneja la tienda Carolina del Sur
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Anexo |. Base de datos empleados

Variedades Punio Econdmico  Base de Datos Empleados

Nombre

Cédula

Fecha de Nac.

Edad

Teléfono

Direccion

Nombre Familiar

N° Contacto

EPS

E-mail

*Este tipo de formato también lo maneja Serash Accesorios

219




Anexo J. Formato seguimiento personal

Variedades Purio Econdnico

*Seguimiento Personal

Mes

Hora

Dia

Empleado

Entrada

Salida

Total Horas/dia

Actividades

Vlor Ventas

Vlor a pagar/ dia

*Este tipo de formato también lo maneja Serash Accesorios
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Anexos. Tienda Carolina del Sur

Anexo K. Margen de contribucion comercio

Tindhcin Cangl|

MARGEN DE CONTRIBUCION PARA UNA TIENDA

221

PRODUCTOD PRECIODE | PRECIDDE | MARGEM DE MARGEN DE MAYORES ONIGILWLES 255 MEMDRES 2521

VENTA COMPRA | CONTRIBUCION | CONTRIBUCION Mo PRODUCTOD " PRODUCTOD ] Mo
EN % EM =2 1 |ptesiobaba 30,008 1
1 |prestobarba $1.000 $ 700 $300 30,002 2 pan 2000 | 2
2 |pan $1000 $ 500/ 4200 20,002 3 hugwos W80 | 3
3 [huevas %250 $213 $37 B0 4 |beston 5200 4 |
4 [bostan £ 250 $ 120 $130 52,008 5 Fruatifen /ol | 5
S [frutific $500 $425 75 1500 & oz B3 |6
B |amoz $1.200 $1100 $200 15,300 7 aTucal 20838 | 7
T |azucas $1.200 $550 $250 20,83 g calé 2000 | &
B |calé £1000 $800 $200 2000 |3 papel higierics 1627 | 9
3 p.lpvlll'nglﬂn-n %1850 £ 1450 400 21823 0 caldo oo 20000L | 10
10 |calda rico $250 $200 $50 20,003 1 gaseosaling 2000 | M
11 | gaseosalire §2.000 $ 1600 $400 20,00 12 leche liro 750 |12
12 | beechee litro $2.000 1850 $150 7.50% 13 MO S 21431 |15
13 |maponesa § 700/ $550 $150 2143 4 sl 2000 | 14
LAEE 500 %400 %100 20,003 15 | alifeas 50,00 1=
15 |alifios § 100 $70 $30 30,003 16 |picads 3067 =]
16 [picada $E00 416 $184 FETH 17 |bombones 25,0081 7
17 |bombones $ 200 $ 150, $50 250034 16 | sandis 30,0081 =]
18 | sandis $ 700 70 $30 30,002 19 |toallas 2667 =)
15 [1oallas $ 300 $220 $ 80 2667 20 | ricita 2667 20

20 [nuscits 4 300 %220 $80 26 BT TOTAL 251,00 TOTAL 2W/ET

TOTALES $E £12.304 $3



251,003

TOTAL MAYDRES O IGUALES AL 253

g - 3138
PRODUCTOS PROMEDIO

T e T
PROMEDIO MAYORES O IGUALES AL 25:T0TAL MENORES DEL 253 TOTAL
| 247,34 | = | 13 | = 19,07%
TOTAL MARGENES
NUMERC DE PRODUCTOS MARGEN DE CONTRIBUCION
MENORE 5 DEL 25% +1 PROMEDIO DE LA TIENDA
Anexo L. Promedio de ventas
#) Ventas semanales
Li{m|{m|J|v|s|D
ALTO 1] 1
MEDIO| 1 1] 1 1
BAJD 1

DlAS ALTOS

DlAs MEDIOS

2 X | $ 62.000
4 X | $ 39.000
1 X | § 29.000

DIAS BAJOS WENTA DI& BAJD
TOTAL VENTAS

SEMAMAL 5 309000

Dl 544143

WMES 5 1.324 286

WENTA DA ALTO

WENTA D& MEDIO
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Anexo M. Formato de Registro de cuentas diarias

FECHA MOVIMIENTO DE EFECTIVO
Dla SALIDAS DE DINERD ENTRADAS DE DINERD VENTAS A COMPRAS A| SUELDO EN
DETALLE COMPRASDE| ABOMNOSA | GASTOSDEL| GASTOS OTROS ABOMOS DE | PRESTAMOS | OTROS OTRAS CREDITO | CREDITO | CONSUMO
MERCANCIA | PROVEEDORES | NEGOOC | PERSOMNALES CLIENTES | EM EFECTIVO | INGRESOS | ENTRADAS
SUBTOTALES
TOTALES | | | |
DINERD AL FINAL DEL DIA TOTAL SALIDAS DE DINERO TOTAL ENTRADAS DINEROD DINERO AL FINAL DEL DIA ANTERIOR VENTAS DEL DIA DE CONTADO
Fecha Fecha

Tienda Carolina del Sur
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Anexo N. Formato de Consolidado

CONSOLIDADODEL MES Tienda Carolina del Sur

DIA

MES.

GASTOS DE ADMINISTRACION

VENTAS

CONTADO

CREDITO

OTROS
INGRESOS

COMPRAS

SUELDO

CONTADO CREDITO

GASTOS SUELDO EN

PERSONALES

CONSUMO

GASTOS DEL
NEGOCIO

TOTAL
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Anexo O. Encuesta a Clientes

ENCUESTA Tienda Carolina del Sur

Actividad Encuestados
Sexo Encuestados Ama de Casa 4 B7%
Mujer ] 71% Estudiante 2 29%
Hombre 2 29% Empleada 1 14%
1. ¢Cudndo usted compra en la tienda?
Todos los dias 2 | zaw Primera vez
3 veces a la semana 4 | 57
Ocasionalemente 1| 14
2. iCudl es su opinidn sobre el nombre de la Tienda Carolina del Sur?
Adecuado B | a6
Mo Le gusta 1|
Otro
3. iPor qué motivo usted decidié comprar en esta Tienda?
Cercania 4 | 57 Horario 1 | 14
Buena atencidn 2 | 23 Precio

Variedad Surtido
4. ;Cudles actividades comerciales prefiere que realice Tienda Carolina del Sur?

Promociones 2 | 73w Bonos 1 | 14
Descuentos 3 | 43 ninguna
Rifas 1 | 1

5. iQué cambios o mejoras le sugiere a la tienda?

Venta de frutas y verduras| 3 | a3
Productos de pasteleria 2 | za
ninguno 2 | 23

225



Anexo P. Listado de Productos

Tundciiin Cangiol’

Anexos. Jeshua artes Artesanias

LISTADO DE PRODUCTOS DE LA EMPRESA

NOMBRE PRECIO DE| COSTO VEER}IiI—E.EI)_E MARGEN MARGEN EN COSTO COsTO COsTO UTILIDAD UTILIDAD UNIDADES
VENTA | VARIABLE EN % CONTRIBUCION | PORCENTAJE FLIO FIJOEN %:| TOTAL EN % PROMEDMO MES
Guitarras miniatura 3 200 312 5% 5188 B4% 371 35% 583 U7 58% 100
Paizajes miniatura 5 500 367 13% 5433 B87% 5118 24% 5185 5315 63% 200
Wesas de planchar miniatura 2 500 524 4% 5 576 56% 547 2% 571 5529 28% 50
Repisa cuadrada miniatura § 200 528 14% 2172 B5% 547 24% 575 5125 52% 100
Repiza ovalada miniatura 5 200 515 8% $ 185 92% 547 24% $63 %137 65% 100
Badl miniatura 3 200 361 30% 5139 T0% 349 25% 5110 % B0 45% 100
Reloj casita miniatura 3 200 319 10% 3131 B0% 347 24% 566 3134 B7% 100
Reloj Pendulo 5 200 519 10% 5181 B50% 5539 28% 378 5122 51% 100
Portaretrato 3xd £ 2.500 5309 12% E2.1% B8% £ 04 4% £ 404 §2.086 24% 30
Portaretrato 11x15 % 3.500 $ 966 28% 52.534 T2% 5118 3% 5 1.084 52416 59% 24
Repisa Grande % 50.000 $ 20.932 42% % 25.068 58% $4.716 5% 525548 524352 45% 1
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Anexo Q. Margen de contribucion de la empresa

Toondacion {fﬂzfg@/

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA

UNIDADE 5 PRECIO DE COSTO MARGEN DE MARGEN DE WVENTA DEL MARGEN DE
PRODUCTO VENDIDA S VENTA DEL VARIABLE DEL | CONTRIBUCION | CONTRIBUCION MES DE CADA CONTRIBUCION MES
MES PRODUCTO PRODUCTO DE LA UNMIDAD | EN PORCENTAJE PRODUCTO POR PRODUCTO
A B C B-C=D /B X 100 AXB AXD

Guitarras miniatura 10C 200 12 $188 94% £ 20.000 $18.775
Paisajes miniatura 75 500 g7 §433 a7% § 37.500 § 32,404
ilesas de planchar mniatura 50 600 24 §578 96% § 30.000 5 28.785
Repisa cuadrada miniatura 25 200 28 5172 BE% 5 5.000 54293
Repisa ovalada miniatura 25 200 15 5185 92% $ 5.000 S4613
Badl miniatura 50 200 61 $139 70% 5 10.000 56.965
Relo) casita minatura TS 200 19 $181 90% § 15.000 § 13.560
Reloj Pendulo 50 200 18 2181 S0% $ 10.000 £9.040
Portaretrato Jxd 24 2.500 309 §2.19 B8% £ E0.000 §52.573
Portaretrate 11x15 12 3.500 966 $2534 T2% § 42.000 $ 30.40%
Repisa Granda 1 50.000 20832 5 29.068 S6% 5 25.000 514534

TOTALES DEL MES § 259,500 $ 218,038

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA 83,3%
COSTO VARIABLE DE INDUSTRIA 16,7%
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Anexo R. Encuesta Jeshua artes artesanias

Nombre: Sexo:M_O6F_

Cargo: Teléfono:

e-mail:

Nombre Establecimiento:

Teléfono: Direccion:

1. ¢ Conoce el portafolio de productos de Jeshua artes Artesanias?
Si No

2. ¢Cudl(es) es el producto que usted le compra a Jeshua artes Artesaniag?
¢ Por qué?

3. Califiqgue de 1 a 5 (siendo 1 la menor calificacion y 5 la mayor calificacion) los

productos que usted le compra a Jeshua artes Artegsanias en relacion con las
siguientes variables:

Precio | Calidad | Disefio | Empaque

Producto 1:
Producto 2:
Producto 3:
Producto 4:
Producto 5:

4. Organice en orden de importancia para su negocio las siguientes variables en
relacion con sus proveedores de artesanias. Siendo 1 lo menos importante y 5 lo
mas importante que considera para negociar:

Calidad producto
Disefio producto
Precio producto
Variedad producto
Tiempo Entrega
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5. ¢Cada cuanto le parece conveniente que un proveedor de artesanias se
contacte con usted para un nuevo pedido?

15 dias 1 mes 2 meses 0 mas otro

6. ¢ Cual es la politica de pago que usted prefiere manejar con sus proveedores de
artesanias?

Contado

Crédito como y a cuantos dias?

Otro

7. En general, ¢cuales son las artesanias en madera que mas vende usted en su
negocio?

Observaciones o sugerencias:
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Anexo S. Listado de Productos

Soondocion @fz#y&/ |

Anexos. Serash Accesorios

LISTADO DE PRODUCTOS DE LA EMPRESA

NOMBRE PRECIO DE| COSTO Viglig?j MARGEN MARGENEN | COSTO | COSTO | cOSTO | . . |UTILIDAD | UNIDADES
VENTA VARIABLE EN % CONTRIBUCION | FORCENTAJE FILIO FIMOEN % | TOTAL EN % PROMEDIO MES
Par de aretes Totume grabado S 1.400 £423 30% S977 T0% £1.197 25% % 1.620 -2 220 -16% 200
Collar Totumo S 1.600 g 449 28% 21.151 T2% 2558 aT% 21.042 %552 35% 550
Pulzera Totumo S 2500 g 320 15% 2120 25% 2258 35% 21278 21222 49% 120
Anillo totume S 1.000 % 555 8% S 445 45% 2418 47208 2074 228 3% 120
Anexo T. Margen de contribucion industria
Fundbcion (@?zgxﬁ/
Sraacior MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA
UNIDADES PRECIO DE COSTO MARGEN DE MARGEN DE VENTA DEL MARGEN DE
PRODUCTO VENDIDAS VENTA DEL VARIABLE DEL | CONTRIBUCION CONTRIBUCION MES DE CADA CONTRIBUCION MES
MES PRODUCTO PRODUCTO DE LA UNIDAD EN PORCENTA.E PRODUCTO POR PRODUCTO
A B C B-C=D /B X 100 AXB AXD
Par de aretes Totumo grabado 200 1.400 423 3977 T0% % 1.120.000 % 781.600
Collar Totumo 550 1.600 445 £1.151 729 £ 880.000 £ 632.940
Pulzera Totumo 120 2.500 380 22120 25% S 300.000 % 254 400
Anille totumo 120 1.000 555 g 445 45%% £ 120.000 % 53.400
TOTALES DEL MES g 2.420.000 £1.722.340

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA
COSTO VARIABLE DE INDUSTRIA 28,8%
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Anexo U. Margen de contribucion comercio

‘Eﬁﬂfé’ffﬁkf é’fﬁf/‘f/ MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO

MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO

COSTO VARIABLE DE COMERCIO 48,4%
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PRODUCTO PRECIO DE PRECIO DE MARGEN DE MARGEN DE
COMPRA VENTA CONTRIBUCION CONTRIBUCION

EN % EN =
Anillos tagua F2.500 ¥ 7.000 $4.500 G
Anillo metalico F3.000 $8.000 $5.000 G
Pulseras tejidas $5.000 #15.000 F10.000 G
Pulseras rosita £1.500 $5.000 $3.500 T
Pulseras murano $1.500 F5.000 F3.200 G
Collares F 10,000 $20.000 $ 10,000 i
Correas $27.000 $45.000 $15.000 0%
TOTALES $ 50.800 $ 105,000 $54.200

51,6%




Anexo V. Formato de estandarizacién productos

ORDEN DEL DIA
Fecha.

Jefe de Produccion.

Nanci Rubiano

Tipo de Producto Materiales

Cant.

Tiempo Proceso
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