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PRESENTACION

JEMBRANDO BUSCADORES DE OPORTUNIDAD...

Desde hace mucho tiempo atras dicen que el Pert es un «Pais lleno de Oportunidades», realmente
esta frase suena muy bonita y alentadora, pero alguien se puso a pensar en ;cuales son?, ;quienes las
aprovechan? y, si estas oportunidades existen desde hace mucho tiempo ;como es que hasta ahora
no se agotan?

Una vez un empresario me comenté que «una oportunidad es nada mas que estar en el momento
exacto, el lugar exacto, con la solucién exacta. El comun de la gente lo define como suerte », pero la
suerte no es Mas que una construccion mental; uno puede generar su propia suerte y consecuente-
mente el destino propio. Sea en la vida, como en los negocios.

En otra ocasion un esmerado taxista me preguntd, «tengo un dinerito guardado y quiero invertirlo en
un negocio ;Qué tipo de negocio cree usted que seria bueno poner?, pero que sea seguro ah».

Esto me dice que muchas veces la poblacion esta consciente de los riesgos que significa hacer em-
presa, pero que no esta dispuesta a asumirlos, ya sea por desconocimiento o por desconfianza en lo
que se quiere lograr, en resumidas cuentas por falta de un espiritu emprendedor.

Las cosas no resultan magicamente, porque estos son sélo « momentos de la vida», todos estamos en
constante movimiento y todos tenemos divergencias en nuestras vidas. Pero, ;Por qué algunos las
aprovechan y otros no?

Algunos generan momentos a su favor de manera espontanea «buscadores de oportunidad» y otros
simplemente se limitan a vivir lo que les toca «cubriendo s6lo sus necesidades».

La mayoria de empresarios obtuvieron la sabiduria y los conocimientos necesarios para aprender a
ver oportunidades donde los demas s6lo ven problemas en el quehacer del dia a dia empresarial,
aquello tiene mucho valor y deja grandes ensefianzas para los jovenes y para toda aquella persona
con espiritu emprendedor; pero un pais que tiene ambiciones de crecimiento y de ser competitivo
en un mundo globalizado no puede dejar que los jovenes — que en el futuro creardn sus empresas
en una apuesta franca por el pais — recorran todo un camino sin espiritu emprendedor y sin herra-
mientas basicas que les permita identificar y aprovechar las oportunidades cuando éstas se les
presente.

Es precisamente esto lo que queremos lograr con el «Concurso Escuela Emprende Proyectos Pro-
ductivos Juveniles», que en su primera version se realiza para toda la provincia de Talara region de
Piura, despertar el espiritu emprendedor de los escolares de educacion secundaria y a la vez entre-
garles herramientas valiosas para que —en un futuro no muy lejano— cuando ellos encuentren una
oportunidad sepan aprovecharla creando empresas competitivas, en beneficio de sus familias y su
localidad.
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Las oportunidades no estan agotadas, no se estan acabando, por el contrario, las exigencias del
mundo actual hace que «todos» estemos atentos a las nuevas oportunidades que constantemente se
van presentado. Bajo esta concepcion, el Ministerio de Trabajo y Promocién del Empleo y PETRO-
BRAS estamos trabajando juntos para formar una nueva generacion de jovenes lideres emprendedo-
res, buscadores de oportunidades que —estamos seguros— redundara en un mejor futuro para la pro-

vincia de Talara y nuestro Pais.
*\[\ /\\:
T Al e g~

DR. CARLOS ALMERI VER{AMENDl
MINISTRO DE TRABAJO Y PROMOCION DEL EMPLEO
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PRINCIPIOS
METODOLOGICOS

La caracteristica fundamental de la propuesta metodoldgica que se desarrolla en este presente Manual es
la de APRENDER HACIENDO expresado en el proverbio chino.

«Si lo oigo, me olvido. Si lo veo, me acuerdo. Si lo hago, lo sé».
Todo empresario o futuro empresario requiere de servicios de capacitacion que les permita:

« Resolver problemas empresariales.
e Aprovechar oportunidades de mercado, y
e Mejorar la competitividad de sus empresas.

Es decir; los conocimientos y las capacidades a desarrollar deben tener VALOR DE USO; deben
ser utiles y aplicables de forma inmediata. Es por ello que la presente propuesta plantea involucrar
a los y las participantes desde el primer momento en el quehacer empresarial, por lo que se
plantea la realizacion efectiva de los diferentes pasos es decir: analisis del entorno; estudio de
mercado; proceso productivo; calculo de costos; proyeccion de ventas, etc, con informacion real
obtenida en trabajo de campo.

La metodologia de capacitacion propuesta tiene como premisas:

e Eldesarrollo de capacidades y actitudes emprendedoras y empresariales.Que permita a los do-
centes reconocer su contexto como un espacio de potencialidades y oportunidades para la auto-
rrealizacion y generacion de puestos de trabajo de sus estudiantes.

e Laaccion orientada al cambio: Los contenidos han sido desarrollado a partir de las experiencias de
capacitacion a empresarios, tomando en cuenta las diferentes situaciones que se presentan en el
manejo de una empresa, asi como las alternativas que han venido implementado para lograr ser
competitivo y mantenerse en el mercado.

e Proceso directo y participativo: Es directo porque tiene como marco las bases para la participacion
en el 3er. concurso «Escuela Emprende» — Proyectos Productivos Juveniles, permitiendo el desa-
rrollo de los formatos requeridos. Y participativo porque se basa en la interaccion y apoyo de todos
los participantes para lograr los objetivos propuestos.

e Desarrollo o mejora de capacidades existentes: Los y las jovenes participantes no son una tabla
rasa donde podemos escribir a voluntad, sino que cuentan con experiencias y conocimientos que
es necesario rescatar, resaltar y usar en el proceso de capacitacion. Ademas de capacidades que
han venido desarrollando a lo largo de su vida y que pueden ser mejoradas o ampliada

La metodologia del Taller propone la aplicacion de un conjunto de técnicas y procedimientos participa-
tivos y practicos los cuales, trabajados interrelacionadamente, deben asegurar:

www.FreeLibros.me
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La motivacion y atencion de los participantes.

La comprension tedrica y la aplicacion inmediata de los conocimientos.
La obtencion de resultados concretos del proceso de capacitacion.

El uso de espacios reales.

Motivacién y Atencién.

La motivacion parte de una necesidad aun no satisfecha o interés. En este sentido es importante
gue el profesor (a) — asesor (a) pueda lograr identificar las necesidades e intereses de los partici-
pantes, a partir de los cuales pueda orientar y relacionarlos con los contenidos del tema a desarro-
llar. En las sesiones de capacitacion y asesoria a los alumnos.

La atencion en los participantes dependera de la capacidad de retencion de informacion y la
percepcion de los estimulos sensoriales, como pre-requisito para iniciar el proceso de conocimien-
to. Por ello se han estructurado las sesiones considerando diferentes tipos de estimulos sensoriales
(sonoros, visuales, cinéticos y psicomotrices por ejemplo).

Asimismo se ha considerado la dosificacion del tiempo pedagdégico para cada una de las sesiones,
intercambiando momentos teoricos y de reflexion con ejercicios vivénciales y practicas de caracter
grupal e individual.

. Comprensién tedrica y aplicacién inmediata.

Se propone desarrollar los temas de las sesiones considerando estrategias de ensefianza aprendi-
zaje que faciliten la transferencia de informacion, orientada al desarrollo de conocimientos tedricos
(conceptos, criterios y pautas) para desarrollar procedimientos técnicos para la elaboracién de los
Proyectos Empresariales. Estas estrategias priorizan procesos que parten de la practica a la teoria
y de lo particular a lo general.

De igual manera, en esta metodologia se considera que después de la comprension tedrica de los
conocimientos, los participantes entran a un proceso de aplicacion de los conocimientos adquiridos
en las empresas que deberan generar en el proceso de capacitacion, las mismas que seran de
caracter grupal.

. La obtencién de resultados concretos.

El resultado final de las actividades de aprendizaje, es el Proyecto Empresarial. Para facilitar el
desarrollo de las capacidades en los participantes también se han incluido los formatos que se
deben utilizar para la presentacion del Proyecto al Concurso. Estos formatos son parte de las bases
del Concurso.

. El uso de espacios reales.

Los grupos constituidos en empresas deberan elaborar el producto y/o servicio y venderlos en
funcion de la estrategia de mercadeo definida; igualmente deberan hacer la investigacion de mer-
cado; debiendo invertir con el objetivo de obtener utilidades.

www.FreeLibros.me



EL MATERIAL DIDACTICO Y SU EMPLEO

El presente Manual para docentes es una guia para la accion; en €l se presenta los contenidos
conceptuales para el desarrollo de cada tema; la metodologia a aplicar, asi como los ejercicios estruc-
turados a utilizar en el proceso de capacitacion. Sus contenidos mantienen una relacion estrecha,
coherente y secuencial, lo que hace posible que el lector se identifique con su manejo, facilitando el
aprendizaje de los contenidos.

CARACTERISTICAS DEL MANUAL

El manual proporciona la informacion que necesita acerca de como empezar un negocio. Es importan-
te que trabaje con cuidado la secuencia planteaday realice TODOS los ejercicios y actividades que se
plantean en el taller «Desarrollando Capacidades y Actitudes Emprendedoras Empresariales».

El Manual para docentes esté estructurado en siete capitulos:
Capitulo I: Capacidad Emprendedora

Se inicia definiendo que es capacidad emprendedora, se aplica un test para evaluar los rasgos
personales y sus tendencias, identificando las caracteristicas emprendedoras débiles y planifican-
do que hacer para cambiarlas y que se conviertan en CEPs fuertes, necesarias para llevar a cabo
con éxito la aventura empresarial.

Capitulo II: De la buena idea de negocio a la empresa exitosa.

Se define la idea de negocio para lo cual se realiza un listado de ideas de negocio y el analisis FODA
(Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas) que nos permiten definir la oportunidad de
negocio; para, luego plantear la vision de la empresa (cdmo la imaginamos en el futuro) y culminar
definiendo los objetivos de la empresa.

Capitulo Ill: (Debo atender en funcién al Mercado?

A partir de la fundamentacion de mercadeo y las 4 Ps (Producto, Plaza, Promocién y Precio) se
planteay desarrolla la investigacion de mercado; se analiza el entorno empresarial, el mercado y la
competencia para definir a los clientes y las estrategias de producto, distribucion, precio, promo-
cion y publicidad. Sustentandose en procesos de investigacion que posibiliten el conocimiento del
mercado, de los productos y procesos de la produccion.

Capitulo IV: El estudio técnico de la idea de negocio.
Se disefia el bien o servicio a producir, se define la distribucion del area de trabajo, se elabora el

esquema del proceso productivo y a continuacion, se determina las necesidades de materia prima,
herramientas, méquinas y equipos. Aplicando conocimientos cientificos y tecnolégicos.

1
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Capitulo V: La organizacién de la empresa para el logro de eficiencia.

Determinaran las personas necesaria y como deben organizarse para producir y vender sus pro-
ductos o servicios.

Capitulo VI: Planificando nuestra inversién.
Se identifica la importancia de la planificacion, la diferencia entre inversion, costos y gastos; luego
se desarrolla el procedimiento para el calculo de la inversion, el calculo del costo unitario, la deter-
minacion del precio y el flujo de efectivo.

Capitulo VII : EI camino de la formalizacién.
A partir de comprender la importancia de la formalizacion para la competitividad de la empresa, se
identifican las formas de organizacion empresarial, ventajas y desventajas de cada una, el proceso
para constituir una empresa, el régimen laboral de la Micro y Pequefia Empresa y los tramites
necesarios para ser una empresa formal.

Capitulo 7: Metodologia de capacitacion y asesoria.

Se desarrollan los lineamientos metodoldgicos de los procesos de capacitacion y asesoria en ela-
boracion de proyectos productivos y se ejercita en el desarrollo de los mismos.

Ademas se incluye el Plan de capacitacién, los ejercicios estructurados y un modelo de
proyecto empresarial.

A medida que lea el manual encontrara sefiales que contienen sugerencias y mensajes como
los que se enuncian a continuacion:

Indica la tarea que usted debe realizar como parte de ir aplicando los conceptos que
durante el taller se trabajaran

> Con esta sefial encontrara un mensaje que puesto en practica le ayudara a de desarrollar
sus capacidades emprendedoras y empresariales. Por ejemplo: El Cliente es la persona
mas importante para su empresa.

En estos recuadros usted encontrara una idea fuerza o un concepto que resaltar.

2
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CAPITULO [

CAPACIDADES EMPRENDEDORAS EMPRESARIALES

Caracteristicas Emprendedoras y empresariales.

APRENDIZAJE ESPERADO:

Identifica y evalUa sus caracteristicas y habilidades personales que necesitara para iniciar y manejar
un negocio.

e Construccioén del concepto capacidad emprendedora.
e Auto evaluacién como empresario
« Plan para fortalecer sus caracteristicas y habilidades.

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

1. En dialogo con los participantes se define y construye el concepto y la importancia de capacidad
emprendedora.

2. Entregue a los estudiantes la HOJA DE EVALUACION DE RASGOS PERSONALES y una hoja en
blanco. Indique a los estudiantes que tienen 32 pares de oraciones; deben escoger entre la
oracion A o B la que mas refleje su punto de vista personal. Deben anotar el niimero de la oracion
y la letra que escogieron en la hoja en blanco. Concédales 15 minutos. Esta es una prueba «elec-
cion forzada» la cual indicara en qué medida los estudiantes tienden a ser emprendedores.

La guia de PUNTAJES DE PARA CARACTERISTICAS PERSONALES permitira a los estudiantes eva-
luar sus propias respuestas; una vez que ya hayan sumado sus puntajes, deberan ubicar su puntaje
total en la siguiente escala:

0- 25 NINGUN RASGO EMPRENDEDOR
26 - 35 NEUTRAL

36 - 45 ALGO EMPRENDEDOR

46 - 48 MUY EMPRENDEDOR

Los estudiantes deben comprender que estos puntajes significan sélo tendencias emprendedoras.

Cada uno de los 32 pares de frases podra ser revisado en clase para indicar qué oracion de cada
par esta mas relacionada con la tendencia a ser emprendedor.

3. Conceda a los estudiantes unos 25 minutos para responder las 50 preguntas de la HOJA EVALUAN-
DO SUS TENDENCIAS PERSONALES. Las respuestas deben ser anotadas en una hoja aparte.
Muestre las «<RESPUESTAS: EVALUANDO SUS TENDENCIAS PERSONALES» e indique como hubie-
se respondido un empresario; las caracteristicas especificas emprendedoras estan resaltadas en
el paréntesis. Haga que la clase comente y discuta sus respuestas a cada pregunta.

13
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Las respuestas de las 50 preguntas han sido agrupadas en tres categorias: Antecedentes Persona-
les, Patrones de Conducta y Estilos de Vida. Pida a los estudiantes que sumen el nimero de res-
puestas que han dado, que sean similares a las respuestas (hoja de respuestas) comunmente por
los empresarios en cada una de las tres categorias:

« Antecedentes Personales (10 preguntas)
» Patrones de Conducta (30 preguntas)
« Estilo de Vida (10 preguntas).

Los puntajes de los participantes podrian ser ubicados en un diagrama, y mostrar que aquellos que
tienen un puntaje cercano a 50 serian los que tienen més tendencia emprendedora. Nuevamente,
recuerde a los estudiantes que estos puntajes so6lo son tendencias que pueden cambiar con el
tiempo.

Basados en los resultados de los dos instrumentos de estimacion empresarial, pregunte a los par-
ticipantes lo siguiente®:

e (Qué debilidades personales has descubierto?

e (Piensas que podrias ser un empresario teniendo esas debilidades?

e (Qué puedes hacer para mejorar tus areas débiles?

e ;Cudles son tus fortalezas?

» ;Crees que tus fortalezas compensan tus debilidades?

» ;Tu estilo de vida es compatible con las demandas propias de un empresario?.

Para consolidar la idea sobre el empresario, haga que los participantes lean la lectura «Caracteris-
ticas Emprendedoras» (Pag 22 — 26) Caracteristicas del Empresario. La lectura pueden hacerlo
en pequeiios grupos para discutir las ideas centrales y que comparen.

Cuando hayan leido y comentado el contenido en el manual, muestre el Puntaje para Caracteristi-
cas Personales para reforzar las caracteristicas identificadas por los participantes.

Entregue la hoja del PLAN PARA FORTALECER SUS CARACTERISTICAS Y HABILIDADES, y escri-
ban sus puntos débiles y qué pueden hacer para combatir.

Haga un resumen de las caracteristicas emprendedoras empresariales.

En dialogo con los participantes se define que es una idea de negocio, identificando las fuentes de
ideas

10.Se realiza la demostracion de procedimiento para elegir una idea de negocio mediante el uso de los

instrumentos: Macrofiltro, microfiltro y FODA.

11.Exposicion y demostracion de la vision y objetivos de la empresa.

1 Cada alumno anotara que capacidades emprendedoras ha desarrollado y cuales les es necesario desarrollar, y
qué les falta mejorar.

14
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1.  CAPACIDAD EMPRENDEDORA

El emprendedor, que se identifica por su capacidad emprendedora, con-
cibe proyectos innovadores y viables, los materializa y establece las
condiciones que aseguren la sobrevivencia y el mejoramiento de su idea.

Cuando en el pais se habla de «creacion de empresas», inmediatamente la poblacion las asocia a
gente que tiene «un buen capital», con «clientes» y «sélidos conocimientos» en el manejo de empre-
sas; nada mas alejado de la realidad, pues estos rasgos pre — establecidos por lo general no corres-
ponden a los creadores de empresas. Muchas de las grandes empresas fueron en algiin momento
pequefias unidades econdmicas, creadas por personas sin ninguna o con escasa educacion formal,
pero con gran capacidad para sacar adelante sus ideas. Esto sucede por que estas personas tienen
caracteristicas emprendedoras.

En este sentido, el emprendedor es aquel que se esfuerza por convertir sus suefios en realidad, es
facil darse cuenta, entonces, que para ser emprendedor no es necesario vivir en la ciudad o en el
campo, ser profesional 0 no, ser joven o viejo, hombre o mujer, soltero o casado, estar solo 0 en grupo,
lo que si es importante es la actitud. No todo el mundo es emprendedor; el emprendedor se diferen-
cia de los demas porque cuenta con suficiente confianza para creer en su idea y motivar a los demas
a que lo sigan o lo apoyen en su causa, iniciativa para lograr identificar oportunidades y tomar
riesgos, voluntad para seguir adelante a pesar de los fracasos y volver realidad su suefio

2.  EVALUACION DE RASGOS PERSONALES

Escoja A 0 B en cada uno de los 32 pares de oraciones siguientes dependiendo de cual es la
que mas refleja sus puntos de vista personales. Marque el nimero de la pregunta y la letra
escogida en una hoja aparte.

1. A) Eltrabajo debe ser concluido a cabalidad.
B) Mantengo la compafia de amigos buenos y confiables de modo que puedo recoger sus opinio-
nes sobre mi trabajo.
2. A) Me siento mas feliz cuando aumentan mis responsabilidades
B) Me estableceré en el lugar adecuado, luego puede pasar cualquier cosa.
3. A) Nunca haré nada que posiblemente me produzca pérdidas.
B) El primer paso en los negocios consiste en comprender como ganar dinero.
4. A) No me arriesgaré a nada por bueno que sea, porque si fracaso me conduciria a hacer el
ridiculo.
B) Ademas de mi trabajo, debo tener en consideracion el bienestar de los demas.
5. A) Debo esforzarme por progresar en cualquier empresa que inicie.
B) Debo llevar a cabo aquellas acciones que me hagan sentir feliz y seguro.
6. A) Sifracaso la gente me ridiculizara.
B) Necesitaré el consejo de otros, aunque tenga confianza en mi mismo.
7. A) Debo encontrar las soluciones a los problemas segn como vengan.
B) Sifracaso en la nueva empresa, continuaré con el trabajo que tengo.
8. A) Apoyo una buena idea si siento que es correcta.
B) Puedo hacer las cosas mejor que lo que las estoy haciendo ahora.
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9. A) Mientras trabajo, debo tener relaciones personales que no sean tensas.
B) Suceda lo que suceda, debo aprender de la experiencia.
10. A) Aun sifracaso en el intento aprenderé algo.
B) Me gusta tener una vida placida y confortable.
11. A) Sodlo invertiré en las carreras/loterias, y algin dia la suerte me sonreira.
B) Sifracaso en mi trabajo, trataré de encontrar la razén de ese fracaso.
12. A) Consideraré a mis empleados como amigos y me comportaré con ellos de la misma manera.
B) Si consigo un trabajo mejor, dejaré mi trabajo actual.
13. A) Debo pensarlo apropiadamente antes de poner en practica una nueva idea.
B) No me importaria que mi trabajo sufriera por la mejoria de otros.
14. A) Seré capaz de desarrollar una empresa Unicamente si tengo el capital.
B) Quiero decidir lo que quiero hacer.
15. A) Seré honesto y no defraudaré la confianza puesta en mi.
B) Silas cosas no se materializan del modo que yo lo deseo buscaré otra alternativa.
16. A) Siempre estaré cometiendo errores.
B) Me gusta hablar mucho con mis amigos.
17. A) Deseo que mi dinero esté seguro guardado en el banco.
B) Tengo muchisima confianza en mi trabajo y soy consciente de los pros y los contras.
18. A) Me gustaria tener mucho dinero para poder vivir confortablemente.Me gustaria tener a alguien
que me ayude a tomar mis decisiones.
19. A) Uno deberia preocuparse primero por sus propios parientes y personas que uno conoce.
B) Disfruto resolviendo problemas dificiles.
20. A) Asitenga que sufrir, no actuaré de manera que haga sentir mal a otras personas.
B) El dinero es indispensable para el desarrollo de la empresa.
21. A) Desearia que mi empresa prosperara rapidamente de modo que no tenga problemas financie-
ros.
B) Seré cuidadoso en ver que nadie me culpe por no tener éxito.
22. A) Deberia actuar en forma independiente de acuerdo a mis propios pensamientos.
B) Mi felicidad reside solo en reunir grandes cantidades de dinero para mi futuro.
23. A) Sifracaso, sera principalmente debido a la culpa de otras personas.
B) Haré solo cosas que sienta que estan bien y que sean satisfactorias.
24. A) Antes de tomar un trabajo, analizaré que éste no dafie mi reputacion en la sociedad.
B) Me encantaria comprar articulos costosos.
25. A) Me gustaria tener una casa confortable para vivir en ella.
B) Aprenderé de mis fracasos.
26. A) Antes de iniciar cualquier trabajo, siempre pienso primero en sus efectos a largo tiempo.
B) Desearia que todo suceda de acuerdo a las instrucciones dadas.
27. A) El dinero proporciona todas las comodidades, por eso mi principal objetivo es reunir dinero.
B) Me gusta trabajar donde todos mis amigos se retnen frecuentemente.
28. A) Sélo que estoy haciendo y me tiene sin cuidado las criticas de otros.
B) Sifracaso, me sentiré muy mal conmigo mismo.
29. A) Estoy consciente de las dificultades que ocurren con frecuencia.
B) Antes de iniciar un trabajo nuevo, pediria consejos a mis amigos.
30. A) Me motiva toda la experiencia que tengo.
B) Desearia poder tener mucho dinero.
31. A) Me gustaria pasar mis dias con tranquilidad, feliz y sin ninglin problema.
B) Sifracaso, trataré de determinar por qué sucedio.
32. A) No me gusta que otros interfieran en lo que hago.
B) Haria cualquier cosa para ganar dinero.
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Puntaje para Caracteristicas Personales

La prueba consiste en 32 pares de oraciones. En cada par, el alumno debera escoger una oracion e
indicar si la respuesta es A 0 B. El resultado obtenido debe ser sumado.

CUADRO DE RESULTADOS
1) A=l 9 A=l 17) A=0 25) A=l
B=2 B=2 B=2 B=2
2) A=2 10) A=2 18) A=l 26) A=l
B=1 B=1 B=0 B=1
3) A=0 11) A=0 19) A=0 27) A=l
B=1 B=2 B=2 B=1
4) A=0 12) A=l 20) A=1 28) A=2
B=1 B=1 B=1 B=0
5) A=2 13) A=2 21) A=l 29) A=0
B=1 B=0 B=0 B=1
6) A=0 14) A=1 22) A=1 30) A=2
B=2 B=1 B=1 B=1
7) A=2 15) A=l 23) A=0 31) A=l
B=0 B=1 B=2 B=2
8) A=l 16) A=2 24) A=1 32) A=l
B=2 B=1 B=1 B=0

Ubique el total de los resultados marcados en las respuestas de los estudiantes de acuerdo a la tabla
siguiente:

0-25 = NINGUN RASGO EMPRENDEDOR
26 - 35 = NEUTRAL

36 - 45 = ALGUN RASGO EMPRENDEDOR
46 - 48 = ALTAMENTE EMPRENDEDOR
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EVALUANDO SUJS TENDENCIAS PERSONALES

El propésito de esta estimacion es la identificacion de sus fortalezas y sus debilidades.
Por favor responda a cada pregunta con una marca (x) para cada Sl o NO.

PREGUNTAS

Raras
Veces
o NO

Muchas
Veces
o Sl

1)

¢Te preocupa lo que demas piensen de ti?

2)

;Lees libros?

3)

¢Aceptas tomar riesgos por lo emocionante que resulta?

4)

¢Te resulta facil conseguir que las personas hagan algo por ti?

5)

¢Alguien en tu familia ha comentado sobre la experiencia de iniciar una
empresa contigo?

6)

¢Piensas que las tareas hay que organizarlas antes de iniciarlas?

)

. Te enfermas con frecuencia?

8)

¢Te gusta ocuparte de algo solo para demostrar, que puedes?

9)

¢Has sido, alguna vez, despedido de tu trabajo?

10)

¢Te encuentras pensando siempre en ideas nuevas?

11)

¢Prefieres dejar que un amigo decida por actividades sociales?

12)

¢Te gusta el colegio?

13)

¢Eres un buen alumno?

14)

¢Eres miembro de algun grupo estudiantil en la Secundaria?

15)

¢Participas en actividades escolares o deportivas?

16)

¢Te gusta cuidar los detalles?

17)

¢Crees que deberia haber estabilidad en el trabajo?

18)

¢Buscarias deliberadamente una confrontacion directa para obtener los re-
sultados que necesitas?

19)

¢Eres el primogénito de tus hermanos?

20)

¢Estuvo tu padre siempre presente en tu hogar cuando eras nifio?

21)

¢Realizabas pequenfias tareas o trabajos en tu hogar antes de tener 10 afios
de edad?

22)

.Te aburres facilmente?

23)

¢Te muestras arrogante con tus logros?

24)

¢(Puedes concentrarte en algo por largo tiempo?

18
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PREGUNTAS

Raras
Veces
o NO

Muchas
Veces
o SI

25)

¢Necesitas a veces de palabras de aliento para seguir adelante?

26)

¢Encuentras inesperadas fuentes de energia cuando haces cosas que te
gustan?

27)

¢Es mas importante para ti la satisfaccion personal que tener dinero para tus
gastos?

28)

¢Has exagerado alguna vez en ser autoritario en el colegio?

29)

¢Disfrutas regularmente de la vida social?

30)

¢ Tratas de ver lo positivo o beneficios de las experiencias o situaciones nega-
tivas?

31)

¢Culpas a otras personas cuando algo no te sale bien?

32)

¢ Te gusta abordar una tarea sin conocer todos los problemas potenciales?

33)

¢Tomas una negativa o rechazo en forma personal?

34)

.Crees tener suerte cuando tienes un éxito?

35)

¢Estas dispuesto a trabajar largas horas para alcanzar una meta?

36)

¢Disfrutas siendo capaz de tomar tus propias decisiones para algo?

37)

¢ Te despiertas casi siempre contento?

38)

¢Puedes aceptar el fracaso sin admitirte derrotado?

39)

¢Tienes ahorros?

40)

¢Crees que los empresarios toman enormes riesgos?

41)

.Crees que los empresarios de éxito tienen grados universitarios?

42)

¢ Te esfuerzas en utilizar los errores pasados como un proceso de aprendizaje?.

43)

¢Eres una persona que sigues a otros y no a tu propia meta?

44)

¢Sabes resolver los problemas facilmente?

45)

¢Disfrutas al resolver un problema dificil?

46)

¢.Prefieres estar solo cuando tomas una decision?

47)

¢En tus conversaciones, discutes mas acerca de las personas que de algu-
nas ideas?

48)

¢ Te sientes bien contigo mismo a pesar de las criticas de los demas?

49)

¢Duermes lo menos posible?

50)

Persistes en hacer algo a pesar que las personas te dicen que no se puede
hacer?

www.FreeLibros.me
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Respuestas: Evaluando sus Tendencias Personales

RN = Raras veces o0 NO

MS = Muchas veces o Sl

Antecedentes Personales

5.
Uc
9.

12.
13.
14,
15.
19.
20.
21.

MS (capacitacién familiar)

RN (actitud, energia, salud)

MS (experiencia en cambios de situaciones)
MS (educacion)

RN (promedio (comun)

RN (independencia)

MS (necesidad de logro)

MS (responsabilidad)

RN (responsabilidad temprana)

MS (experiencia temprana)

30.
31.

32.
33.
34.
36.
37.
38.
40.

MS (optimismo, flexibilidad)

RN (responsabilidad personal, resolucién de
problemas)

MS (ingenio, toma de riesgos)

RN (flexibilidad, auto-confianza)

RN (autocontrol interior)

MS (independencia, responsabilidad)

MS (optimismo)

MS (determinacion, optimismo)

RN (auto-confianza, control interno)

41. RN (ingenio, iniciativa)
Patrén de Conducta 42. MS (iniciativa, optimismo)
44, MS (prevision, percepcion, persistencia)
1. RN (seguridad en si mismo) 45. MS (tolerancia a la ambigiiedad, iniciativa)
3. MS (toma de riesgos, control interno) 50. MS (optimismo)
4. MS (liderazgo)
6. MS (manejo, organizacion, establecimiento  Estilo de Vida
de metas)
8. MS (orientado a logros) 2. RN (tiempo no disponible)
10. MS (creatividad, innovacion) 11. RN (control, responsabilidad)
16. RN (impaciencia, orientado al riesgo) 29. RN (orientado a objetivos), manejo del
17. RN (control interior) tiempo)
18. MS (determinacion, agresividad) 35. MS (persistencia, determinaciéon)
22. MS (impaciencia, energia) 39. MS (orientado a ganancias)
23. MS (seguro/a, independencia) 43. RN (necesidad de logro)
24. MS (perseverancia, determinacion) 46. MS (independencia, auto-confianza)
25. RN (control de si mismo) 47. RN (orientado a ideas, creatividad)
26. MS (energia, ingenio) 48. MS (tolerancia a la ambigiiedad, seguridad)
27 MS (egoismo) 49. MS (manejo del tiempo, energia)
28 MS (seguro/a, agresividad)
20
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3.  PLAN PARA FORTALECER SUS CARACTERUTICAS Y HABILIDADES

< Enla primera columna anote cada especialidad, caracteristicas personales o circunstancias, iden-

tificadas en los ejercicios anteriores que sea n «Puntos Débiles»
e Enlasegunda columna escriba como intenta combatir cada debilidad. Augurese que su plan para

fortalecer sus habilidades y caracteristicas sea practico.

Puntos Débiles

¢Qué puedo hacer para
combatir esta debilidad?

www.FreeLibros.me
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4. CARACTERISTICAS EMPRENDEDORAS
¢Quién es un emprendedor o una emprendedora?
Un emprendedor o una emprendedora es la persona que:

e Gestiona la oportunidad de negocio,

e Percibe y ejecuta una innovacion con energia y conviccion.

e Esun artista y creador,

e Es el que idealiza nuevos productos, servicios, proyectos, obras, métodos, nuevas formas de orga-
nizacion, etc.

< El emprendedor es pragmético, pero, a la vez, es imaginativo al concebir la innovacion, al saber
que hay que hacer;

e Es extraordinariamente diestro para conseguir que lo proyectado se materialice convirtiéndose en
un hecho.

Para llegar a ser emprendedor (a) debemos transformar los habitos y costumbres como el fatalismo,
autoestima negativa y actitudes antiemprendedoras como:

¢Para qué cambiar?
Si estoy bien asi.

iiiEl Trabajo duro NO va conmigo!!!
Me cansa, me estresa, me fatiga.

¢Para qué me voy a estar sacrificando?
Si no funciona desde el principio, renuncio.

¢A quién le interesaré?
No tengo dinero, no tengo quién me preste.

En una mirada optimista, elevada autoestima y
actitudes emprendedoras como:

Tengo muchas ganas de crecer y alcanzar el éxito
«Sé que lo puedo lograr con dedicacion, voluntad y
muchas horas de sacrificio y esfuerzo.

Los problemas son oportunidades.
«Veo oportunidades para emprender y crecer donde
los demas solo encuentran problemas.

Primo el Emprendedor
Reconozco una necesidad ademas concibo y mate-
rializo una innovacion».
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JON IGUALES TODOS LOS EMPRENDEDORES (AS)?

No, porgue al igual que las personas no todas son iguales. Se puede distinguir tres grandes grupos de
emprendedores:

- Emprendedores Empresariales: son los que llegan a formar su propia empresa. Siempre estan
buscando las oportunidades que el mercado ofrece.

= Intraemprendedores: es el que desarrolla, dentro de su organizacion, las capacidades y actitudes
emprendedoras que exigen el desempefio de su funcion, produciendo e impulsando proyectos de
innovacion generando y liderando el cambio dentro de la empresa o institucion donde labora

- Emprendedores Sociales: son visionarios practicos que poseen cualidades tales como - visién,
innovacién, determinaciéon, compromiso — dedicandose al cambio social sistematico, tratan
temas sociales relacionados con la educacion, salud, medio ambiente, participacion ciudadana,
derechos humanos, desarrollo social y econémico. Identifican y ejecutan proyectos relevantes
para el desarrollo social y econémico de su localidad.

¢Qué son caracteristicas emprendedoras personales (CEPS)?
Son cualidades y comportamientos personales claves necesarios para ser un(a) emprendedor(a)
exitoso(a).

¢Por qué son importantes las CEPs?
Porque nos permiten resolver problemas utilizando diferentes estrategias de solucion y, ademas, nos
permiten identificar y aprovechar las oportunidades.

Y ¢cudles son estas caracteristicas emprendedoras?
Las caracteristicas emprendedoras las podemos agrupar en tres tipos de capacidades:

I. Capacidad de realizacion
Il. Capacidad de planificacién, y
l1l. Capacidad de relacionarse socialmente.

1. CAPACIDAD DE REALIZACION:

La capacidad de realizacion esté referida al impulso por vencer desafios, avanzar y crecer, al esfuerzo
por alcanzar el triunfo, metas y ser Gtiles a otros. Comprende:

A. La busqueda de oportunidades

B. La persistencia

C. El compromiso con el contrato de trabajo.
D. La demanda por calidad y eficiencia.

E. La toma de riesgos.
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A. Busqueda de Oportunidades.-
Identifica y actla en la busqueda de nuevas oportunidades de negocios. Busca oportunidades
inusuales para obtener financiamiento, equipos, terrenos, mano de obra o asesoramiento.

«A los 24 afios me casé y comencé a vender helados. Enseguida detectamos una oportuni-
dad, el quiosco de al lado se ponia en venta, no contabamos con dinero, teniamos dudas de
cuanto nos pediria, preguntamos y el valor era de 10,000 soles. Fuimos a un prestamista y
nos presto 3,000 con una deuda pendiente de 7,000 comenzamos a trabajar».

Hugo Ayala, Gerente - Mi Carcochita

B. Persistencia.-
Toma diversos caminos y no se amilana para vencer un obstaculo. Se mantiene fiel a su propio
juicio frente a la oposicién o falta de éxito inmediato.

«Erasmo Wong hijo, se trazé una nueva meta y reto: convertir la pequefia bodega familiar en
un moderno supermercado».
Efrain Wong — Grupo Wong

C. Compromiso y responsabilidad.-
Asume con responsabilidad y dedicacién los compromisos adquiridos con los clientes. No deja los
trabajos a medias sino que los culmina hasta que el cliente esté satisfecho. Expresa su responsabi-
lidad para la satisfaccion del cliente.

«El amor al trabajo es fundamental, nosotros tenemos que tener carifio por lo que hacemos».
Maximo San Roman - Industrias Nova

D. Demanda por calidad y eficiencia.-
Actlia para alcanzar o sobrepasar los estandares existentes de excelencia o mejorar sus perfo-
mances anteriores. Se esfuerza por hacer las cosas mejor, mas rapidas y baratas.

«Desde el quiosco comprabamos mercaderia de primera, insumos de marca y garantia, esto
ha sido mi éxito, comprar mercaderia de primera, llamese frutas, pescado, carnes, embuti-
dos, es la confianza que tiene el publico, la satisfaccion que le sigo brindando. Tenemos en
regla los controles sanitarios, la fumigacion y en especial la organizacion de los talleres de
produccion con controles de calidad estrictos y manipulacion sin riesgo de contaminacion».
Hugo Ayala Gerente - Mi Carcochita

E. Toma de Riesgos.-
Asume riesgos siempre y cuando estos sean calculados. Da preferencia a situaciones que envuel-
ven riesgos moderados.

«;, TU crees que me puedes hacer una planta completa de alimento balanceado para mis mil
toros? Como no sefior, encantado. La verdad que no sabia ni como era. Pero la voluntad se
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anteponia ante todo. Donde estan los libros, las bibliotecas, la universidad, las casas que
venden algo de eso. Por qué vamos a bloquearnos por el miedo. Hay que asumir y agradecer
que tengamos la oportunidad de hacer algo».

Maximo San Roman — Industrias Nova

I1. CAPACIDAD DE PLANIFICACION:

Referida a pensar antes de actuar, identificando metas concretas o resultados que se desean alcan-
zar y disefiar planes consistentes para desempefiarse de manera que se aproveche al maximo las
oportunidadesy anular o disminuir las amenazas del entorno. Comprende:

A. El establecimiento de metas.
B. La busqueda de informacién, y
C. La planificacion sistematica y el control.

A. Establecimiento de metas.-
Establece objetivos claros y especificos a corto y a largo plazo.

«Fijarse objetivos, metas y estrategias: son sefiales que nos indican el camino correcto a
sequir, ;Qué es lo que deseo hacer?, ;Como lo voy a hacer?, ;Con qué lo voy a financiar?».
Mercedes Gallardo, Presidenta Ejecutiva Confecciones KLEIDER.

B. Busqueda de Informacion.-
Busca personalmente informaciones acerca de clientes, proveedores y competidores. Consulta
con especialistas en asesoria empresarial y técnica. Utiliza contactos o redes de comunicacion
para obtener informacién util.

«Aproveché los recursos no utilizados a fin de innovar mi moda, acudia al aeropuerto y obser-
vaba las tendencias de la moda internacional (modelos, colores) a través de los turistas que
llegaban de paso al pais y que tenian como destino Paris, New York, Sao Paulo, Tokiox».
Alfonso Torres Dellapina / Presidente Ejecutivo Plateria Dellapina

C. Planificacion Sistematica y Control.-
Desarrolla y usa una planificacién légica y escalonada para lograr sus objetivos. EvallUa alternati-
vas. Controla el desarrollo de su empresa y pasa a una estrategia alternativa — si fuese necesario —
para lograr sus objetivos.

«Hay que anticiparse a los hechos, cuando concebimos la idea de crear la empresa, no
pensamos que ibamos a competir con las sangucherias pequefias, nos preparamos para
enfrentar a las grandes (Mc Donalds, Burger king), cuando llegaron pudimos enfrentarlos
con éxito».

Carlos Koehne - Bembos
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1. CAPACIDAD DE RELACIONARIJSE SOCIALMENTE

Referidas a la capacidad de generar estados de &nimo positivos en las personas de su entorno que se
traduzcan en compromisos de apoyo para el desarrollo de sus proyectos 0 negocio. La persona capaz
de establecer vinculos con personas e instituciones que aporten a su progreso. Se manifiesta a traves
de técnicas de comunicacion efectiva. Comprende:

A. La persuasion y elaboracion de redes de apoyo.
B. La autoconfianza.

A. Persuasion y Elaboracién de Redes de Apoyo.-
Usa estrategias deliberadas para influenciar y persuadir a otros. Aprovecha contactos comerciales
y personales para lograr sus objetivos.

«1990 fue la época de la inflacion, el baquetazo y todos lo recuerdan. Otras empresas mucho
mas grandes que nosotros decidieron cerrar. Consultamos con nosotros mismos, con nues-
tros trabajadores, y decidimos seguir adelante y hacer frente al desafio».

Mercedes Gallardo, Presidenta Ejecutiva Confecciones Kleider

B. Autoconfianza.-

Posee una fuerte creencia en si mismo(a) y en sus habilidades. Expresa su confianza acerca de
sus habilidades frente a la necesidad de completar una tarea dificil o afrontar un desafio.

«No hay imposible en la vida si uno tiene seguridad en si mismo».
Sr. Angel Afiafios — Presidente del Directorio del Grupo Kola Real?

No es dificil adquirir las CEPs, porque son cualidades inherentes a nosotros(as). Pero

su realizacién cuesta trabajo y dedicacién, ya que por mucho que las tengamos «laten-
tes», debemos esforzarnos para poder desarrollarlas y consecuentemente, utilizarlas.

2 DNMYPE. MTPE. Emprende Empresa, 2004
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CAPITULO [[

DE LA BUENA IDEA DE NEGOCIO A LN EMPRESA EXITOSA

Ideas de Negocio, Vision y Objetivos de la empresa

APRENDIZAJE ESPERADO:

« Determinacion de la idea de negocio

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

1. Endiélogo con los participantes se define qué es una idea de negocio, identificando las fuentes de ideas

2. Serealiza la demostracion de procedimiento para elegir una idea de negocio mediante el uso de los
instrumentos: Macrofiltro, microfiltro y FODA.

3. Exposicién y demostracién de la visién y objetivos de la empresa.

CONTENIDOJS
1. DETERMINACION DE LA IDEA DE NEGOCIO.

¢Qué es una idea de negocios?

Una idea de negocio es una descripcion corta y precisa de las operaciones basicas del negocio que
se piensa abrir. Un buen negocio empieza con una buena idea. Antes de que usted pueda empe-
zar este desafio, es necesario tener en cuenta la clase de negocio que desea operar.

Un negocio de éxito cubre las necesidades de sus clientes. Le brinda a las personas, lo que éstas
desean o0 necesitan a un precio accesible al cliente y permitiendo obtener una utilidad al negocio.

El siguiente gréfico representa la estructura fundamental para lograr el éxito en una empresa:

Cubre una Precio Accesible
Necesidad + Utilidad
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No tener alguna de las dos primeras condiciones significa que usted NO cuenta con una buena idea
empresarial. Pero si usted no posee una de las tres Ultimas sélo indica una debilidad jque puede
superarse!

¢Qué caracteristicas debe contener una buena idea de negocio?

Una buena idea de negocio debe identificar:

e ¢Qué producto o servicio vendera su negocio?

e ¢A quién le vendera su negocio?

e ¢COlmo vendera su negocio sus productos o servicios?
e ¢Qué necesidad de sus clientes atendera su negocio?

¢Qué tipo de producto o servicio vendera su negocio?

Un producto es un bien por el cual la gente paga. Puede ser algo que usted mismo elabore o compre
para vender: ropa, calzado, pan, muebles, servicios etc.

Un servicio es algo que usted hace para alguien y por lo cual se le paga. Por ejemplo: servicios de guia
turistica, servicio de transporte turistico también transporte para empresas industriales

La idea de su futuro negocio tiene que estar basada en la elaboracién de productos que usted conoce
bien, o en servicios que domina. Deben ser, ademas, productos o servicios por los cuales la gente
esta dispuesta a pagar. Analizar varias ideas posibles le ayudara a precisar el tipo de negocio en el que
se desempenfiara bien.

Compare los siguientes ejemplos con el texto anterior:

< Javier, estudiante del 5to. afio de la Institucién Educativa: Micaela Bastidas de la ciudad de Arequi-
pa, estuvo, hace algun tiempo, colaborando con su familia en la crianza y venta de cuyes; para el
proximo afio desea, en el terreno de sus padres, poner en marcha un negocio de cultivo y co-
mercializacion de flores y rosas que demanda el mercado local y, posteriormente, exportar.

» Maria ha trabajado durante varios afios en la zapateria de su tia. Su hermana Juana se mudara de
ciudad y desea vender su negocio de produccion y venta de calzado. Maria esta considerando
comprar el negocio a su hermana e iniciar su propia empresa.

¢Quién comprara sus productos o servicios?

Los clientes son un elemento esencial de cualquier negocio. Es importante tener muy claro lo relacio-
nado con los clientes a los que usted espera vender. ;Le vendera a un tipo especifico de cliente o0 a
todos los que viven en un area determinada? Deben existir suficientes personas capaces y con deseos
de pagar por sus productos y servicios, o el negocio no tendra ganancia. Por ejemplo: Los clientes de
la empresa «Vestir con elegancia» son mujeres de 16 a 25 afios, estudiantes del tltimo afio de secun-
daria o de Institutos Técnicos, del distrito de Malvas, provincia de Huarmey, Ancash; que desean
vestir con elegancia y gustan de modelos exclusivos.
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¢Cémo piensa usted vender sus productos o servicios?

Si usted planea abrir una tienda, no hay ninguna duda de como los venderd, pero si se trata de ser un
fabricante o proveedor de servicios, entonces vendera de muchas maneras diferentes:

e Directamente a los clientes.
e A minoristas.
e A mayoristas.

Por ejemplo: «Vestir con elegancia» vende directamente a sus clientes porque sus productos son
exclusivos y adaptados a sus necesidades.

¢Qué necesidad de sus clientes seré satisfecha por sus productos o servicios?

Deberia tener siempre en mente a los clientes y sus necesidades. Es importante averiguar lo que
desea su futura clientela cuando usted desarrolle su idea de negocios.

«Quisiera que hubiera agencias turisticas en las regiones donde frecuentemente
tengo que viagjar, puesto que cada vez que viajo es muy dificil encontrar servicio de
guias turisticos que me presten servicios de calidad y estar segura de que sea bien
atendida mientras estoy visitando las ciudades del pais».

< Iniciar un negocio no es una tarea facil. Toma bastante trabajo y muchos y
buenos planes. El esfuerzo y el dinero que toma iniciar un negocio puede per-
derse si usted inicia el negocio inapropiado. El negocio apropiado empieza
con una buena idea de negocios.

¢Donde podemos encontrar buenas ideas de negocios?

Un negocio exitoso tiene como base una buena idea. Antes de que pueda planificar su negocio,
necesita una descripcion detallada sobre a qué se dedicara su empresa y como operara. Esta descrip-
cion es el punto de partida para sus planes de negocios. En la medida que prepare sus planes, podra
detectar si hay alguna debilidad en su idea.

La generacion de ideas de nuevos negocios en nuestros tiempos nacen, principalmente, de la obser-
vacion de los cambios y de las nuevas necesidades que se producen en la economiay en la sociedad
gue nos rodea. Entonces una forma de forjar ideas exitosas de negocios es observar con atencion la
vida cotidiana y la economia.

Laidea esta en cualquier lugar, pero éstas deben corresponder a lo que los clientes quieren y con lo
gue pueden pagar. También deben corresponder con lo que Ud. hace.

Las ideas de negocios se pueden originar en diferentes fuentes como:
e Buscar nuevas formas de hacer cosas viejas.

e Cubrir necesidades insatisfechas

e Publicaciones
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» Habilidades, pasatiempos.

< Recursos naturales.

* Productos de desechos.

« Ferias comerciales y exhibiciones.

e Puntos débiles de la competencia.

e Programas de inversion publicos y privados relacionados.
= Surgimiento de nuevas tecnologias.

e Oferta de productos y servicios complementarios.

O BUSCAR NUEVAS FORMAS DE HACER COSAS VIEJAS

Quizés hay gente en la zona que hace cosas empleando mucho tiempo, cortar lefia, por ejemplo.
Quizas los alumnos puedan hacer algo para que las personas le ahorren tiempo y dinero, disefidndoles
una olla que use poca lefia, El riego en la agricultura se realiza mediante acequias y una forma de
hacer de una nueva forma es riego por aspersion. etc.

U CUBRIR NECESIDADES INSATISFECHAS

Cuando encontramos algo que la gente quiere y por lo que estan dispuestas a pagar y que no consigue
en su zona, probablemente hemos hallado una idea de negocio. Piensen en lo que ya se halla dispo-
nible en su localidad o vecindario, y en aquello que no se esta atendiendo adecuadamente.

Ejemplos:

e Quizas la localidad tiene deficiencias de hospedaje. Sus visitantes se quejan de que no existe un
lugar limpio y seguro para hospedarse.
= Existen muchos sastres, modistas, pero pocos venden ropa.

«En este pueblo, la mayoria de los padres y madres de familia trabajan fuera del hogar.
Podriamos iniciar un negocio ofreciendo nuestros servicios de limpieza a los hogares».

O PUBLICACIONES

Material impreso como catalogos, revistas comerciales y periddicos nos ayudaran a encontrar ideas,
en ellos existen dibujos de productos que no se encuentran disponibles en la localidad y que pueden
dar ideas. Los periddicos estan llenos de ideas. Estos le informan sobre negocios o desarrollo de
productos recientes en su zona. Los avisos clasificados y los articulos sobre tendencias actuales
también le darian algunas sugerencias.

< Actualmente se pueden encontrar facilmente en Internet base de datos sobre «ldeas de Nego-
cios», lo puedes encontrar a través de los buscadores.

U HABILIDADES, PASATIEMPOS

Usar sus habilidades e intereses es otra forma de encontrar una buena idea de negocio. Hay que
utilizar los recursos que tenemos:
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e Aalgunos alumnos(as) les gusta cocinar. Quizas puedan hacer un nuevo tipo de mermelada para
su mercado local 0 empezar un restaurante.

e Son muy buenos dibujando, por lo que podrian realizar adornos a un negocio de muebles.

< Quizéas las mujeres en su sector son muy buenas en hacer tejidos, organicelas para empezar un
negocio de mantas, chales etc.

« El ejemplo del caso de chocolates Helena, muestra como a partir de las habilidades domésticas
iniciales, estas se mejoran perfeccionan sacando un producto de calidad que se puede comercia-
lizar en los mercados mas exigentes.

U RECURSOS NATURALES

La naturaleza nos brinda buenas ideas. Considere qué materiales naturales estan disponibles en for-
ma abundante en su localidad: mar, tierra, plantas, rio, etc. Que producto puede hacer, con estos
recursos sin dafar el entorno: ladrillos, tejas, plantas medicinales.

= Crecimiento espontaneo de plantas medicinales en algunas zonas del pais como: Mufia, Paico u
otras variedades que pueden ser recolectadas embolsadas y comercializadas.

U PRODUCTOS DE DESECHOS

Usualmente, existe algo sobrante de las cosas que hacemos y que las desechamos. Estos desechos
provienen de productos agricolas y animales, desperdicios de las casas, carros, otras maquinas y de
industrias, reciclado de plasticos, ustedes encontraran cosas interesantes a partir de objetos que
otros han desechado. Es posible reciclar algo, quizas ustedes brinden un servicio para ayudar a las
personas o instituciones a disponer de sus desechos o0 hacer algo nuevo a partir de estos.

» Elaboracion y comercializacion de humus de lombrices en base a residuos organicos.
U FERIAS COMERCIALES Y EXHIBICIONES

Estan especialmente disefiadas para brindar ideas de negocio a gente como ustedes. Investiguen qué
ferias y exhibiciones se estan efectuando en su localidad, a nivel nacional o internacional si esta a su
disponibilidad.

= Al visitar las ferias ahora entonces se recomienda tener una mirada empresarial, hay fijarse en que
productos nuevos existen, como estan presentados los productos, que tecnologia se usa etc.

O PUNTOS DEBILES DE LA COMPETENCIA

Al evaluar las ventajas y desventajas de la competencia encontramos sus puntos débiles y estos resultan
una buena fuente de ideas de negocio.

= Porejemplo: Una debilidad de las panaderias es que sus panes «son inflados y no llenan», nosotros
elaboramos un pan consistente.
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O PROGRAMAS DE INVERSION PUBLICOS Y PRIVADOS RELACIONADOS

Al revisar los periédicos leemos noticias relacionados a proyectos de inversion del sector publico y
privados que nos permiten identificar servicios que se pueden brindar o productos que puedan utilizar.

« Por ejemplo Programa «A Trabajar»
O SURGIMIENTO DE NUEVAS TECNOLOGIAS

Una nueva tecnologia implica, muchas veces, un nuevo proceso de produccion y requiere de la capa-
citacion del personal para usar de forma eficiente. Si podemos acceder a estas tecnologias podemos
encontrar ideas de negocios, tanto para producir con ellas como para brindar servicios de capacita-
cion y asesoria al personal que debe usarlas.

e Elcaso de Tortas Perd muestra como utilizando la tecnologia se pueden generar oportunidades de
negocios. Esta empresa vende y entrega tortas por los saludos de cumpleafios de los familiares de
los peruanos que estan en otros paises.

Q) OFERTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS COMPLEMENTARIOS

Cada producto puesto en el mercado requiere de un producto complementario que puede constituirse
en nuestra idea de negocio. Por ejemplo: vender tamales en la puerta de una panaderia, o servicios de
internet al lado de una Universidad.

@ Muchas buenas ideas de negocios se desarrollan convirtiéndose en realidad
al encontrar oportunidades de negocios.

Las oportunidades de negocios son espacios vacios entre lo que la comunidad desea
comprar y lo que los negocios existentes estan ofreciendo. Los vacios no atendidos del mer-

cado pueden ser cubiertos por una persona emprendedora con las habilidades y recursos
disponibles en el medio.

De todas estas fuentes podemos obtener ideas de negocio, a veces la lista de posibles negocios es
larga y debemos hacer un primer analisis

Ahora usted, siguiendo la técnica del macrofiltro defina tres ideas de negocio que piensa
gue son adecuadas a partir de la identificacion de las necesidades o problemas de su zona
(barrio, distrito, provincia, regién). Para definir cual es la méas indicada debera realizar un
analisis de las mismas a traves de la técnica del microfiltro.

Esta idea sera analizada con un instrumento conocido como analisis de las Fortalezas, Opor-
tunidades, Debilidades y Amenazas (FODA) para determinar su viabilidad. Definida su idea
de negocio necesita obtener méas informacion sobre el mercado, para definir las caracteristicas
de su producto o servicio, el lugar donde lo vendera, el precio y la promocion y publicidad a
realizar en funcién al perfil de los clientes potenciales.
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2. (COMO DEFINIR fi UNA IDEA DE NEGOCIO Ef REALMENTE BUENA?

De todas las fuentes que hemos visto podemos obtener ideas de negocio. La lista de posibles nego-
cios es larga y debemos seguir un procedimiento para poder llegar en forma rapida y con niveles
suficientes de certidumbre a definir nuestra idea de negocio.

El procedimiento propuesto es:

Identificar las necesidades o problemas de la zona a la que se quiere atender con la empresa.
Identificar ideas de negocio que respondan a estas necesidades

Realizar el Macrofiltro para seleccionar las ideas con mayores probabilidades de éxito.
Realizar el Microfiltro para seleccionar una idea a analizar.

Realizar el Analisis FODA para determinar la viabilidad de nuestra idea.

agprOdDE

Macro Filtro, es una herramienta que sirve para seleccionar ideas de negocios de manera
rapida guiandonos por algunas preguntas ejes para seleccionar y excluir las ideas que tengan
respuesta negativa.

Micro Filtro, es un segundo filtro més preciso para seleccionar la idea de negocio a trabajar en el
plan de negocios. Se tendra en cuenta para esto la que ofrezca mejores oportunidades comercia-
les y a la vez que se puedan producir en su region de acuerdo a la disponibilidad de destrezas,
tecnologia, mercado y materia prima. Seleccionando la idea que tenga mayor puntaje.

IDENTIFICAR LAS NECESIDADES O
PROBLEMAS EN SU LOCALIDAD

Usando las diferentes fuentes de las que hemos hablado con anterioridad procedemos a identificar,
como minimo, cinco necesidades insatisfechas o problemas pendientes de solucién de la poblacion a
la que queremos atender. Por ejemplo:

NECESIDADES O PROBLEMAS

1 |Ellalocalidad de Valle Rico los escolares tienen malos habitos alimenticios pues presentan cuadros
de desnutricion segun los estudios realizados por el centro de salud.

2 |Un alto porcentaje de produccion de frutas de las cuales sélo el 20% se comercializan en otras
regiones.

3 | El acceso a la localidad es muy dificil pues cuenta con caminos de trocha.

Al responder las siguientes preguntas facilitaran la identificacion de la necesidad a atender:
1. ;Cudl de las necesidades sefialadas puedo atender?
2. (Cémo puedo atender estas necesidades?
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IDENTIFICAR IDEAS DE NEGOCIO

En base a los conocimientos y experiencias de los miembros del grupo, asi como de las aspiraciones
e intereses por determinado tipo de actividad empresarial, se trabajara de la siguiente manera:

1. Realizar una lista de al menos 10 ideas que puedan convertirse en un negocio, cada miembro del
equipo propondréa todas las ideas que se le ocurra, sin limitar su capacidad de propuesta, de imagi-
nacioén y creatividad, considerando siempre que estas ideas deben satisfacer las necesidades plan-
teadas

2. Cada alumno argumentara los motivos por los que cree que su idea podria ser un buen negocio.

IDEA DE NEGOCIO |¢;POR QUE SERIA UN BUEN NEGOCIO? | ;QUE NECESIDAD SATIFACE?

& s 9 I =

Por ejemplo:

Para el caso de la localidad de Valle Rico se puede ofrecer:

e Elaboracion y comercializacion de mermeladas.

e Elaboracion de jugos y néctares de frutas

e Produccion y comercializacion de bombones con sabores a frutas
e Servicio de transporte de carreteras

Hasta esta etapa los alumnos han identificado ideas de negocio que «aparentemente son buenas»,
ademas, de algin modo satisfacen una necesidad, pero, ;cuél de las ideas de negocio sera la mejor?
Para responder a esta pregunta es necesario aplicar las técnicas siguientes:

MACROFILTRO

El docente plantea una serie de preguntas orientadoras para que los alumnos respondan de manera
ordenaday vayan despejando sus dudas con respecto a la viabilidad de sus ideas de negocio, para lo
cual usa la técnica del macro filtro:

El ejercicio consiste en trabajar en el cuadro siguiente, respondiendo las preguntas que se indican.
Las respuestas iran aclarando el panorama sobre si la idea de negocio puede ser exitosa o no.

34
www.FreeLibros.me



Instrucciones:

a. Para cadaidea, realizar las preguntas orientadoras y colocar una «X» en cada casillero denomina-
dos «Si» 0 «No» segun corresponda.

b. El docente pedira a cada alumno que explique por qué afirma o niega cada una de las preguntas
orientadoras

c. Paracadaidea, sumar el nimero de «X» en cada columnay anotar al final de la tabla el nUmero de
respuestas afirmativas y negativas segun sea el caso.

MACRO FILTRO

IDEA1 | IDEA2 | IDEA3 | IDEA4 | IDEAS
Si [ No | Si [No| Si| No|Si |No|l Si| No

Preguntas orientadoras

¢Tu idea de negocio responde a alguna necesidad?

¢Existe un mercado para este producto o servicio?

Hay una demanda insatisfecha?

¢Ustedes quieren realizar este proyecto?

¢Es posible producir el producto en su distrito/re-
gién?

¢Este proyecto permite tener ganancias?

Total

Analisis

El docente compararé con los alumnos cual de todas las ideas tiene la menor cantidad de respuestas
negativas, por lo tanto identificara aquellas ideas con la mayor cantidad de respuestas afirmativas.

Significa que «de ejecutarse aquellas ideas con la mayor cantidad de respuestas afirmativas, los nego-
cios que se implementen podrian tener mayor éxito con relacion a aquellas ideas que obtuvieron la
mayor cantidad de respuestas negativas»

Una particularidad de ésta técnica es que permite obtener mas de una idea de negocio seleccionada
gue cumple con todos o con la mayoria de criterios propuestos dentro de lo que se denomind «pregun-
tas orientadoras», en tal sentido surge una duda: ;de todas las ideas que aparentemente son buenas,
cual de ellas sera la mejor?. Es preciso recordar que si bien es cierto, las ideas seleccionadas a través
del Macro Filtro son viables, el emprendedor tiene que decidirse por sélo una de ellas.

MICROFILTRO

Para poder definir cual de todas las ideas de negocio (preseleccionadas a través del macro filtro) es la
mejor, es preciso utilizar el instrumento denominado micro filtro, el cual es mas preciso.
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En esta etapa el docente analiza cada una de las ideas de negocio que obtuvo mayor puntaje en la
técnica del macro filtro y reflexiona conjuntamente con los alumnos sobre la disponibilidad de algunos
elementos necesarios para la puesta en marcha de cada idea de negocio.

Instrucciones:

a. El ejercicio consiste en darle un puntaje de 1 al 5 a las ideas preseleccionadas, segun sea la
disponibilidad de los elementos necesarios para la puesta en marcha de cada idea de negocio. (ver
tabla de calificacion).

Por ejemplo, para el tema de disponibilidad de Local y de Materias Primas: Muy bueno (4
puntos) seria que el grupo cuente con un local propio para empezar a producir y con un punto de
venta de ser necesario, ademas de poder acceder a nivel local de las materias primas necesarias;
siendo muy malo (O puntos) si no contase con ningun local, ni siquiera con opcién de alquilar y si
ademas la materia prima no existe en la localidad o regién, incluso teniendo que exportar desde
otro pais.

MICRO FILTRO

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA PUESTA EN
MARCHA DE LA IDEA DE NEGOCIO IDEA1 | IDEAZ | IDEA3 | IDEA 4

Disponibilidad de local y de materias primas

Existencia de demanda insatisfecha

Disponibilidad de mano de obra calificada

Disponibilidad de mano de obra a costo aceptable

Tecnologia localmente disponible

¢El emprendedor tiene las habilidades para gestionar el pro-
yecto?

TOTAL PUNTAJE

Tabla de Calificacion: 4 Muy Bueno 3 Bueno 2 Regular 1 Malo 0 Muy Malo

a. Para cada idea los alumnos deberan sumar los puntos obtenidos en cada uno de los elementos
necesarios analizados.

b. Finalmente el grupo de alumnos habré identificado la mejor idea de negocio, que sera aquella que
obtuvo el mayor puntaje en la sumatoria final.

c. De darse el caso de empate en cuanto a puntajes de una o mas ideas, se recomienda que se
incluyan mas variables de analisis, a las cuales se han denominado «elementos necesarios para la
puesta en marcha de la idea de negocio», por ejemplo se puede considerar «la capacitacion reci-
bida por los integrantes del grupo para llevar a cabo la idea de negocio».
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ANALISIS FODA

Un método usado a menudo para decidir cuél es la idea de negocio mas adecuada es el analisis
FODA. Este método ayuda a enfocar las areas de posibles problemas y las ventajas potenciales de
cada idea. FODA quiere decir:

FORTALEZAS
OPORTUNIDADES
DEBILIDADES
AMENAZAS

Este tipo de andlisis representa un esfuerzo para examinar la interaccion entre las caracteristicas
particulares de su negocio y el entorno en el cual éste compite. Muchas de las conclusiones obtenidas
como resultado del analisis FODA, podran serle de gran utilidad en el andlisis del mercado y en las
estrategias de mercadeo que disefié.

El analisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores claves para el éxito de su negocio. Debe
resaltar las fortalezas y las debilidades internas al compararlo de manera objetiva y realista con la
competencia y con las oportunidades y amenazas claves del entorno.
Esto significa que el andlisis se debe hacer dentro y fuera del negocio.

DENTRO DEL NEGOCIO

Para analizar las fortalezas y debilidades de una idea de negocios, usted mira dentro del proyecto de
negocios:

¢En qué sera bueno el negocio y cuales son sus debilidades?

e Fortalezas son los aspectos positivos especificos que le daran a su negocio una ventaja competi-
tiva sobre otros similares y competidores. Son los recursos y capacidades especiales con que
cuenta la empresa, y por los que cuenta con una posicion privilegiada frente a la competencia

iLas fortalezas estan dentro del control del emprendedor(a) y ocurren actualmente!
Las fortalezas deben ser capitalizadas y aprovechadas para contrarrestar las debilidades.

Por ejemplo: En nuestro grupo dos de las jovenes se han especializado en confeccion
de vestidos de fiesta y otra tiene un familiar con negocio de venta de ropa.

e Debilidades son los aspectos especificos en los cuales su negocio no serd bueno. Son aquellos
factores que provocan una posicion desfavorable frente a la competencia. Quizas sus costos sean
altos porque su negocio esta ubicado lejos de los/as proveedores/as y tendra que pagar mas por
transporte.

Las debilidades estan dentro del control del emprendedor(a); ocurren actualmente.
Estas son «carencia de...», «falta...», 0 puntos flacos. iEn la medida de lo posible deben ser elimi-
nadas!
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Por ejemplo: No contamos con local, ni maquinarias, ni dinero para comprarlas.
Tanto para las fortalezas como para las debilidades considere aspectos como:

= Disponibilidad de infraestructura (local) accesible a la clientela.

e Contar con maquinaria 'y equipo.

» Conocimientos y habilidades personales y del equipo.

e Acceso a fuentes de consulta: manuales, libros, personas especialistas, etc.

* Recursos monetarios.

e Acceso a Internet.

e Caracteristicas del producto: durabilidad, disefio, utilidad, garantia, servicios post-venta, etc.
< Relaciones con los clientes potenciales.

Hagase preguntas como éstas:
e ;Cuales son aquellos cinco a siete aspectos donde puedo superar a mis principales competidores?
e (Cuales son aquellos cinco a siete aspectos donde mis competidores me superan?

FUERA DEL NEGOCIO

Para analizar las oportunidades y amenazas de su proyecto empresarial usted debe mirar fuera del
negocio. Por ejemplo, la comunidad en la que se va a desarrollarse la idea de negocio:

¢Qué aspectos del entorno o medio ambiente seran de beneficio para el negocio y cuales
afectaran negativamente al mismo?

e Oportunidades son factores positivos o favorables en el entorno, los cuales, el /la emprendedor(a),
debera hacer uso de ellas porque hacen potencialmente viable la idea de proyecto.

Pero, mayormente, estan fuera del control del emprendedor(a). Son diferentes de las fortalezas
en el sentido de que éstas son factores positivos internos del negocio.

Considere los siguientes aspectos:

* Recursos naturales disponibles en la zona.

« Presencia de empresas o instituciones privadas que pueden convertirse en proveedores o clientes.
e Presencia de instituciones que brindan capacitacion y asesoria técnica.

» Presencia de instituciones con quienes se pueden hacer alianzas y convenios.

e Pocos competidores y débiles.

« Demanda en aumento

< Politica de gobierno favorable al desarrollo del tipo de empresa a generar.

Por ejemplo: El colegio nos facilitara, durante un afio el local y las maquinarias. La
demanda de ropa exclusiva va en aumento porque las jovenes quieren diferenciarse y
atraer las miradas en las fiestas.
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< Amenazas son factores externos negativos y desfavorables en el entorno y generalmente estan
fuera del control del emprendedor(a). Afectan adversamente el negocio, si no son eliminadas o
superadas.

Las amenazas difieren de las debilidades en el sentido que estan fuera del control del emprendedor(a).
Ambas tienen un impacto negativo sobre el negocio.

El propdsito de analizar las amenazas, es ver la manera de contrarrestarlas, es decir tratar de
evitarlas o reducir el impacto negativo compensando las acciones. Por ejemplo, la idea de nego-
cios se presenta tan simple que otras personas pueden empezar negocios similares en su localidad
y reducir su participacion del mercado.

Considere los siguientes aspectos:

e Factores ambientales que determinan que el producto se venda sélo en determinadas estaciones o
gue pueden perjudicar parte del proceso productivo.

e Presencia de otras empresas que compiten con el proyecto y que ya tienen una posicién en el
mercado.

e Recursos naturales no disponibles o no existencia en la zona de los recursos necesarios para
elaborar el producto o brindar el servicio.

Por ejemplo: La venta del producto se realiza, fundamentalmente, a fin de afio con
ocasion de las fiestas de promocion, en esa temporada los caminos se hayan en pési-
mas condiciones porque es temporada de lluvia y, necesariamente debemos ir a la
ciudad a comprar.

Marco del Anélisis FODA

Factores positivos Factores negativos
deben capitalizarse deben eliminarse
FORTALEZAS DEBILIDADES

Enumere fortalezas y debilidades relacionadas con su idea de proyecto especifico que pueden
ser controladas por la potencial empresaria (0) como: factores técnicos, financieros, promocionales
de redes, conocimientos, competencias, etc.

Enumere oportunidades y amenazas fuera del control de la potencial empresaria (0)
Relacionadas con su idea especifica como: factores socioldgicos, politicos, demogréficos,
econdmicos, comerciales especificos etc.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Para hacer uso de ellas Para evitarlas
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< En el anexo del presente Manual para docentes encontrard un caso desarrollado.
Con las conclusiones del andlisis FODA :

- Se precisa la necesidad o problema que la empresa puede atender.
< Se define el producto o servicio que satisface la necesidad o resuelve el problema.

iFELICITACIONES!
UD. decidi6 ya cual es la idea de Negocio que va a desarrollar

« Le sugerimos seguir la secuencia de este curso para concluir con éxito el desarrollo de su idea de
negocio y la aplicaciéon de los conceptos necesarios para la elaboracion de los formatos preesta-
blecidos para la presentacion de su idea de negocio, en el Concurso Escuela Emprende: Proyectos
Productivos Juveniles.

< Si aun no ha decidido cual es la idea de negocio mas adecuada, busque mayor informacion. No
dude que al trabajar en el logro de esto, usted estara aumentando sus conocimientos, experiencias
y habilidades, lo cual a su vez aumentara la posibilidad de convertirse en un/a empresario/a de
éxito.

Definida su idea de negocio, debe plantearse la visién del negocio o de empresa que desea
iniciar y qué objetivos se propone lograr.

3. VISION DE LA EMPRESA.

La Vision responde a lo que esperamos sea el negocio en varios afios. ;Como imaginamos el nego-
cio? No se olvide que si no tenemos un suefio, una idea clara de dénde queremos llegar, estaremos
caminando sin rumbo. Animese a sofiar con un negocio mas prospero.

La Vision es lo que deseamos crear y debe responder a tres preguntas:

1. (Qué queremos ser? Nuestra imagen del futuro.
2.  ¢Por qué queremos ser asi?
3.  ¢Cbémo queremos actuar en consonancia con la misién?

Es decir, la vision esta constituida por los valores fundamentales de la organizacion y por una imagen
sugerente de como nos gustaria ser en un plazo determinado.
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Por ejemplo: En el 2007, la empresa Super Security Car habra posicionado en el mer-
cado local un sistema de seguridad antirrobos para autos, como un producto econémi-
co, garantizado, hecho con insumos no contaminantes y contara con su propio taller de
disefio y ensamblaje.

La vision debe ser compartida con todos los trabajadores para generar compromiso, involucramiento
y nuevas actitudes, «ponerse la camiseta de la empresa».

4. OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Establecida la visién de la empresa es necesario definir cuéles son las acciones que se tienen que
tomar para que ello suceda. En otras palabras: como organizo mi tiempo y otros recursos para que lo
gue quiero hacer sea una realidad y no se quede en un suefio.

En un proyecto la pregunta relevante a responder es, entonces,

¢Qué debo hacer para que mi suefio sea una realidad?

La respuesta a esta pregunta constituyen los objetivos empresariales.
Para definir los objetivos debemos tener en cuenta que éstos deben ser:

e clarosy simples, para facilitar su comprension;

« medibles, para que sepamos si se ha avanzado.

» realista, posibles de realizar;

e limitados en el tiempo;

e constantemente revisados, para adaptarse a las situaciones que se van presentando en el devenir
de la empresa.

Los objetivos empresariales se pueden fijar en relacion a:

e ocupar una posicion deseada en el mercado.
e las ventas
e las utilidades

Por ejemplo:
«Ingresar al mercado regional nuestro dispositivo de seguridad para carros, en un arfio»
«Cubrir la demanda del 20% de la poblacion, en un afio»

Usted ha completado el primer paso en la preparacion para iniciar su negocio. Ahora relinase
con sus socios (as) y llene el formato N° 2.
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CAPITULO (I

(DEBO ATENDER EN FUNCION AL MERCADO?
Caracteristicas emprendedoras y empresariales. Mercadeo: Plaza, Promocién, Producto y Precio.

APRENDIZAJE ESPERADO:

» Describe el perfil del cliente potencial de la empresa.
e Analiza las ventajas competitivas y riesgos de la empresa
e Formula las estrategias de mercado: producto, precio, promocion, distribucién y plaza.

ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE:
1. En dialogo con los participantes se define el concepto de mercadeo e investigacion de mercado.

2. Se expone y demuestra el procedimiento de la investigacion de mercado. Los participantes, en sus
respectivas empresas, realizan el procedimiento hasta el disefio del instrumento, con asesoria del
facilitador. Se organiza la recoleccion de la informacion.

3. Se demuestra el proceso de tabulacién y proceso de andlisis del mercado. Las empresas tabulan
las respuestas a su cuestionario y responden las preguntas del analisis.

4. Mediante el ejercicio vivencial de las Torres se trabaja el tema de entorno empresarial, beneficios e infor-
macion necesaria. Se instruye a los participantes para que realicen el analisis del entorno de su empresa.

5. Presentacion y demostracion del proceso de analisis del mercado, punto por punto: Estimacion de
demanda. Andlisis de la competencia. Perfil del cliente. Ventaja competitiva. Estrategias de merca-
do: producto, distribucion, precio y promocion.

6. Por cada punto desarrollado y demostrado, se pide a las empresas que hagan lo propio para sus
empresas. Se asesora a los participantes.

7. Se dan las instrucciones para el llenado del formato N° 2, partes VI, VIl y VIII.

CONTENIDOJS

Para tener éxito, su negocio necesita clientes. Todas las personas que podrian desear comprar sus
productos o servicios conforman su mercado. Este consiste en todos sus clientes, nos referimos a las
personas que compran siempre en su negocio, asi como los compradores potenciales que podrian
convertirse en sus clientes.

Su negocio debe atraer la atencion de la gente que necesita 0 desea comprar sus productos o servi-
cios. Existirdn otros negocios que estaran tratando de vender productos o servicios similares a los
suyos. Estos son sus competidores. Antes de iniciar su propio negocio necesita entender las caracte-
risticas de sus clientes y competidores.
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1. MERCADEO

El Mercadeo se define como un conjunto de actividades humanas dirigidas a facilitar y realizar inter-
cambios, con el objeto de satisfacer necesidades y obtener utilidades a partir de:

« |dentificar los productos o servicios que sus clientes requieren.

= Fijar precios que los clientes se encuentren dispuestos a pagar.

» Laentrega de los productos o servicios en el lugar, de la formay en las condiciones que los clientes
desean.

e Lainformaciony la atraccion de clientes para la compra de sus productos o servicios.

2.  INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercado es un procedimiento sistematico para recoger, organizar y anali-
zar informacion sobre:

e Los clientes potenciales

e Elentorno empresarial

e La competencia

para definir:

= El perfil del cliente.

e Laventaja competitiva de nuestra empresa.

e La estrategia de mercado:

e Producto o servicio a ofrecer.

e La estrategia de distribucion: ;Como y donde se venderan los productos?
« La estrategia de precio: Precio y politicas de precio.

e Laestrategia de promocion: Publicidad.

2.1 ;Cémo se hace una investigacién de mercado?

El procedimiento a seguir es:

Paso 1 : Definirlos objetivos de la investigacion de mercado.

Paso 2 : Disefiar el o los instrumentos para recopilar informacion; definiendo donde y con quién o
quiénes se obtendra.

Paso 3 : Recoger informacion.
Paso 4 : Procesar lainformacion.

Paso5 : Analizar lainformacion.
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DEFINIR LOS OBJETIVOS DE
LA INVESTIGACION DE MERCADO.

La informacidn que se necesita conocer de los posibles clientes del producto o servicio que vamos a
ofrecer esta referida a las siguientes preguntas:

¢Qué necesidades tienen sus clientes?

¢Qué productos o servicios desean sus potenciales clientes?

¢Por qué lo desean?

¢Qué es importante acerca de cada producto — el tamafio, el color, la calidad, el precio?
¢Qué precios estan dispuestos a pagar los clientes por cada producto o servicio?
¢Donde estan los clientes y donde acostumbran comprar?

¢Cuando compran?

¢Cada cuanto tiempo y en que cantidad efecttan las compras?

Una vez al afio, mensualmente, cada dia, etc.

¢Esta creciendo la cantidad de clientes?

DISENAR EL O LOS INSTRUMENTOS PARA RECOPILAR INFORMACION;
DEFINIENDO DONDE Y CON QUIEN O QUIENES SE OBTENDRA.

El estudio de mercado puede ser hecho en muchas formas préacticas. Usted puede obtener informa-
cion a partir de dos tipos de fuentes: secundarias y primarias.

Fuentes Secundarias

Inicialmente se debe buscar informacion de las fuentes secundarias, ésta se define como informacion
ya procesada, informacion que otras personas en algin momento ya recogieron y que esta a disposi-
cién de la poblacién, por ejemplo,

< se debe visitar a la municipalidad de la localidad o al INEI (Instituto Nacional de Estadistica e Infor-
matica) para recoger la informacion sobre el nimero de habitantes en el barrio, distrito, ciudad,
region, etc.

e se debe visitar a las cAmaras de comercio o instituciones donde pueda obtener informacién sobre
las empresas que le pueden proveer de insumos 0 materiales, o las empresas que conforman los
competidores de su idea de negocio.

< Otra posible fuente secundaria son los llamados «informantes claves» o0 «lideres de opinién»;
personas que conocen el negocio que usted desea iniciar y a sus posibles clientes.

e Use, también como fuente de informacion secundaria las revistas, periédicos, libros, etc. que
dan cuenta de los gustos, intereses y opiniones de sus clientes potenciales acerca de productos o
servicios similares o iguales al que desea poner.

Los resultados de esta busqueda inicial se deberan anotar en una tabla informativa de la siguiente
forma:
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FUENTE DE INFORMACION TIPO DE INFORMACION RESULTADOS DE LA BUSQUEDA
(Institucién u otra) NECESARIA DE INFORMACION

Fuentes Primarias

Son los datos obtenidos por usted «de primera mano» seguin su particular interés, Existen diferentes
instrumentos para recopilar la informacion, su eleccion depende de:

« Los objetivos que nos proponemos: ;qué informacién queremos recoger? ;Se requieren datos cuan-
titativos? (la cantidad de personas y de productos que se podrian vender) o ;se necesitan datos
cualitativos? (las cualidades o caracteristicas que debe tener un determinado producto o servicio)

= Los recursos con los que contamos; a menos recursos el instrumento serd mas econémico, pero,
igualmente riguroso y eficaz.

e Elmanejo que tenemos de los instrumentos.

Algunos de los instrumentos mas usados son: la observacion, el grupo focal, la entrevista y la encuesta:
La observacién consiste en colocarse en un lugar no visible a los clientes y mirar atentamente qué
compran, qué preguntas hacen, qué dudas o sugerencias manifiestan. Se debe preparar para ello una
guia de observacion la cual contenga una escala de valores para definir los aspectos que nos interesan
observar y anotar, en forma discreta, lo que vemos y oimos de cada cliente y del proceso de compra.

El grupo focal consiste en reunir a un grupo pequefio de personas que consumen el producto o
servicio y que tiene las caracteristicas que hemos definido para nuestros clientes potenciales. Esta
reunién es una conversacion estructurada, se plantea el objetivo de la reunién y se dialogo con el
grupo acerca de las caracteristicas deseadas del producto o servicio, donde lo compran actualmente,
gue beneficios y desventajas encuentran.

La entrevista por lo general se realiza a personas especializadas en determinados temas, por ejem-
plo a los expertos en embalajes, expertos en industrias alimentarias, expertos en procesos producti-
VOs, etc. consiste en una conversacion acerca del producto, de los productos de la competencia, de
los proveedores, de los procesos productivos. Aunque es conveniente que la conversacion fluya natu-
ralmente, se debe elaborar un cuestionario con preguntas dirigidas a obtener la informacion que a
determinado como objetivos de su investigacion.

La encuesta se realiza a quienes son nuestros futuros clientes (potenciales clientes), es decir, a los
que estarian dispuestos a comprar nuestros productos; consiste en una serie de preguntas escritas
gue las aplicamos, tal y cual la hemos elaborado. Se debe consignar un lugar especial para observa-
ciones donde anotaremos aspectos que nos parezcan interesante con relacion al producto o servicio
gue queremos ofertar y qué no estén comprendidos en las preguntas. A continuacion profundizare-
mos la elaboracion, uso y el procesamiento de este Gltimo instrumento ya que es el mas usado para la
obtencion de informacion de primera mano.
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Se debe tener en cuenta no formular preguntas que puedan ser contestadas con un «si» 0 un «no». Es
preferible que haga preguntas abiertas usando ;quién?, ;qué?, ;por qué?, ;donde?, ;cuando?

Por ejemplo, NO pregunte:
« ¢Esta usted satisfecho con este producto?»; seria mas recomendable que PREGUNTE:
« ;Qué tan satisfecho esta usted con este producto?»

Recordemos que la poblacién no esta acostumbrada a responder encuestas, por lo tanto es necesario
identificar el objetivo de cada pregunta a realizar, de lo contrario de corre el riesgo que el publico a
quien se apligue a encuesta no acceda a ser encuestado, por otro lado, se podria obtener demasiada
informacion que puede ser irrelevante para lo que se quiere, ademas de complicar en exceso la etapa
de procesamiento de la informacion.

La encuesta se construye teniendo en cuenta las dos partes de la misma, en la parte superior se
coloca los «datos generales», luego vienen las preguntas que los encuestados deberan responder. A
continuacion se presenta un modelo de encuesta.

LA ENCUESTA

DATOS GENERALES:
EDAD: (Rangos) Entre AyBafios 1 EntreCyDafios C__1 EntreE yFafios ]

SEXO: M [ FC
GRADO DE INSTRUCCION: Primaria 1 Secundaria 1 Superior 1

(PUEDE CONSIDERARSE MAS DATOS GENERALES COMO NIVEL DE INGRESOS, LUGAR DE RESIDENCIA,
N° DE HIJOS, ESTADO CIVIL, ETC,)

PREGUNTA 1: ;Con qué producto acompafia el pan por las mafianas?

a.mantequila 1 b.queso 1 c.mermelada 1 d. huevo[]

PREGUNTA 2

(PUEDE CONSIDERARSE EL N° DE PREGUNTAS QUE SEAN NECESARIAS)

Luego debe identificar el lugar donde hara las encuestas; en el caso del producto que se sacara al
mercado sean dulces para nifios, entonces las encuestas se realizaran en colegios, parques de nifios,
etc. del lugar al que Ud. pretende llegar con su producto.

Encueste al menos con 50 posibles clientes/as y no olvide anotar sus referencias particu-
lares (edad, sexo, un estimado de su rango de ingresos, etc.).
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RECOGER LA INFORMACION.

En el caso de las encuestas, el recojo de informacion es también denominado «Trabajo de Campo»,
para lo cual se debera tener la encuesta terminada y reproducida para empezar a «solicitar nos apo-
yen con la investigacion que se esta realizando»

Si usted tiene una muestra o una fotografia de su producto, esto podria ser muy (til. Se puede pregun-
tar a las personas que les agrada y a la vez que les disgusta del mismo. Repita lo que la gente le dice
para asegurarse que usted ha entendido correctamente lo que ellos/as dijeron.

PROCESAR LA INFORMACION.

El procesamiento de la informacion tiene dos partes tal y como lo tiene la encuesta, por un lado tiene
datos generales y por el otro las preguntas de la encuesta. De lo que se trata es de cruzar los datos
generales con cada una de las preguntas realizadas, por lo tanto en la medida que se consideren mas
datos generales, el procesamiento de la informacion se hace mas compleja.

La informacion recopilada debe tabularse para conocer cuantos clientes potenciales opinan los mis-
mos sobre los diferentes aspectos contemplados en la pregunta.

PREGUNTA 1:;,Con qué producto PREGUNTA 2
acompafia el pan por las mafianas?
GRADO DE
EDAD SEXO Alt a. Altb Alt c. Altd. | Alta Alt b Altc. Altd
INSTRUCCION
manteq queso mermela huevo
uilla da
Primaria
M: Secund.
Rango
Superior
1:(Entre A
Primaria
y B afios)
F: Secund.
Superior
Primaria
M: Secund.
Rango
Superior
2:(Entre C
Primaria
y D afios)
F: Secund.
Superior
Primaria
M: Secund.
Rango 3: -
Superior
(Entre Ey
Primaria
F afios)
F: Secund.
Superior
TOTAL
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Dependiendo del tipo de clientes entrevistados podemos elegir diferentes criterios para tabular, que se
obtienen de los datos generales (sexo, edad, condicién econémica, nivel de instruccion, zona geogra-
fica, profesion, etc.). se recomienda usar dos criterios de tabulacion extraidos de los datos generales,
de lo contrario esta tarea se hace mucho mas compleja.

Estos criterios se cruzaran con cada una de las preguntas realizadas en la encuesta, de este modo se
sabra cuantas personas (de determinada edad, sexo, grado de instruccion entre otros) estan dispues-
tas a comprar el producto o servicio que pondriamos a su disposicion.

ANALIZAR LA INFORMACION

En esta etapa se debe realizar el analisis o interpretacion de la informacion procesada. De lo que se
trata es de analizar cuantas personas segun caracteristicas especificas recogidas como «datos gene-
rales» responden a la pregunta 1 y de qué manera la responden (es decir cual de las alternativas
escogen); luego el mismo analisis se hace con la pregunta 2 y asi sucesivamente. Este analisis permi-
tira identificar cual es el perfil del consumidor en la zona donde se realizo la encuesta, cuantos son y
cuales son sus gustos y preferencias.

La interpretacion debe realizarse de la siguiente manera:

VARIABLES TOTAL %

1. N° de personas entre A 'y B Afios de edad de sexo masculino que tienen sélo
educacion primaria que prefieren la alternativa «a» (mantequilla)

2. N°de personas entre Ay B Afios de edad de sexo masculino que tienen educa-
cién secundaria que prefieren la alternativa «a» (mantequilla)

3. N°de personas entre Ay B afios de edad de sexo masculino que tienen educa-
cién superior que prefieren la alternativa «a» (mantequilla)

4 N° de personas entre A 'y B Afios de edad de sexo femenino que tienen sélo
educacion primaria que prefieren la alternativa «a» (mantequilla)

5. N° de personas entre A y B Afios de edad de sexo femenino que tienen sélo
educacion primaria que prefieren la alternativa «a» (mantequilla)

Con estas conclusiones respondemos a las siguientes preguntas:

¢Tiene aceptacion el producto o servicio que deseo ofertar?

¢Cuando se puede vender?

¢A qué precio lo podemos vender?

¢En qué lugar es mas conveniente vender?

¢Cuales son las fechas probables de mayor venta?

¢Como quieren los clientes potenciales enterarse de que nuestra empresa existe?
¢Qué ofertas o promociones desean?

NogakwdNE
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Recuerde que el sondeo de mercado se debe realizar siempre que se tenga una duda sobre el com-
portamiento de los consumidores. No se debe dejar nada a la intuicion o al «yo creo que sucedera».

Usted ha completado el segundo paso en la preparacion para iniciar su negocio. Ahora con
sus socios y llene el formato N° 2, punto VI

< Si, luego de la investigacion de mercado concluye que el producto o servicio
gue desea ofrecer no tiene aceptacion, vuelva a iniciar el proceso desde la
identificacion de necesidades en su ciudad.

3.  ANALISIS DEL ENTORNO EMPRESARIAL

Consiste en analizar en detalle una serie de variables, situaciones o condiciones exdgenas (externas)
gue afectan o pueden impactar positiva o negativamente el desarrollo de la empresa en el presente o
futuro.

Beneficios del analisis del entorno:

1. Identificar cuales son las fuerzas del medio ambiente que a nivel macro influyen o afectan el com-
portamiento de la empresa e incluso en el sector.

2. Analizar el grado y la naturaleza de la influenciayy,

3. Hacer prondsticos sobre las implicaciones posibles en el desarrollo de la empresa

Se trata de enfocar cual es la situacion actual del entorno y como podria llegar a transformarse en el
futuro, identificando las implicaciones para la empresa que se pueden deducir de dicho analisis.

Nos interesa saber:

« Siexiste, en lalocalidad, personal especializado para ayudar a desarrollar el proyecto empresarial.

« Siexisten en la localidad, empresas proveedoras de maquinaria, insumos, recursos financieros o
capacitacion.

= Siexisten condiciones para que la empresa se articule con otras empresas de mayor envergadura
a nivel de la localidad.

La respuesta a estas preguntas no puede ser un simple Sl o NO, sino que debe analizarse en qué
medida pueden beneficiar o afectar al desarrollo de la idea de negocio y de la empresa; en qué
condiciones es posible usar las ventajas de su existencia, como podriamos enfrentar las desventajas
gue su existencia puede representar para la empresa.

Por ejemplo: En la localidad,

e Existen dos instituciones de capacitacion que se especializa en capacitar a empresarios y donde
podemos aprender lo que nos falta del negocio.

« No existen empresas que vendan las maquinas que requerimos, debemos ir a la ciudad y eso
aumenta nuestros costos, ademas podemos tener problemas para la instalacion y mantenimiento
de maquinas.
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Usted ha completado el tercer paso en la preparacion para iniciar su negocio. Ahora con sus
socios y llene el formato N° 2, punto VII.

4. ANALISIS DE MERCADO

Con las conclusiones de la investigacion de mercado y del andlisis del entorno empresarial, hacemos
un analisis de mercado que nos permitira:

< Proyectar nuestras ventas: Namero de personas que nos pueden comprar y cantidad que compran.
« Analizar las ventajas y desventajas de la competencia.

« Definir el perfil del cliente.

= Definir la ventaja competitiva de la empresa.

« Definir la estrategia de mercado — producto o servicio

« Definir la estrategia de distribucion

« Definir la estrategia de precio.

« Definir la estrategia de promocion.

Veamos paso a paso como realizar este analisis de mercado.

ESTABLECER EL NUMERO DE PERSONAS
QUE CONSUMEN EL PRODUCTO O SERVICIO.

Con la informacién recopilada en la investigacion de mercado llenamos el siguiente cuadro:

CONCEPTO CANTIDAD

Numero de personas en la zona donde piensan vender su producto o servicio
(Demanda total)

Numero de personas que compran el producto o servicio en la zona
(demandantes potenciales)

NuUmero de personas que compran en menor cantidad

NuUmero de personas que compran en mayor cantidad

ESTABLECER LA CANTIDAD QUE COMPRAN POR PERIODO

En funcién a los datos de la investigacion de mercado se define la cantidad que las personas compran
por periodo (semana, mes, anual etc.). La cantidad puede ser exacta (ejemplo: 1 al mes, 2 63) o por
intervalos (de 1 a 2, de 3 a 4, etc) de acuerdo a las respuestas de los clientes potenciales.
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HACER UN ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

Recuerde que al iniciar un negocio o empresa no esta solo en el mercado, es parte de un todo, en
donde probablemente tendra que competir con otros negocios existentes que proveen productos o
servicios iguales o similares.

La competencia esta formada por dos tipos de negocios 0 empresas:

1. Los que venden el mismo producto que usted quiere vender.

2. Los que venden productos que pueden sustituir al suyo. Por ejemplo:
e Las tostadas, galletas y biscochos son productos sustitutos del pan.
e Los moto taxis son productos sustitutos de los taxis, colectivos y micros (para zonas cercanas)

Encuentre respuestas a las siguientes preguntas.

@ Aprenda de cada uno de sus competidores, cuanto mas conozca de ellos,
tendra una mayor seguridad de que su idea de negocios pueda tener éxito.

¢Qué precios cobran por ellos?
¢Qué calidad de mercaderia o servicios ofrecen?

¢Como promocionan sus mercaderias 0 servicios?
¢Qué servicios adicionales ofrecen?

¢El'local donde funcionan es caro o barato?

¢Cuenta con infraestructura moderna?
¢ Tiene personal capacitado y bien remunerado?
¢Realizan publicidad?

¢Como distribuyen sus productos o servicios?

¢Cudl es su estrategia de mercado?
¢Cuales son los puntos fuertes y débiles de sus competidores?

Estas respuestas las puede obtener de diferentes formas:

= Incluyendo preguntas sobre la competencia en el cuestionario que aplica a sus clientes potenciales.
= Visitar la competencia y consumir como un cliente mas.

Con esta informacion llene el siguiente cuadro:

Empresas
competidoras

Aceptacion

Alta

Regular

Poca

¢Por qué le
compran?

Precio de
venta

¢Doénde se comercializa
el producto?
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Los clientes compraran en un nuevo negocio, solamente si tienen una buena razén. Podria
ser un mejor servicio, precios mas bajos, productos diferentes 0 una mejor ubicacién del
mismo

DEFINIR EL PERFIL DEL CLIENTE.

Los clientes son las personas mas importantes de una empresa. Si nos les brinda lo que ellos requie-
ren, a los precios que estan dispuestos a pagar, en el lugar en el que ellos quieren comprar, ni los
recibe y saluda con respeto, se irdn a otra parte.

@ Sin clientes no habra ventas y su negocio tendria que cerrar.

Sus clientes son personas u otras empresas que desean sus productos o Servicios y que se encuen-
tran dispuestos a pagar por ellos. Sus clientes son:

e Las personas que compran actualmente.
e Las personas que ustedes esperan que les compren en el futuro.
« Las personas que dejaron de comprarle, pero que ustedes esperan que regresen.

Piense en los clientes de su negocio. ;Cuéles son las diferentes clases de personas que desean sus
productos o servicios y que se encuentran dispuestos a pagar por éstos?

& Si puede proveer productos y servicios que satisfagan las necesidades y de-
seos de sus clientes entonces su negocio probablemente tendra éxito.

Conteste las siguientes preguntas sobre sus clientes:
e ;Quiénes son?

e ;Qué edad tienen?

e ;Qué nivel de educacion tienen?

e (Cuales son sus preferencias?

e ;Cuando compran?

e (Porqué compran?

e ;Para qué usan el producto?

e (Donde viven o trabajan?

Para satisfacer las necesidades de sus clientes, mejorar sus ventas y generar utilidades, necesita
saber:

¢Qué PRODUCTO o servicio necesitan sus clientes?

¢Qué PRECIOS estan dispuestos a pagar?

¢En qué PLAZA (lugar de distribucion o venta) deberia estar su negocio de manera que pueda
llegar a sus clientes?
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¢Qué PROMOCION puede utilizar para informar a sus clientes y atraerlos a comprar sus productos
0 servicios?

Ahora que cuenta con informacion real sobre sus clientes y competidores, puede usar ésta
informacion para preparar un Plan de Mercadeo. Una manera de prepararlo es seguir las 4
Ps el Mercadeo. Un buen Plan de Mercadeo incluira secciones sobre cada una de las Ps.

Las cuatro P son: Producto, Precio, Plaza, y Promocion de esta manera son faciles de recordar.

Producto correcto +
Precio correcto +
Plaza correcta +

Promocioén correcta
= Maés clientes, mayores ventas

Los clientes satisfechos regresardn para comprar mas en su establecimiento y diran a otros que
compren en su establecimiento. Las cuatro P son muy importantes y deben darseles el mayor énfasis
posible. Si su negocio es débil en una P 0 mas, no podra satisfacer los requerimientos de sus clientes.
Su negocio se encuentra en peligro y podria fracasar.

Antes de definir las 4 Ps. debe definir la ventaja competitiva de su empresa.

DEFINIR LA VENTAJA COMPETITIVA DE LA EMPRESA.

Una ventaja competitiva es una caracteristica de diferenciacion frente a la competencia, puede ser
en el disefio, la entrega, la asesoria para el uso del producto, la garantia, etc. Una empresa tiene
ventaja competitiva cuando cuenta con una mejor posicion que los competidores para asegurar a los
clientes.

Existen muchas fuentes de ventajas competitivas:

» elaboracién del producto con la mas alta calidad,

e producir a menor costos y, por lo tanto, tener precios mas bajos,
e tener una mejor ubicacion geografica,

= disefar un producto que tenga un mayor rendimiento

e hacer entregas a domicilio

Los tres tipos genéricos de estrategia competitiva son:

1. Luchar por ser el productor lider en costos en la industria (El esfuerzo por ser productor de bajo
costo)

2. Buscar la diferenciacion del producto que se ofrece respecto al de los rivales (Estrategia de dife-
renciacion)

3. Centrarse en una porcion mas limitada del mercado en lugar de un mercado completo (Estrategias
de enfoques y especializacién).
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Para elegir cudl sera nuestra ventaja competitiva tomamos en cuenta las preferencias de los clientes

y lo que ofrece la competencia, de tal modo que nuestra ventaja puede ser:

< Una condicion o caracteristica que los clientes desean y que la competencia no ofrece. Por ejem-
plo: los clientes salen a trabajar a las 6 a.m. y las panaderias abren a esa hora, nosotros lo haremos
alas5.30 a.m.

< Una condicién o caracteristica que la competencia ofrece pero que nosotros mejoramos. Por ejemplo:
Las tiendas que venden jeans ofrecen colocar aplicaciones a los pantalones con un determinado
stock de disefios; nosotros creamos los disefios a pedido del cliente.

=/.\10) 51| DEFINIR LA ESTRATEGIA DE MERCADO

Con lainformacion que hemos recolectado en la investigacion de mercado, el analisis de la competen-
cia, la definicién del perfil del cliente y de nuestra ventaja competitiva, pasamos a definir nuestra
estrategia de mercado, es decir, a desarrollar la estrategia para cada una de las cuatro Ps:

A. Estrategia de producto o servicio.
B. Estrategia de plaza o distribucién
C. Estrategia de precio, y

D. Estrategia de promocion.

A) Estrategia de producto o servicio

Un producto es un bien que se elabora, ya sea por la misma empresa o que la empresa compra y
luego vende: zapatos, ropa, pan, mermeladas, etc.

Un servicio es algo que la empresa hace para alguien: Internet, reparto de correspondencia, guarde-
rias infantiles, peinado, arreglos de ropa, etc.

Para tener éxito en su negocio, debe tener productos o servicios que sus clientes requieran. A esto se
le denomina Producto y constituye la primera P del mercadeo.

En la investigacion de mercado ustedes han averiguado lo que sus clientes quieren o necesitan, ofréz-
cales lo que ellos requieren:

Algunos clientes solicitan un disefio diferente.

Algunos clientes solicitan alta calidad y estan dispuestos a pagar una cantidad adicional por esto.
Otros solicitan una garantia o una marca conocida.

Otros que estén envasados, 0 en cajas 0 envueltos en papel de regalo.

Si Ud. siempre ofrece productos o servicios, de calidad que sus clientes desean, ellos confiaran en
Ud. y en su negocio.
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Para definir su estrategia de mercado conteste las siguientes preguntas:

e ;Cual es el producto o servicio que ofrece? Por ejemplo: Ropa sport para damas.

» Cuantas variedades de producto o servicios tiene para ofrecer? Por ejemplo: tallas S, My L. Polos,
pantalones, shorts, faldas.

e ;Cudles son las caracteristicas fisicas principales de los productos que ofrecen?: Forma, contenido,
empaque, envase. Por ejemplo: Disefios de moda, en colores claros, de algodén, embolsados en
bolsas con el nombre de la empresa.

e ¢(Cual es la principal ventaja o atributo del producto? Por ejemplo: De forma gratuita la ropa es
ajustada al cuerpo de las clientas-

@ Recuerde que los clientes son las personas mas importantes para su negocio.
Siempre mantenga sus 0jos abiertos y trate de entender las necesidades de
sus clientes.

Asegurese de ofrecer productos o servicios que sus clientes desean, no lo que Ud.
desea. Ud. no es un cliente.

B) Definir la estrategia de distribucion.

La Plaza o canales de distribucion son el lugar o los lugares donde el empresario decide poner a la
venta sus productos. Estos canales de distribucion deben ser de facil acceso para los clientes, pues,
de lo contrario, sus ventas tendran niveles bajos. Es la segunda P del mercadeo.

La Plaza también se refiere a las diferentes formas de llevar sus productos o servicios a los clientes.
Estas pueden ser:

Distribucion directa.
Distribucién al por menor.
Distribucion al por mayor.
Entrega a domicilio.

Distribucion directa:
La distribucion directa quiere decir vender los productos directamente a los clientes quienes los utili-
zan.

La ventaja de esta forma de distribucion es que ustedes se mantiene en contacto directo con los
clientes, la atencion es personalizada, lo que le permite hacer las modificaciones que el cliente requie-
re, ademas puede conversar con ellos y averiguar qué es lo que le gusta, quieren y pueden afrontar.

La desventaja es que ella toma tiempo y requiere de personal dedicado especialmente a las ventas.
Y, por lo tanto aumenta el costo de su producto y, en consecuencia el precio.

< Ladistribucion directa es mas Util para aquellos fabricantes quienes elaboran
productos de acuerdo a cada orden del cliente.
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Distribucién al por menor:
La distribucién al por menor quiere decir vender los productos a tiendas y almacenes, para que estos,
a su vez, vendan a los clientes.

Las ventajas son:

e que los minoristas al abarcar a mas clientes en un area mayor a la que su negocio puede llegar por
si sélo, asi que, cuando vende sus productos a los minoristas usted alcanza a més clientes, sus
ventas podrian incrementar y su negocio crecer., lo que le da mas tiempo para la produccién y
administracion de su empresa.

e sus productos no se almacenan en su empresa y, por tanto, tiene menos dinero paralizado en
mercaderia.

e ayudan a promocionar sus productos publicitarios.

« el dinero producto de la venta lo recibe todo junto y no de a pocos, como en la venta directa.

Las desventajas son:

» usted cobra un precio menor por los productos, ya que los minoristas deben tener un porcentaje de
utilidad.

* no siempre le pagan en la fecha pactada, ya que esperan, por lo general, a que se acabe el stock,
o le pagan por partes, conforme se realicen las ventas.

< usted pierde contacto directo con los clientes y la informacién necesaria para evaluar la aceptacion
del producto o las modificaciones que tiene que hacer la obtiene de una fuente indirecta: el minorista.

< La distribucion al por menor es util para negocios que elaboran productos en
grandes cantidades.

Distribucién al por mayor
La distribucion al por mayor quiere decir vender productos en grandes cantidades a mayoristas
quienes venden en pequefias cantidades a los minoristas.

Las ventajas son las mismas que en el caso de la distribucion a través de minoristas: llegan a mayor
namero de clientes; sus productos no se almacenan; apoyo en la publicidad; dinero por ventas se
obtiene de manera global; ademas de que los mayoristas normalmente pueden llegar inclusive a méas
clientes en un area mayor a la que los minoristas alcanzan. Por lo tanto, cuando vende sus productos
a los mayoristas usted llega inclusive a mas clientes, sus ventas podrian incrementar y su negocio
puede crecer.

Las desventajas son las mismas que para el caso de la distribucion a través de minoristas: Precio
menor por los productos; riesgo de no pago en las fechas fijadas; perdida del contacto directo con los
clientes.

< La distribucion al por mayor es util para los negocios que elaboran productos
en cantidades muy grandes.

Entrega a domicilio (Delivery)
El ritmo de vida en la actualidad ha determinado que muchos clientes prefieren que se le entregue los
productos o se le ofrezcan los servicios a domicilio.
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Las ventajas de esta forma de distribucion son:
< la atencion es personalizada.
= se mantiene el contacto directo con el cliente

Las desventajas son el aumento de los costos porque:

e requiere personal dedicado a esta actividad.

e debe incluir un gasto mayor por transporte.

= cumplir estrictamente con los tiempos de distribucién acordados con el cliente, sin disminuir la
calidad de sus productos ni la atencion personalizada del cliente.

En general:
La distribucién directa y a domicilio es mas Gtil para su negocio si elabora productos caros, especializa-
dos y cuenta con pocos clientes quienes podrian querer un servicio con el producto que usted elabora.

La distribucion al por menor y mayor es de mayor utilidad si se elabora grandes cantidades de mer-
cancias estandar de bajo precio y por ende se cuente con muchos clientes en un area grande.

Antes de que decida si quiere cambiar el tipo de distribucion, piense acerca de sus productos, clien-
tes, negocio, ventas, costos y utilidad.

< Si su negocio no se encuentra en donde sus clientes estan, debe buscar for-
mas de distribuir sus productos a donde le sea facil comprar para los clientes.

C) Definir la estrategia de precio.

El precio es la tercera P del mercadeo y se define como el valor del producto o servicio puesto en el
mercado, es decir, es el valor que el cliente debe pagar para poseer el producto o disfrutar del servicio.

La fijacion de precios puede ser dificil pero es muy importante. Su negocio debe contar con muy
buenos productos y servicios; sin embargo si sus precios son equivocados, usted no vendera mucho.

Cuando calcule el precio de un bien o servicio, usted necesita saber como trabajan juntos el costo, el
precioy la utilidad:

En general sus precios deben ser:
« Lo suficientemente bajos para atraer a los clientes a comprary,
« Lo suficientemente altos para brindarle a su negocio una utilidad.

Para fijar sus precios debe tener en cuenta los siguientes criterios:

1. Sus costos: Sus precios no pueden ser menores qué sus costos, ya que, de lo contrario, no recupe-
rara su inversion; y, ademas, deberan permitirle generar una utilidad o ganancia.

2. El precio que sus clientes estan dispuestos a pagar: Si su precio es mayor al que los clientes
quieren pagar, no podra vender sus productos; ya que ellos compraran en la competencia o com-
praran productos sustitutos al suyo.

3. El precio de la competencia: Si su precio es mayor al de la competencia, los clientes preferiran
comprar en ella.
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Conteste las siguientes preguntas:

e (Cual es el precio de la competencia?

e ;Cuanto cuesta hacer su producto? (esta pregunta la podra contestar después de calcular sus
costos)

e (En cuanto podria incrementar el precio de su producto para vender y obtener ganancia?

Un Empresario puede definir de dos formas su estrategia de precio en rela-
cién a su competencia:

1. Diferenciarse por costos: el mismo producto a menores costos.

2. Diferenciarse por calidad: productos a mayor precio porque son exclusi-
vos, porque la calidad de sus insumos o acabados es superior,-

D) Definir la estrategia de promocién.

La Promocién es la cuarta P en el mercadeo. La promocién quiere decir informar y atraer a la gente
a comprar sus productos o servicios. Consiste en:

Anunciar — haciendo que el cliente se interese

Contar con una promocion de ventas — haciendo que el cliente compre mas.
Promocionar — buscando la fidelidad del cliente.

* Mejorar sus habilidades como vendedor.

La promocion se puede hacer utilizando diversos materiales y medios. Las formas més conocidas
de promocion son:

e Promocidén de ventas.
e Publicidad
e Recomendacion verbal

Para decidirse por una de ellas o varias debe tomar en cuenta:

e El costo,

e Elalcance

e Laduracion,y

e Los resultados esperados.

e El costo de lamismay como lo recuperara (la inversion debe justificarse con el logro de utilidades)
e El alcance: a quiénes llega, a qué nimero de personas, a qué extension geografica (No puede

llegar a demasiadas personas si su capacidad de produccion es baja; o a lugares donde usted no
cuenta con un lugar de distribucion de sus productos)
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La duracién de la misma: debe definir la fecha de inicio y el fin de las mismas.
Los resultados esperados: debe plantearse un objetivo y evaluar cuél es la mejor forma de promo-
cién para obtenerla.

La promocion de ventas:

La promocion de ventas es todo lo que usted hace para que los clientes compren mas de unavez al
entrar en su negocio.

Pueden realizar promociones de ventas de muchas maneras diferentes:

Organizando rifas en fechas especiales cuyo ticket se obtienen por la compra de determinados
productos o de determinado monto de venta. Por ejemplo: Por cada S/10,00 de compra reclame un
ticket para la rifa de una canasta por el Dia de la Madre.

Manteniendo su negocio iluminado, limpio, atractivo, con productos correctamente exhibidos, faci-
litando la compra de los clientes. Por ejemplo: seccién de dulces, seccion de carnes, etc.
Ambientando su negocio de tal manera que provoque a los clientes para comprar mas: Prendas de
vestir exhibidas al lado de medias, sombreros, carteras y zapatos, en armonia de colores y disefios.
Ofreciendo servicios adicionales de forma gratuita: Por la compra de una cocina, mantenimiento
gratis los primeros dos meses.

Publicidad

A través de ella hacemos conocer las bondades de nuestros productos, y puede ser:

Pagada, como:

- Cuando contratamos un medio de comunicacion (radio, television, periddico) para que difunda
nuestros productos.

- Colocamos un letrero para identificar nuestro negocio y la ventaja competitiva de nuestros pro-
ductos.

- Cuando promocionamos a un equipo deportivo 0 a un grupo de escolares y les obsequiamos
camisetas, polos, lapiceros, etc. en los cuales se coloca el nombre de nuestra empresa o la
marca de nuestro producto.

Gratuita, como:

- Cuéndo logramos que los periodistas escriban un articulo en un diario o revista informando a la
gente acerca de sus productos o servicios.

- Escribir una carta muy interesante a un diario local, revista o participar en entrevistas en radio
0 television y describir de que se trata su negocio y como sirve a la comunidad.

@ Cuando anuncie, piense en lo que a los clientes les gustaria saber:

Qué productos o servicios ofrece.

Cuéles son sus precios y condiciones.

Dénde pueden comprar sus productos.

Por qué tendrian que comprar en su negocio.

Qué es especial o diferente acerca de su negocio, sus productos o servicios.
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Recomendacion verbal

Hay otro tipo de promocién gratuita y es, probablemente, la forma mas comun que los clientes en-
cuentran para averiguar acerca de su negocio. Se le llama recomendacion verbal

Con la finalidad de tener toda la informacion organizada de forma sinérgica se recomienda el usar el
plan de mercadeo bajo el siguiente formato y describir en cada casillero el trabajo hasta aqui desarro-
llado.

Plan de mercadeo

Plaza Producto Precio Promocion

Promocién por Publicidad
ventas

Usted ha completado el cuarto paso en la preparacion para iniciar su negocio. Ahora con sus
socios y llene el formato N° 2 a partir del punto 8.6.
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CAPITULO [\Y

EL ESTUDIO TECNICO PRODUCTIVO DEL NEGOCIO

Caracteristicas emprendedoras y empresariales. Estudio Técnico: Distribucién del Area de
Trabajo. Proceso Productivo. Calculo de Materia Prima

APRENDIZAJE ESPERADO:

« Disefia el bien o servicio que va a producir.

e Organiza el area de trabajo aplicando criterios de distribucion

< Elabora un diagrama de distribucion del area de trabajo.

e Formula un Diagrama de Flujo de operaciones del proceso productivo.

» Realiza célculos de materia prima, equipos y herramientas en funcién del proyecto.

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE:

1. Endialogo con los participantes se define qué es un estudio técnico, su importanciay los elementos
gue comprende: Distribucion del area de trabajo; disefio del producto, proceso productivo, calculo
de materias primas, determinacion de herramientas, maquinas y equipos.

2. En diadlogo con los participantes se conceptualiza el disefio del producto y se ejemplifica usando
una representacion grafica delimitando las medidas.

3. Endialogo con los participantes se conceptualiza el proceso productivo, su importanciay se ejem-
plifica usando el método de diagrama de flujo de operaciones del proceso. Las empresas elaboran
el diagrama de flujo de operaciones del proceso, una empresa presenta y las demas opinan y dan
sugerencia. El facilitador sintetiza y da las recomendaciones que sean necesarias.

4. Exposicion demostracion de la distribucion del espacio en el area de trabajo: Concepto, importan-
cia, criterios, procedimiento. Las empresas, en funcion al local que han designado para su funcio-
namiento y siguiendo los criterios desarrollados, dibujan un croquis de la distribucion de su area de
trabajo, en escala. Una empresa presenta y las demas opinan y dan sugerencia. El facilitador
sintetiza y da las recomendaciones.

5. Se define el concepto e importancia del calculo de materia prima; se demuestra el procedimiento.
Las empresas realizan el calculo de su materia prima. Una empresa presentay las demas opinan y
dan sugerencia. El facilitador sintetiza y da las recomendaciones que sean necesarias.

6. Se define el concepto, la importancia y los criterios a tomar en cuenta para calcular las necesida-
des de maquinas, equipos y herramientas. Las empresas elaboran su lista de maquinas, equipos y
herramientas.

7. Se define el concepto, la importancia y los criterios a tomar en cuenta para organizar los equipos de
trabajo. Las empresas definen con cuantas personas minimamente se puede trabajar.
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CONTENIDOS:

1. DISENO DEL PRODUCTO.

Para elaborar un bien o prestar un servicio se requiere definir con claridad y precision las caracteris-
ticas de estos, cuando se trata de un bien el disefio se plasma en un plano, croquis o diagramay en
las especificaciones técnicas. Cuando se trata de un servicio se describe la forma en que se prestara
el servicio.

La definicion del producto es el resultado del desarrollo de una estrategia empresarial. Por ejemplo,
la estrategia empresarial podria exigir una linea de productos completa para servir a un sector particu-
lar de los clientes. Como resultado, se definiran nuevos productos para completar la linea de produc-
tos.

Estas definiciones de nuevos productos se convierten entonces en un insumo para la estrategia de
operaciones y las decisiones de operaciones se ajustan para acoplarse a la estrategia de nuevos
productos.

El disefio del producto es un pre requisito para la produccion al igual que el prondstico de volumen. El
resultado de la decision del disefio del producto se transmite a operaciones en forma de especificacio-
nes del producto. En estas especificaciones se indican las caracteristicas que se desea tenga el
producto y asi se permite que se proceda con la produccion.

Por ejemplo:
Especificaciones técnicas para producir faldas modelo basico industrial:

e Tela . Polystel

e Metros : 14.40 mts.

e Color :azul

e Talla(Tejido Plano) : 30-32-34

e Proporcion de produccion : 30 (6 unid.)) — 32 (6 unid.) — 34 (6 unid.)

e Modelo : Basico - clasico

e Insumos y avios . Cierre de metal, botones dorados, etiquetas de marca, tallas e ins-
trucciones de lavado.

e Empaque :  Bolsa plastica

Descripcion del servicio de restaurante:

e Uniforme . blanco (mandil y gorra)

e Mesas . limpias, adornadas con florero.

e Cubiertos . envueltos en servilletas de papel.

e Servilletero : servilletas dobles.

e Condimentos : En cada mesa, recipientes con aji, sal y limon.

e Sillas ;4 por mesa.

e Atencion : Recepcion del cliente en la puerta, acompafiamiento a la mesa,

presentacion de la carta de menu, toma de pedido por escrito, se le
ofrece refresco. Durante el servicio, estar pendiente de requerimien-
tos. Al término se le agradece y se entrega la cuenta.

e Servicio complementario : luego del pago se entrega caramelos.
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El disefio del producto atraviesa cuatro etapas:

PRIMERA ETAPA: DISENO PRELIMINAR DEL PRODUCTO.-
Como resultado de la seleccién del producto, solamente se define su esqueleto. El disefio prelimi-
nar del producto entonces identifica por completo el producto, elaborandose dibujos del mismo. En
el caso de los servicios se hace una descripcion detallada de la calidad del mismo.

SEGUNDA ETAPA: CONSTRUCCION DEL PROTOTIPO
La construccién del prototipo puede tener varias formas diferentes. Primero, se pueden fabricar a
mano varios prototipos que se parezcan al producto final. Por ejemplo, en la industria es normal
hacer modelos de arcilla de los automdviles nuevos.

En la industria de servicios un prototipo podria ser un solo punto en donde se pueda probar el
concepto de servicio en su uso real. Se puede modificar del servicio, si es necesario, para satisfa-
cer mejor las necesidades del consumidor.

Una vez que se ha probado el prototipo con éxito, se puede terminar el disefio definitivo y dar el
servicio en franquicia y desarrollarlo a gran escala.

TERCERA ETAPA: PRUEBA DEL PROTOTIPO
Las pruebas en los prototipos buscan verificar el desempefio técnico y comercial. Una manera de
apreciar el desempefio comercial es construir suficientes prototipos como para apoyar una prueba
de mercado para el nuevo producto. El propdsito de una prueba de mercado es obtener resultados
cuantitativos sobre la aceptacion que tiene el producto entre los consumidores.

CUARTA ETAPA: DISENO DEFINITIVO DEL PRODUCTO
Durante la fase de disefio definitivo, se desarrollan dibujos y especificaciones para el producto y/o
servicio. Como resultado de las pruebas en los prototipos se pueden incorporar ciertos cambios al
disefio definitivo. Cuando se hacen cambios, el producto puede someterse a pruebas adicionales
para asegurar el desempefio del producto final.

Graficos: Modelo de Falda basica delantera y espalda

Contorno de < [C®m —  —
cintura 68 cm = - y 35-4.0cm
™ (pretina)
Contorno de - # 12-14cm
cadera 96 cm ") E (pinza)
8
P
5
&
:
= -+ 10.0 cm
: (abertura)
En el grafico se muestran las medidas con el producto terminado
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2. PROCESO PRODUCTIVO

Para elaborar un producto o brindar un servicio se requiere de una secuencia de transformacion que
se inicia con el ingreso de la materia prima y continua con un proceso de transformaciones para
convertir la materia prima y los insumos requeridos en un producto final determinado.

Esta secuencia de transformacion esta intimamente relacionada con los procesos tecnoldgicos o tec-
nologia empleada para la elaboracion del producto, es decir, que depende de que si se elabora artesa-
nalmente o de forma tecnificada, es decir, que la secuencia de transformacién depende del equipa-
miento, maquinaria, instalaciones y personal que se empleara.

A esta secuencia de transformaciones se denomina proceso productivo. El proceso productivo esta
conformado, entonces, por todas las operaciones que se realizan para transformar la materia prima
en el producto final, con las caracteristicas técnicas requeridas por el cliente. Se refiere a las opera-
ciones manuales, diferenciandolas de las operaciones administrativas.

El diagrama de flujo de operaciones de proceso es util porque:

e ayuda a promovery explicar un método propuesto determinado.

e proporciona claramente una gran cantidad de informacion sobre los requerimientos de personal,
materiales, equipos, maquinas y herramientas.

< esun medio de comparacion ideal entre dos soluciones competidoras, ya que podemos establecer
cuél es la mejor en funcion a la economia de tiempos y costos.

Para disefiar el proceso productivo hay que tener en cuenta los siguientes criterios:
1. Propdsito de la operacion: El lugar que ocupa con relacién al producto final, cuél es el objetivo de la
misma, Por ejemplo: El molde de una falda debe ser hecho antes del corte y después de definir el

disefio. Su objetivo es facilitar la elaboracion estandarizada de las piezas.

2. Disefio de la parte o pieza: Complejidad en la elaboracién del disefio. Por ejemplo: una falda recta
requiere de menos operaciones que una falda plisada.

3. Especificaciones: Caracteristicas técnicas especificadas por el cliente. Por ejemplo: Falda con bol-
sillos como aplicaciones o falta recta sin aplicaciones.
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4. Materiales: Cada tipo de material requiere un procesamiento diferente, lo que implica una mayor o
menor complejidad en el proceso productivo. Por ejemplo: Producir lana blanca implica el lavado
de la pieza; y producir lana de colores le agrega el proceso de tefido.

5. Proceso de fabricacion: Cada producto tiene un proceso definido por las caracteristicas técnicas y
por los requerimientos de materia prima, personal, maquinas, equipos y herramientas. Por ejemplo:
la produccion artesanal de chompas requiere el montaje del telar o su confeccion con palitos de
tejer; mientras que la produccion de chompas de forma industrial requiere de la habilitacién del
disefio en las maquinas.

6. Preparacion y herramientas: Dependiendo de todo lo anterior sera necesario preparar herramien-
tas diferenciadas. Una falda requiere la preparacion de la maquina recta y recubridora, mientras
gue una falda con botones requiere de la preparacion de la maquina ojalatera.

7. Condiciones de trabajo: Los contratos especifican las funciones que debe cumplir cada personal y
debe tenerse en cuenta para colocarlo en la operacién correcta.

8. Manejo de materiales: Algunos materiales requieren de un proceso previo de secado antes de
trabajar con él; otros requieren de diferentes tipos de habilitacién previa a su uso.

9. Distribucién de planta: El proceso productivo debe estar en concordancia con la distribucién de
planta, ya que de lo contrario aumentan los tiempos, hay peligro de cruces entre operacionesy en
el movimiento de materiales y de personal, y, por ende, redunda en el aumento de los costos.

10. Principios de economia de movimientos: Tanto para la distribucion de planta como para el diagrama
de flujo de operaciones de proceso se requiere seguir el principio de economia de movimientos,
gue garantiza una mayor eficiencia en el trabajo.

Para elaborar el Esquema del Proceso Productivo se emplean flechas verticales que indican la se-
cuencia de las operaciones a realizar; y entre paréntesis, se colocan las cantidades, tiempo, tipo de
labor. El proceso de inicia con el ingreso de materia primay culmina, con una escritura diferente o con
un rasgo diferente a los demas, con la salida del producto final.

Por ejemplo:
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Esquema del proceso productivo de una falda modelo basico

@ Seleccion de la Tela de polystel (80 cm)

¥

@ Elaboracién de moldes (manual, papel kraff -3 pliegos)

4

@ Tendido de la tela y colocacion de los moldes sobre la tela

Trazado de los moldes en tela (manual, tizas, reglas)

¥

@ Corte de tela (manual, tijeras, soportes, 1 hora)

4

Habilitado de las piezas cortadas y materiales (1 hora)

¥

@ Cosido recto y remalle (maquina recta y maquina de remallado, hilos, agujas, 2 horas)

¥

Pegado de cierre, etiquetas de talla y marca; botones (maquina recta para cierres, botones
manual - cierres, botones, hilos, 2 horas)

4

Acabado final (manual planchado y embolsado, tijeras 2 dias)

* El control de calidad debe realizarse en las etapas criticas del proceso productivo.
Falda recta

Nota 1: Los tiempos son sélo ejemplos, los tiempos reales deben ser establecidos tomando en cuen-
ta, al menos, los siguientes criterios:

1. Experiencia de los operarios.

2. Productividad de la maquina.

3. Diseiio del producto.
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3. DUTRIBUCION DEL EFPACIO EN EL AREA DE TRABAJO

La distribucion del area de trabajo es el ordenamiento fisico de los elementos de la produccién, toman-
do en cuenta sus caracteristicas y todos aquellos factores que inciden en su funcionamiento, enten-
diendo estos factores como el flujo de materiales, y todos requerimientos de espacios. Esta ordena-
cion incluye, tanto los espacios necesarios para el movimiento de materiales, de trabajadores, alma-
cenamiento y todas las actividades o servicios que se realizan en la empresa.

El objetivo primordial que persigue la distribucién en planta es hallar un ordena-
miento de las areas de trabajo y del equipo, que sea la mas econémica para el
trabajo, al mismo tiempo sea mas segura y satisfactoria para los empleados.

La distribucion en planta tiene dos intereses:

Interés Econémico, aumentar la produccion, reducir los costos, satisfacer al cliente mejorando el
servicio y funcionamiento de la empresa.

Interés Social, dar seguridad al trabajador y satisfacer al cliente.

Hacer la distribucion de nuestra &rea de trabajo es Importante porque permite:

< Disminuir las distancias a recorrer por los materiales, herramientas y trabajadores.

e Una circulacion adecuada para el personal, equipos moviles, materiales y productos en elabora-
cion, etc.

» La utilizacién efectiva del espacio disponible segun la necesidad.

= Brindar seguridad al personal y disminucion de accidentes.

» Definir la localizacién de sitios para inspeccion.

= Disminuir el tiempo de fabricacion, porque no se pierde tiempo en el traslado de personal, equipos,
herramientas, materias primas, productos en proceso, productos elaborados.

e El Mejoramiento de las condiciones de trabajo.

e Elincremento de la productividad y disminucion de los costos.

A continuacion mostramos la distribucién del area de trabajo de una empresa de confecciones
Para una adecuada distribucion debemos seguir algunos criterios como:
. Funcionalidad: Que las cosas queden donde se puedan trabajar efectivamente.
. Economia: Ahorro en distancias recorridas y utilizacion plena del espacio.
. Flujo: Permitir que los procesos se den continuamente y sin tropiezos.
. Comodidad: Cree espacios suficientes para el bienestar de los trabajadores y el traslado de los
materiales.
. lluminacién: No descuide este elemento dependiendo de la labor especifica.
. Aireacién: En procesos que demanden una corriente de aire, ya que comprometen el uso de
gases o0 altas temperaturas etc.
7. Accesos libres: Permita el trafico sin tropiezos.
8. Flexibilidad: Prevea cambios futuros en la produccién que demanden un nuevo ordenamiento de
la planta.
9. Seguridad: se considere normas de seguridad que eviten accidentes a las personas, al equipo, al
material, infraestructuray al medio ambiente.

AWONPRP
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Distribucion del espacio en el area de trabajo
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Usando los criterios sefialados y tomando como modelo el ejemplo consignado, dibuja un croquis, a
escala, de la distribucion de su area de trabajo.

4. CALCULO DE MATERIA PRIMA

Calcular la cantidad de materia prima requerida nos permite garantizar la elaboracién de los productos
en el tiempo fijado, con las condiciones y especificaciones técnicas requeridas.

Para calcular la necesidad de materia prima para un pedido determinado, lo primero que debemos
hacer es calcular cuénto requerimos para elaborar una unidad (un producto). Por ejemplo:

Para elaborar una falda recta, talla M requerimos:
e 80cm tela

e 1 boton

e 1/10 de cono de hilo

e 1cierre

e Y metro de cinta pretina

Calculado el gasto de materia prima para una unidad, procedemos de la siguiente forma:
Calcular la Necesidad Bruta (N.B.)
La Necesidad Bruta esta determinada por todo el material necesario para la produccion definida.

Se elaborara una lista de los requerimientos, por cada uno estimando la cantidad (en kilos, metros,
etc.) en funcién a las unidades a producir.
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Para calcular la necesidad bruta aplicamos la siguiente formula:

N.B.= Material necesario para una unidad x N° de unidades producidas

Por ejemplo para elaborar 50 faldas rectas se requiere:

Materia prima / insumos Cantidad unidad Unidades a producir Necesidad bruta
Tela 80 cm 50 40.00 m.
Boton 1 50 50
Hilo 1/10 cono 50 5 conos
Cierre 1 50 50
Cinta pretina ¥%am 50 25m.

Materia prima / insumos | Cantidad unidad Unidades a producir Necesidad bruta

Usted ha completado el quinto paso en la formulacion de su Proyecto Productivo. Con estos
datos llene el formato N° 2 de las bases del 3er. Concurso Escuela Emprende, en el punto 9.4.

5. DETERMINACION DE HERRAMIENTAS, MAQUINAS Y EQUIPOS

Aligual que hemos calculado la materia prima e insumos que requerimos comprar, debemos determi-
nar las maquinas, equipos y herramientas con las que debemos contar para elaborar el producto o

brindar el servicio que hemos definido como nuestra oportunidad de negocio.

Esta determinacion la debemos hacer en funcion del diagrama de flujo de operaciones de proceso que
hemos disefiado y la cantidad de produccién regular de la empresa, tomando en cuenta los siguientes

criterios:

Para las maquinas:

« Definir aquellas operaciones que se haran manualmente y aquellas en las que se usaran maquinas,

esto depende del nivel de tecnificacion de nuestra empresa. Por ejemplo: S/ nuestra produccion es
artesanal requeriremos sé6lo de una maquina recta para confeccionar las faldas, ya que los ojales
los haremos de forma manual.

Definir las operaciones que se haran directamente y aquellas para las que se contratara servicios
de terceros. Por ejemplo: Si un carpintero tiene un pedido para hacer sillas con patas torneadas, no
tiene porque comprarse un torno, si su produccion es poca y ocasional es mas econémico llevar
las patas a tornear en un carpinteria que haga servicio de torneado.
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e Definir la cantidad de maquinas que se requerira en funcion de la produccion regular de la empre-
sa. Por ejemplo: si nuestra produccion es de 50 faldas semanales sélo requerimos una maquina
recta, si, en cambio, es de 150 faldas semanales requeriremos un mayor niumero de maquinas.
Para un negocio de corte y peinado, si su actividad principal es el corte de pelo sélo requerird una
secadora, pero si su actividad principal es el tefiido y peinado requerira de, por lo menos, 2 secado-
ras para no hacer esperar a los clientes.

e Evaluar la capacidad operativa de las maquinas, ¢Cuanto pueden producir?, para ello tomamos en
cuenta las especificaciones técnicas de la maquina, asi como los afios de vida Util de la misma. Por
ejemplo: la capacidad operativa de una maquina de costura recta que tiene 5 afios de uso sera
menor a la capacidad operativa de una nueva.

Cuadro de determinacién de Maquinaria

Tipo de maquina Especificacién Técnica Numero requerido

Para equipos y materiales:

e Por cada una de las actividades del proceso productivo definimos los equipos y herramientas
auxiliares con las que debemos contar para una produccion o servicio eficiente (rapido y de cali-
dad). Por ejemplo: Para la elaboracion de moldes necesitamos cinta métrica, papel kraft; para el
trazo requerimos reglas, tizas; para el corte, tijeras, etc.

e Elndamero de personal involucrado en cada una de las actividades, cada persona debe contar con
su propio instrumental para no demorar la produccion o el servicio. Por ejemplo: Si tenemos dos
cortadores debemos tener, al menos, dos tijeras.

= Contar con reserva ante una emergencia. Por ejemplo: durante el proceso de cosido se rompe la
aguja, debemos tener un recambio de forma inmediata.

Tomando en cuenta estos criterios elabore una lista de requerimientos de maquinas, equipos
y herramientas, la misma que sera usada como informacién basica para elaborar su plan de

inversion.
Cuadro de determinacién de Equipos y Herramientas
Concepto Especificacién Técnica Numero requerido
Equipos

Herramientas

70
www.FreeLibros.me



6. ORGANIZACION DE LAS PERSJONAS EN EL PROCESO PRODUCTIVO

La organizacion del personal debe hacerse en funcion del diagrama de flujo de operaciones de proce-
so y de la produccién regular de la empresa.

Generalmente en una micro 0 pequefia empresa un mismo operario realiza varias actividades, pero,
éstas deben funcionar de forma independiente para trabajar ordenadamente y con eficiencia.

La organizacion de las personas implica:

Asignar el trabajo que cada una debe hacer en funcién a un programa de produccion. Por ejemplo:
El trabajador 1 es responsable de la elaboracién de moldes, el trazado y corte de la tela y el acaba-
do final El trabajador 2 es responsable del cosido, pegado de cierre y botones y empaque.
Establecer la cuota diaria de produccion segun los plazos establecidos con el cliente. Por ejemplo:
10 faldas rectas por dia para entregar 50 faldas en una semana.

Para definir la cantidad de personal y asignar las tareas se deben tomar en cuenta lo siguiente:

1.

El grado de division del trabajo dentro de la empresa. Cuanto mas grande es la empresa, mayor es
la divisién del trabajo y mayor el nimero de personal. Por ejemplo: Una empresa que produce 500
faldas semanales requiere de personal especializado en los diferentes procesos: moldes, trazado,
corte, cosido, pegado de botones y cierres, acabado final; por lo tanto, tendra personal dedicado
en forma exclusiva a cada una de estas funciones.

Tipo de producto, disefio, tipo de tela, grado de dificultad, tiempo de proceso. Por ejemplo: Una
falda plisada requiere de mayor especializacion pues su grado de dificultad es mayor a las faldas
rectas y contara con personal especializado en esta actividad.

El modelo de organizacion del proceso de produccion; a mayor especializacién mayor requerimien-
to de personal. Por ejemplo: Una empresa que tiene areas definidas como: corte, habilitado, aca-
bado final, mantenimiento, etc. y cuyos principios organizativos son que el personal es especializa-
do y solo trabaja en su drea, requerira de personal con estas caracteristicas que cumplan funcio-
nes solo en el area asignada.

Tipo de produccion. Bajo pedido (produce en funcion del pedido de un cliente) o bajo programa
(produce productos propios que pone en el mercado). Por ejemplo: Una empresa que trabaja con
pedidos debe contar con personal especializado en cotizaciones y negociacion con clientes. Una
empresa que pone productos propios en el mercado debe contar con vendedores y personal que
realice la investigacion de mercado.

Una empresa debe contar con personal suficiente para su produccién regular y, cuando
tiene un pedido que sobrepasa la capacidad de su personal puede contratar trabajadores
eventuales a destajo y, de ese modo, cumplir con los plazos establecidos con el cliente.

Tomando en cuenta estas consideraciones defina la cantidad de personal necesario para el
funcionamiento de su empresa, esta informacion le sera de utilidad para elaborar su plan de
inversion.
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CAPITULO Y

LA ORGANIZACION DE LA EMPRESA PARA EL LOGRO DE EFICIENCIA

Caracteristicas Emprendedoras y Empresariales. Organizacién. Personas que interviene.
Estructura organizativa. Liderazgo y gestion.

APRENDIZAJE ESPERADO

Identifica a las personas que intervienen en una organizacion.
Formula la estructura organizativa de su empresa.
Analiza la importancia y caracteristicas del liderazgo para una gestion eficiente.

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

1

En dialogo con los participantes se define qué es una organizacion y las personas que intervienen
en ella.

. Se trabaja la dindmica «Sobrevivencia» y a partir de esta vivencia se hace la exposicién demostra-

cion de los criterios y el procedimiento para definir la estructura organizativa.

Las empresas definen su estructura organizativa siguiendo el procedimiento demostrado. Una
empresa presenta su estructura, los demas aportan y dan sugerencias. El facilitador hace las reco-
mendaciones pertinentes y sintetiza el tema.

En didlogo con los participantes y usando las conclusiones de la dindmica se trabaja el tema de
liderazgo para una gestion eficiente: Definiciones de liderazgo, gestion eficiente; caracteristicas del
lider para lograr la motivacién del personal y asegurar su compromiso y responsabilidad con el
trabajo.

CONTENIDOJS

1.

(QUE EFf UNA ORGANIZACION?

Organizar es coordinar recursos fisicos, econémicos y humanos para el logro de objetivos y metas; en
ella cada miembro influye en el resultado deseado. Un negocio eficiente se organiza de tal manera,
que las personas involucradas tengan la calificacion necesaria y sepan cual es su funcién en el nego-
cio o empresa. Al organizar se establece un orden.
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2.  PERSONAS QUE INTERVIENEN EN UNA ORGANIZACION

Las personas mas identificadas con una micro y pequefia empresa son:

|

ASESOR EXTERNO

EMPRESA

-

SOCIOS

PERSONAL

PROVEEDORES

Usted como propietario del negocio

En la mayoria de las micro y pequefias empresas el propietario es también el administrador del nego-

cio. Existen tareas que solo el propietario o administrador pueden llevar a cabo. Como:

« Desarrollar ideas, metas y planes de accién para el negocio.
e Organizar y motivar a las personas para realizar los planes de accion.

« Asegurarse que los planes de accion se lleven a cabo y que las metas del negocio se alcancen.

Al mismo tiempo que hace planes para su nuevo negocio y prepara su perfil del negocio, debe pensar
sobre sus habilidades y cualidades como empresario, decidir qué trabajos realizara y qué tareas no

tendra el tiempo o las aptitudes para llevarlas a cabo.

= Pregunte a otros empresarios como organiza sus negocios y su personal,

fijese en una empresa exitosa.
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Socios del Negocio

Si el negocio pertenece a mas de una persona, los duefios son llamados socios. Estos comparten la
responsabilidad y el poder en la empresa. Entre ellos deciden quien sera el responsable de ciertas
tareas en la empresa. Por ejemplo un socio puede ser responsable por las ventas, otro de las com-
pras y otro de la administracion.

Si desea manejar su empresa con éxito, las comunicaciones claras y honestas entre todos los socios
son importantes. También es esencial que se redacte un acuerdo de sociedad por escrito, conocida
como escritura de constitucion en el que se establecen en forma clara las responsabilidades y com-
promisos de cada socio.

Los desacuerdos entre los socios pueden llevar al fracaso de su nuevo negocio.
Personal que labora en la empresa

Sino tiene el tiempo o las calificaciones necesarias para realizar todo el trabajo en su empresa, nece-
sitara contratar personal. Una micro empresa segun la Ley de Promocion y Formalizacion de la Micro
y Pequefia Empresa, Ley N° 28015, establece que una Micro empresa puede contratar hasta maximo
10 trabajadores incluyendo el propietario. En el caso de la pequefia empresa abarca de uno hasta
cincuenta trabajadores.

Siga estos pasos saber que personal necesitard en su empresa:

< Revise nuevamente su Idea de Negocio y haga una lista de todas las tareas que se llevaran a cabo
en su empresa.

< Decida qué tareas no tendra el tiempo o las calificaciones para ser realizadas por usted.

e Describa qué habilidades y otros requisitos debera tener su personal para realizar esta tareas.

< Decida cuantos empleados necesitara para efectuar estas tareas.

Familiares en su empresa

Muchos empresarios de micro y pequefias se inician con el respaldo de la familia, incluyendo en su
empresa, ya sea COmo socios, clientes o parte de su personal. Tener familiares en la empresa pare-
ceria una buena manera de empezar un negocio. Usted tendra que considerar lo siguiente:

Incluir a un familiar en el trabajo de la empresa, implica considerar sus derechos laborales y conside-
rar los principios del trabajo decente: Igualdad, equidad y dignidad. Por lo tanto, debe recibir un pago

por el trabajo que realiza e incluir su remuneracion en los costos en que se incurren.

@ Puede ser dificil pero es aconsejable separar problemas familiares de los pro-
blemas en el trabajo.

Asesores externos de la empresa

La Asesoria es siempre importante para cualquier empresario, sobre todo cuando recién esta empe-
zando su negocio, ya que es probable que no sea un experto en todas las areas del manejo de una
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empresa. Es posible que necesite efectuar consultas sobre muchos asuntos que afectaran el éxito de
su empresa. Las areas en que necesitard asesoria dependeran de sus habilidades y tipo de empresa
gue esté iniciando.

Proveedores

Los proveedores son importantes en la empresa porque nos permiten que nuestros productos, mer-
cancias o servicios se ofrezcan sin ninguna interrupcién y a precios competitivos. Nos proporcionan
materia prima; maquinarias; informacion sobre nuevos productos, tecnologia y comportamiento del
mercado, especificamente de la competencia; capacitacion en temas de gestion; créditos; asesoria
para mejorar nuestra gestion o superar problemas especificos.

Clientes

En todo negocio el cliente es el principal personaje de una empresa. El es la razon de ser de la empre-
say el elemento potencial de desarrollo de la misma. Al cliente debe darsele toda la atencion posible.
Sin el cliente no hay empresa.

3. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

La organizacion se sustenta en el planeamiento y tiene como objetivo alcanzar los fines y objetivos
empresariales, en consecuencia su implementacion en forma eficiente, eficaz y econdémica, posibilita-
ra maximizar resultados en la administracion de los recursos, en términos de productividad, competi-
tividad y rentabilidad.

La estructura organizativa es la interrelacion mutua de los elementos que constituyen la organiza-
cién para el cumplimiento de los objetivos del Sistema.

Esta estructura requiere de constante analisis, evaluacién y mejora para verificar si el Sistema tiene
funcionamiento competitivo.

La buena gestién de las organizaciones es un elemento esencial para hacer frente a los cambios del
entorno, y al igual que otros elementos de la empresa las formas de gestion deben evolucionar para
responder a los nuevos desafios del mercado.

Criterios para definir la estructura organizativa:

Diferentes cientificos sociales (administradores, economistas, psicélogos sociologos, etc.) asumen
gue, para definir la estructura organizativa de una empresa, se deben seguir los siguientes criterios:

1. Divisién del trabajo: en funcion a las habilidades, conocimientos y capacidades de cada uno y en
relacion con las actividades a realizar en la empresa. La especializacion permite aumentar la eficiencia.

2. Autoridad y responsabilidad: las érdenes deben darse en funcion de las necesidades de la
empresa, sus objetivos y respetando las condiciones laborales.

75
www.FreeLibros.me



Desarrollando Capacidades

Emprendedoras & Empresariales
[ Manual del Docente |

3. Unidad de mando y de direccién: es necesario que exista una autoridad Unica; un solo jefe y un
solo programa para un conjunto de operaciones que tienen el mismo objeto.

4. Centralizacion y jerarquia: La autoridad se concentra en la alta jerarquia de la organizacion y va
del escalon més alto al mas bajo.

5. Ejecucién y control: Distribuir las atribuciones y responsabilidades para que la ejecucion sea
disciplinada y controlar el trabajo durante el proceso garantizando que el producto o servicio este
de acuerdo a las normas establecidas y segun el plan previsto.

Procedimiento

Para disefiar la estructura organizativa de nuestra empresa seguimos los siguientes pasos:

1. Hacer un listado de las tareas necesarias a realizar para elaborar el producto o brindar el servicio.
2. Agrupar las tareas que comprenden una misma especializacion y determinar las areas de trabajo.
3. Elaborar el organigrama.

LISTADO DE TAREAS

Tomando en cuenta la informacion que nos brinda el diagrama del proceso productivo, nuestras estra-
tegias de mercado, distribucién, precio y promocion y las actividades de administracién y gestién
hacemos un listado completo de las tareas a realizar, para cumplir nuestros objetivos.

Por ejemplo: Para la confeccién de polos

» Recepcionar la tela y almacenarla adecuadamente

e Revisar que la tela tenga las condiciones técnicas especificadas en el pedido.
< Determinar los anchos minimos para desarrollar los tizados.

« Desarrollar los tizados segun la curva de corte (proporcion).

« Cortar.

e Recepcionar el corte y verificar si el nGmero de bloques esta completo.

e Hacer paquetes de 30 unidades.

e Ordenamiento de la linea de acuerdo a la secuencia de operaciones y al balance de linea.
e Corrida de muestra de seguridad

e Control de produccion por linea por dia, por modelo

« Planificar las ventas

e Firmar contratos

» Conseguir financiamiento, etc.

DETERMINAR LAS AREAS DE TRABAJO
Las tareas se agrupan en funcién de su especializacién y se definen las areas:
Por ejemplo:
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- Area de administracién: Se encarga de:

Elaborar el plan de desarrollo de la empresa.

Buscar los recursos necesarios para su funcionamiento.
Definir la estructura organizativa de la empresa.

Firmar los contratos.

Establecer alianzas estratégicas.

Realizar el control general de la empresa.

EvalGia a todo el personal.

Contabilidad de la empresa.

Relacion con proveedores.

- Area de produccion: se encarga de:

Establecer el diagrama del proceso productivo.
Asegurar la realizacion del pedido en el tiempo definido.
Control de calidad de los productos o servicios.

Recepcionar las materias primas y materiales y verificar que cumplan las especificaciones téc-

nicas.
Control diario de la produccién.

Mantenimiento preventivo y correctivo de maquinas, equipos y herramientas.

Evaluar al personal de produccion.

- Area de ventas: se encarga de:

La estructura organizativa de la empresa se expresa en el organigrama.

Realizar la investigacion de mercado.
La ejecucion y control de las ventas.
Evaluar al personal de ventas.

Lleva registro de clientes.

ORGANIGRAMA

El organigrama es la representacion grafica de la estructura empresarial. Por ejemplo:

GERENTE I

AREA DE
PRODUCCION

AREA DE
VENTAS

Secretaria

Seguridad Operarios

www.FreeLibros.me

Ingenieros

AREA
ADMINISTRATIVA

Jefe de Ventas

Vendedores
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¢Cémo se lee un organigrama?

e De arriba hacia abajo: expresa la cadena de mando; el gerente manda a los responsables de area
y estos, a su vez, al personal del area.

e De abajo hacia arriba: expresa a quién responde y reporta cada uno. El personal del area al jefe de
area y éste, a su vez, al gerente.

Usted ha completado el sexto paso en la formulacién de su Proyecto
Productivo. Con estos datos llene el formato N° 2 Parte 10 de las bases
del 3er. Concurso Escuela Emprende.

4. LIDERAZGO PARA UNA GESTION EFICIENTE

La aplicacién de la excelencia gerencial, sistema de informacién gerencial, calidad total y reingenieria
en las organizaciones empresariales, ponen a prueba el talento competitivo y creador de los lideres
auténticamente comprometidos con el cambio, planteando las soluciones a los problemas y la preser-
vacion de la estabilidad empresarial, orientandose a satisfacer necesidades de clientes, usuarios y
consumidores finales, asi como lograr obtener utilidades (costo- beneficio).

Para lograrlo es necesario contar con un lider capaz de llevar a su organizacion en el camino de la
competitividad y de la innovacion permanente.

¢Quién es el lider?

El liderazgo de una persona, significa la capacidad, habilidad, consistencia y valor de la persona para
ser seguida por un conjunto de otras personas, para el logro de un fin comany de beneficio para todos
los que participan en este esfuerzo; derivando en una gestion eficiente.

Y {Qué es gestidn eficiente?

Eficiencia es un concepto que describe la relacion entre los insumos y los resultados en la produccion
de bienes y servicios. Esta relacion puede medirse:

< En términos fisicos, eficiencia técnica, referida al logro de productos y servicios que satisfacen
las especificaciones técnicas que requiere el cliente; o

< Entérminos de costo, eficiencia econémica, referida al cumplimiento de los objetivos con el uso de
la menor cantidad de recursos posibles, sin disminuir la calidad de los productos o de los servicios.

Entonces, una gestidn eficiente es aquella que, tomando en cuenta la demanda y el bienestar del
consumidor, considera la asignacion de recursos para producir una combinacion de bienes y servicios
gue mejor satisface la demanda de los consumidores y que, al mismo tiempo, logra el compromiso e
involucramiento de los trabajadores en los objetivos de la empresa, lo que conocemos con el argot de
«ponerse la camiseta de la institucion».

78
www.FreeLibros.me



Y ¢qué caracteristicas debe tener el lider para lograr una gestion eficiente?

El grupo lo reconoce por sus cualidades: laboriosidad, puntualidad, buen trato, exigencia de cali-
dad, etc.

Su influencia en el grupo se basa en el convencimiento y la confianza.

Busca la satisfaccion de las personas (dentro y fuera de su empresa) de manera integral, como
personas y no sélo en el sentido econémico.

Busca el cumplimiento de los objetivos de la empresay de las personas que se relacionan con ella.
Forma a las personas; estudia sus caracteristicas, interés, posibilidades, alcances para darles un
lugar en el equipo de trabajo que le sea satisfactorio, a él y a los que trabajan con él.

Desarrolla su liderazgo potenciando el trabajo de su personal, haciéndolos mas eficientes, promo-
cionando su creatividad y reconociendo su esfuerzo, responsabilidad y aplicacion en el trabajo y en
las relaciones con los demés.

Hace que el personal perciba el éxito empresarial como su propio éxito, ya que, el éxito de la
empresa conlleva, para él, mejores condiciones laborales, personales y familiares, siempre y cuan-
do cumpla con los requerimientos de la empresa.
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CAPITULO 1

PLANIFICANDO NUESTRA INVERSION

Caracteristicas Emprendedoras y Empresariales. Planificacion: Inversién. Costos. Plan de
ventas en unidades, plan de ventas en nuevos soles y flujo de efectivo.

APRENDIZAJE ESPERADO

< Analiza laimportancia de la planificacion y la utilidad de los registros para una gestion eficiente.
< Diferencia los conceptos de costos, gastos e inversion.

e Realiza calculos de la inversion, el costo unitario y la determinacion del precio.

e Aplica criterios e instrumentos para la elaboracion de los planes de ventas y flujo de efectivo.

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

1. Endiélogo con los participantes se define el concepto de planificacion, su importanciay la utilidad
de los registros para una gestion eficiente.

2. En diélogo con los participantes se definen y ejemplifican los conceptos de inversién, costos y
gastos.

3. Exposicién demostracion del procedimiento para el calculo de la inversion.

4. Cada empresa realiza el calculo de su inversion con asesoria del facilitador. Una empresa presenta
el formato llenado, las demas opinan y dan sugerencias. El facilitador aclara dudas, corrige errores
y hace una sintesis

5. Exposicion demostracion del célculo del costo unitario.

6. Cada empresa calcula sus costos unitarios. Una presenta su trabajo, las demés opinan y sugieren.
El facilitador aclara duda, corrige errores y hace una sintesis remarcando la importancia de un
adecuado método de costeo para recuperar la inversion y fijar el precio.

7. Exposicion y demostracion del procedimiento para la determinacion del precio

8. Cada empresa determina su precio. Se dialoga acerca de la importancia de determinar el precio
adecuado para captar clientes y de posibles alternativas de reduccion de costos. Se hace una
sintesis final. Regresar, en el formato N° 2 del concurso Escuela Emprende, punto 8.6.3 y se hacen

las correcciones que sean necesarias.

9. Exposicion demostracion del plan de ventas en unidades.
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10.

11.
12.

13.
14.

15.

Las empresas elaboran su plan de ventas en unidades. Una empresa presenta su trabajo, las
demas opinan y hacen recomendaciones. El facilitador aclara dudas, da las recomendaciones
gue sean necesarias.

Exposicion demostracion del plan de ventas en nuevos soles.

Las empresas elaboran su plan de ventas en nuevos soles. Una empresa presenta su trabajo, las
demas opinan y hacen recomendaciones. El facilitador aclara dudas, da las recomendaciones
gue sean necesarias.

Exposicion demostracion del procedimiento para elaborar el flujo de efectivo.

Las empresas elaboran su flujo de efectivo, con supervision y apoyo del facilitador. Una empresa
presenta su formato desarrollado, las demés aportan. El facilitador aclara duda, corrige y da las
recomendaciones pertinentes.

Sintesis general de lo desarrollado hasta el momento, remarcando la importancia de los temas
para la gestion eficiente e introduciendo al tema de la formalizacion.

CONTENIDOJS

¢QUE ES PLANIFICAR?

En términos de iniciativas empresariales, planificar significa pensar y decidir hoy sobre lo que se hara
en el futuro para iniciar 0 mejorar su negocio permanentemente.

Ya ha pensado en que idea de negocio va ha desarrollar. Por ejemplo, antes de que compre materias
primas usted piensay decide:

¢Qué bienes o0 materiales necesita?
¢Cuanto necesita?

¢Donde comprar los bienes o materiales?
¢Cuando necesita los bienes o materiales?

Cuando usted planifica elabora un presupuesto, es decir, estima qué suceder en el futuro. Cuando
tiene conocimiento de lo que probablemente sucedera, entonces planifica por adelantado. Cuando
elabora un presupuesto, lo trabaja en base a lo que cree que sucedera en el futuro, estimando:

¢Cuanto espera que venda el negocio?
¢Cuanto costaran los materiales aproximadamente?
¢Cuanto efectivo se espera que tenga el negocio?

< Para saber si su negocio deja ganancias o pérdidas, es necesario planificar
las unidades que debe vender, calcular los costos, determinar el precio de
venta y construir el flujo de caja o flujo de efectivo, para lo cual se debe seguir
los siguientes 6 pasos.
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Proyeccién de ventas en unidades: Le permite planificar el nUmero de unidades de su producto
(6 nimero de servicios) que puede colocar en el mercado en un determinado periodo de tiempo.
Calculo de la inversidn «Plan de Inversién»: En él se contempla lo que usted piensa invertir en
infraestructura, maquinarias, equipos, herramientas, muebles y enseres para poner en operacion
Su empresa.

Determinacion del Costo Total Unitario: Es el costo de cada unidad de producto elaborado o de
cada servicio brindado.

Determinacion del precio de venta: Es el monto en unidades monetarias (es decir en nuevos
soles) que se debe pedir por cada unidad de producto vendido.

Proyeccion de ventas en nuevos soles: En él se expresa en nuevos soles la proyeccion de las
ventas calculadas en el plan de ventas en unidades.

Construccion del flujo de efectivo (o flujo de caja): En este se proyectan los ingresos (entrada
de dinero por ventas) y egresos (salida de dinero) de la empresa, de tal modo que la empresa
cuente con efectivo en el momento y monto requerido y con un saldo favorable, que le permite
enfrentar imprevistos o nuevas oportunidades de negocio.

PROYECCION DE VENTAS EN UNIDADES

proyeccion de ventas es un instrumento de gestiébn muy importante, ya que del cumplimiento de él

depende la Sobrevivencia y desarrollo de laempresa. De lo que se trata es de proyectar el nUmero de
unidades que se espera vender en un periodo determinado que puede ser establecido en dias, sema-
nas, meses, etc.

En la proyeccion de ventas en unidades, consignamos la cantidad que esperamos vender de cada
uno de los productos o servicios que oferta la empresa.

Existen varios criterios para proyectar el nimero de unidades que se espera vender, uno de los crite-
rios a tener en cuenta es la estacionalidad (referida ésta a los periodos de tiempo en los cuales las
ventas aumentan). En este caso sera necesario hacer lo siguiente:

1

2.

3.
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Determinar el periodo sobre el cual vamos a proyectar nuestras ventas: Por ejemplo: semanas,
meses, afos, etc.

Determinar cudles son los meses de ventas altas y bajas
Por ejemplo: Un fabricante de faldas para dama obtiene la siguiente informacion:
Meses de ventas altas: Enero, febrero, marzo, abril, mayo, octubre, noviembre y diciembre.
Meses de ventas bajas: junio, julio, agosto y setiembre

Determinar las cantidades esperadas para los meses de venta alta y meses de venta baja.
Por ejemplo:

- Faldas: Meses de ventas altas: 600
Meses de ventas bajas: 450
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En los meses de temporada baja, de acuerdo a su estrategia de promocion, realizara un desfile de
exhibicion y promocion por radios locales con lo que espera ventas superiores a las 600 faldas.

4. Vaciar la informacion en el formato de ventas en unidades (Anexo A, formato N° 2).

Proyeccion de ventas en unidades

N° | Producto Periodo Total
Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

1 Falda 600 650 650 700 700 700 900 ... | 20000

TOTAL

Otro aspecto muy importante a considerar al momento de realizar la proyeccion de ventas en unida-
des es tomar en cuenta las estrategias de mercado (producto, precio, plaza, promocién) contempla-
das en el capitulo donde precisamente se toco el tema de mercado.

2. CALCULO DE LA INVERSION

Antes de calcular la inversion, es necesario tener en cuenta algunos conceptos:
2.1 Costos.-

Estan constituidos por todos los recursos necesarios para la elaboracion de un producto o servicio
determinado, son parte del capital de trabajo. En este caso son asociables fisica y directamente al
producto o servicio que la empresa elabora o presta en el mercado.

Costos Fijos.- Son aquellos que intervienen en la elaboracion del producto o servicio y que no varian
segun el volumen de produccion. Los costos fijos se tienen que asumir asi no vendamos nuestros
productos. La depreciacién de maquinas y equipos, el sueldo del personal administrativo, los alquile-
res, los servicios de luz y agua, los impuestos, los intereses por préstamos son costos fijos.

Costos Variables.- Son aquellos que aumentan o disminuyen dependiendo del volumen de produc-
cién, todos los elementos del costo variable se van con el cliente cuando éste compra el producto o
servicio. La materia prima, los insumos, el pago de mano de obra por jornales o al destajo, la comision
por ventas, el alquiler de maquinas son costos variables.

2.2 Gastos.-
Recursos econdmicos destinados a mantener en funcionamiento la empresa y sus procesos de apro-

visionamiento, produccién y venta. Se denomina asi cuando los costos no se pueden asociar directa-
mente a los productos o servicio.
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2.3 Inversion.-

Son asignaciones de dinero destinadas a la adquisicion de maquinas, equipos, vehiculos, infraestruc-
tura, mobiliario y otros, que se orientan al mejoramiento de las condiciones de produccion y ventas en
la empresa o a financiar las condiciones para mejorar la calidad de los servicios prestados.

En la empresa, estas inversiones tienen un tiempo de duracion mayor al proceso de produccion con el
que estan relacionadas, por ello no se carga su valor total a un producto o servicio.

El conjunto de recursos o requerimientos necesarios para poner en marcha nuestra empresa confor-
man la inversion del proyecto empresarial. Estos requerimientos se agrupan en cuatro rubros, los
mismos que — de algiin modo — contemplan todos los términos antes expuestos:

Activo fijo.

Gastos pre-operativos
Capital de trabajo.
Costos Indirectos

Activo fijo.- Esta constituido por aquellos recursos que la empresa requiere para producir, vender y
realizar todas sus operaciones y que no se van con el producto final. Comprende:

e Terreno

» Infraestructura (instalaciones eléctrica, sanitarias, construcciones)
e Maquinarias

e Equipos

e Herramientas.

e Mueblesy enseres.

Gastos pre-operativos.- Esta constituido por los recursos que la empresa necesita para entrar en
operaciones. Comprende:

e Licencia de funcionamiento

e Carné sanitario

e Licencia de avisos

e Elaboracion de manuales de operacion y produccion
* Estatutos

e Elaboracion de planos

» Gastos de constitucion legal

« Capacitacion del personal

< Capacitacion del empresario

Los gastos pre-operativos en los que una empresa incurre estaran en funcion al giro de negocio que
se esta implementando, si se trata de una empresa de alimentos sera necesario el registro sanitario y
Su respectivo carné sanitario, si se trata de una empresa minera, necesitara los permisos de explora-
cion y explotacion, ademas de los registros y autorizaciones de defensa civil.
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Capital de trabajo.- Es el capital que se destina al cumplimiento de las obligaciones de corto plazo
para atender las operaciones de produccién. Comprende:

e Materia prima e insumos.
e Mano de obra

Costos Indirectos.- Esta constituido por los recursos que la empresa necesita para atender operacio-
nes de corto plazo distintas a las de produccion, es decir, administracion y ventas.

e Gastos administrativos
e Gastos de ventas

Procedimiento para el calculo de la inversion:

Para el calculo de la inversion seguimos los siguientes pasos:
Célculo del activo fijo

Calculo de los gastos pre — operativos

Calculo del capital de trabajo.
Célculo de los Costos Indirectos

E R\

CALCULO DE ACTIVO FIJO
1. Hacemos una lista de requerimientos

Produccioén de faldas

RUBRO

1. ACTIVO FIJO
Infraestructura

O Construccion de local

O Instalacion eléctrica

QO Instalacion de agua y desagle
g —-

Maquinaria y equipos

O Maquina de costura recta
O Maquina remalladora

O Maquina ojalatera

Herramientas
U Tijera

O Regla curva
U Agujas

U Aceites
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Muebles y enseres
O Mesa para corte
U Escritorio

a Silla

a Estante

2. Averiguamos el valor unitarios de cada uno

RUBRO VALOR UNITARIO
S/.

1. ACTIVO FIJO
Infraestructura
O Construccion de local 2000.00
U Instalacion eléctrica 150.00
O Instalaciéon de agua y desagiie 450.00
Maquinaria y equipos
U Maquina de costura recta 1200.00
4 Maquina remalladora 1500.00
U Maquina Ojalatera 800.00
Herramientas
d Tijera 20,000
U Regla curva 12,000
U Agujas 2,000

Muebles y enseres

O Mesa para corte 450,00

Q Escritorio 350,00

Q Silla 20,00

Q Estante 250,00
86
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. Definimos las unidades que requerimos

VALOR UNIDADES
RUBRO UNITARIO REQUERIDAS
S/.
1. ACTIVO FIJO
Infraestructura
Q Construccion de local 2000.00 1
O Instalacion eléctrica 150.00 1
QO nstalacion de agua y desague 450.00 1
Maquinaria y equipos
O Maquina de costura recta 1200.00 2
O Maquina remalladora 1500.00 1
O Maquina Ojalatera 800.00 1
Herramientas
Q Tijera 20.00 5
O Regla curva 12.00 10
O Agujas 2.00 25
Muebles y enseres
U Mesa para corte 450.00 2
Q Escritorio 350.00 2
a silla 20.00 6
QO Estante 250.00 3
. Hallamos los totales por requerimiento
VALOR UNIDADES TOTAL
RUBRO UNITARIO REQUERIDAS S/.
S/. COSTO COSTO
F1JO VARIABLE

1. ACTIVO FIJO
Infraestructura
4 Construccion de local 2000.00 1 2000.00
U Instalacion eléctrica 150.00 1 150.00
O Instalacién de agua y desagiie 450.00 1 450.00
Maquinaria y equipos
U Maquina de costura recta 1200.00 2 2400.00
4 Méquina remalladora 1500.00 1 1500.00
U Maquina Ojalatera 800.00 1 800.00
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Herramientas

Q Tijera 20.00 5 100.00
U Regla curva 12.00 10 120.00
U Agujas 2.00 25 50.00
Muebles y enseres
U Mesa para corte 450.00 2 900.00
U Escritorio 250.00 2 500.00
a Silla 20.00 6 120.00
Q Estante 250.00 3 750.00
TOTAL 9840.00
=/.\5{0) ~. CALCULO DE GASTOS PRE-OPERATIVOS
De igual manera procedemos con los gastos pre-operativos
VALOR UNIDADES TOTAL
RUBRO UNITARIO REQUERIDAS S/.
S/. COSTO COSTO
F1JO VARIABLE

2. GASTOS PRE - OPERATIVOS
Q4 Licencia de funcionamiento 320.00 1 320.00
U Licencia de avisos 100.00 1 100.00
4 Elaboraciéon de manuales de

operacion y produccion 250.00 1 250.00
U Estatutos 320.00 1 320.00
O Elaboracion de planos 150.00 1 150.00
O Gastos de constitucion legal 800.00 1 800.00
U Capacitacion del personal 450.00 il 450.00
4 Capacitacion del empresario 200.00 1 200.00
TOTAL 2590.00
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CALCULO DE CAPITAL DE TRABAJO

1. Definimos la cantidad de productos a elaborar o servicios a brindar en un mes. Para el ejemplo del
confeccionista: 600 faldas al mes

. Procedemos al igual que en los rubros anteriores.

VALOR UNIDADES TOTAL
RUBRO UNITARIO REQUERIDAS S/.
S/. COSTO COSTO

F1JO VARIABLE
3. CAPITAL DE TRABAJO
Materia prima e insumos
QU Tela color negro 6.00 420 metros 2520.00
Q Cierres negros de 15 cm. 0.50 600 unid. 300.00
U Botones negros 0.10 600 unid. 60.00
Q Hilo 5.00 60 conos 300.00
Q Forro 3.00 420 metros 1260.00
Mano de obra (*)
Q Costurero (a) 1.00 600 unid. 600.00
Q Cortador 1.00 600 unid. 600.00
QO Habilitador / control 0.83 600 unid. 498.00
TOTAL 6138.00

(*) Es preciso resaltar que la mano de obra puede considerarse como «costo fijo» 0 «costo variable».
Seré costo fijo cuando se acuerde con el trabajador su remuneracion diaria, semanal 0 mensual,
en este caso, su remuneracion sera independiente del nUmero de unidades que se produciran al
dia a la semana o al mes (Ej. si se acuerda que la remuneracion sera de 500 soles al mes, entonces
si el trabajador produce 50, 600 o 1000 faldas al mes, igual se le pagara los 500 soles, estas
variaciones en el nivel de produccion se pueden deber a varios factores, como la falta de materia
prima o de insumos, 0 a la poca experiencia o conocimientos de los trabajadores). La mano de obra
también podria ser costo variable, esto se dara cuando se acuerde con el trabajador pagarle por
cada unidad de producto elaborado, para el caso de las faldas, se esta planteando que la mano de
obra es costo variable, donde al costurero y cortador se le pagara S/. 1.00 por cada falda cocida y
al habilitador y encargado de realizar los controles de calidad S/. 0.83.
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CALCULO DE LOS COSTOS INDIRECTOS

Los rubros que comprenden los costos indirectos son:

VALOR UNIDADES TOTAL
RUBRO UNITARIO REQUERIDAS S/.
Sl. COSTO COSTO

F1JO VARIABLE

4. COSTOS INDIRECTOS
Gastos administrativos

U Sueldos de personal administrativo 450.00 2 900.00
Q Utiles de oficina 50.00 1 50.00
U Pasajes 2.00 50 100.00
O Alquiler de Tienda 150.00 1 150.00
U Mantenimiento 10.00 1 10.00
O Agua 10.00 1 10.00
U Electricidad 400.00 1 400.00

Gastos de ventas

4 Vendedor 600.00 1 600.00
U Publicidad (anuncio en radio) 350.00 1 mes 350.00
TOTAL 2570.00

Sume las columnas «TOTAL» de los costos fijos y los variables, para obtener el monto consolida-
do de la inversién. Luego llene las columnas respectivas en el formato 2: Presupuesto, anexo B

Calculada su inversion es necesario que defina como obtendra el financiamiento para llevar a cabo su
plan de inversiones.

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Las fuentes de financiamiento las podemos dividir en dos rubros:

1. Capital propio.
2. Préstamos de terceros.

Capital propio: es el dinero producto de nuestro ahorro o de la venta de algunos objetos de nuestra
propiedad.

Préstamos de terceros: Puede ser en dinero o en productos.
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e En dinero: cuando solicitamos un monto determinado a entidades financieras (bancos, cajas
municipales, edipymes, etc.), amigos, familiares o, en el caso de los alumnos, al colegio. General-
mente la devolucion del mismo implica afiadirle los intereses que seran pactados al momento de
negociar el préstamo.

< En productos: cuando lo que nos prestan es un mueble, herramientas o0 maquinas que deben ser
devueltas en un periodo determinado y en las mismas condiciones en que fueron entregadas, no
conlleva un pago, pues si este fuera el caso, se convertiria en un alquiler.

Otra forma de préstamo de tercero es el crédito de proveedores, que es muy usual en el comercio,
pero que también se da en el caso de productores o prestadores de servicios y consiste en la entrega
de materia prima e insumos para un pago posterior.

En el caso del Concurso «Escuela Emprende» usted debera especificar cuales son los requerimientos
que puede obtener por préstamos de familiares y del colegio, el monto de los mismos, para luego
determinar cuales son sus necesidades de dinero, que sera igual al monto de la inversion (por cada
requerimiento) menos el dinero que le prestaran.

En el formato 2, anexo B, llene las columnas correspondientes a préstamos familiares, présta-
mos del colegio y necesidades de dinero; por cada uno de los requerimientos.

3. CALCULO DE COSTO UNITARIO

El costo unitario es el costo de cada unidad del producto elaborado o de cada servicio brindado. El
procedimiento a seguir es sencillo ya que contamos con los datos que nos da el plan de inversion.

CALCULO DEL COSTO FIJO UNITARIO

1. Determinamos el nimero de unidades a producir en un periodo:
En el ejemplo de las faldas: 600 faldas mensuales.

2. Determinamos el ciclo de vida del proyecto en funcion al tiempo de vida Util de nuestras maquinas
y equipos y a la duracion de los gastos pre-operativos (antes de tener que renovarlos)
Por ejemplo: 2 afios (24 meses)

3. Determinamos el nUmero de unidades a producir en el tiempo que hemos asignado de duracién de
nuestro proyecto.

Para esto se suman las unidades a vender que se proyectaron para cada mes, durante el ciclo de
vida del proyecto, para el caso de las faldas, se espera vender 20 000 faldas durante los dos afios
gue dura el ciclo de vida del proyecto (24 meses)

4. Aplicamos la formula para hallar el costo fijo unitario:
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Costo Fijo Total (CFT)

Costo Fijo Unitario (CFU) =
Numero total de unidades
producidas durante el ciclo de vida del proyecto

Costo Fijo Total (CFT) = Activo fijo + Gastos pre-operativos + Costos Indirectos

Para nuestro ejemplo, el activo fijo total asciende a 9840 nuevos soles, los gastos pre-operativos
suman 2590 nuevos soles y los costos indirectos asciende a 2570 nuevos soles; aplicando la formula
tenemos que:

CFU =9840 + 2590+ 2570 =0.75 Nuevos soles
20000

Entonces:

CFU=S/. 0.75

=J.\=0) ~. CALCULO DE COSTO VARIABLE UNITARIO

Aplicamos la formula:

Costo Variable Unitario (CVU) = __Costo Variable Total (CVT)
Numero de unidades producidas
mensualmente

De acuerdo al ejemplo de las faldas, el costo variable es el equivalente al monto requerido para capital
de trabajo, por lo tanto el capital de trabajo (costo variable total) necesario para producir 600 faldas
durante un mes asciende a 6138 nuevos soles

CvU=6138=10.23
600

Entonces:

CvUu=S/ 10.23

=J\={6) <] COSTOTOTAL UNITARIO

Aplicamos la formula:
Costo Total Unitario (CTU) =CFU + CVU
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En nuestro caso:

CTU=0.75+10.23=10.98

Entonces:

CTU=S/ 10.98

Calcule el Costo Total Unitario para su producto y llene los recuadros respectivos en el
formato 2, anexo C: Célculo del Costo Total Unitario

4. DETERMINACION DEL PRECIO
Recuerde que para determinar el precio de venta, debe tener en cuenta 2 aspectos muy importantes:

e Los costos de produccion
e El precio de venta de la competencia, pero «sélo como referencia»

A esto debemos afiadir el margen de utilidad, la ganancia que esperamos lograr después de cubrir
todos nuestros costos.

En nuestro ejemplo:
Si nuestro confeccionista de faldas observa que el precio de la competencia y en la misma presenta-
cién (falda con etiquetas, tallas y bolsa de presentacién) es de 20.00 nuevos soles, entonces tendra

que decidir si se va a diferenciar en precio (liderazgo en costos) o en producto (calidad).

Si decide diferenciarse en precio, entonces el precio de venta maximo que podra exigir por sus faldas
sera de 20.00 nuevos soles, (igual que el precio de la competencia).

Entonces:
PV =CTU + G Donde «G» es la ganancia
Si PV =20.00 (precio de la competencia), Entonces
20.00=10.98+G Entonces

G = 9.02 nuevos soles (equivalente al 82.1 % del Costo
Total Unitario — CTU)

Significa que si el Sr. confeccionista decide vender sus faldas al mismo precio que de la competencia,
su ganancia méaxima sera de 9.02 nuevos soles por cada falda. Pero debido a que esta decidido a
diferenciarse en precio, entonces tiene que ponerle a su producto un precio menor al de la competen-
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cia, por lo que debera decidir si le pone S/. 19.50, S/. 18.00, S/. 15.00, etc. pero nunca podra ponerle
un precio menor a S/. 10.98, ya que estaria yendo contra sus costos de produccion, es decir, estaria
perdiendo.

Por otro lado, si el confeccionista decide diferenciarse en producto (en calidad), entonces tendra
que darle un mayor valor agregado a su producto, lo que significa ponerle un empaque de mejor
calidad, de repente que tenga los disefios llamativos, con todos los registros que muestren su calidad,
con codigo de barras, etiquetas de primera calidad, etc. todos esos pequefios detalles hacen la
diferencia, detalles por los cuales unos determinados consumidores estan dispuestos a pagar un
poco mas, pues valoran esos agregados del producto.

Para aplicar una estrategia de diferenciacion en producto (en calidad) es muy importante
gue tenga muy bien identificado a su publico objetivo y tenga identificado a partir de la
investigacion de mercados «el perfil de su cliente»

Realizado todo este proceso, culmine el llenado del anexo C, del formato N° 2.

5. PROYECCION DE VENTAS EN NUEVOS SOLES

En la proyeccion de ventas en nuevos soles valorizamos la proyeccion de ventas en unidades.

Determinado el precio de nuestro producto o servicio, multiplicamos este precio por el nimero de
unidades que hemos calculado vender en el periodo.

N° Producto Precio Periodo Total
unitario Jun | Jul Ago Sep Oct | Nov Dic

1 Falda S/. 20 1200 {13000 |13000 | 14000 | 14000 | 14000 | 18000 400000
2
Ventas total 400000

Elabore su plan de ventas en nuevos soles y llene el Anexo D del formato 2:
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6. FLUJO DE EFECTIVO (O FLUJO DE CAJA)
El flujo de efectivo es una herramienta Util para la gestion de la empresa, pues nos muestra cuanto
podemos esperar de ingresos por ventas y cuanto tenemos que tener de dinero en efectivo para

efectuar los egresos que permitan la operatividad de la empresa.

Un plan de flujo de efectivo ayuda a que la empresa siempre tenga liquidez al prever los egresos y
proyectar los ingresos.

Para elaborar el flujo de efectivo debemos conocer algunos términos:

Ingresos: es el monto recaudado por las ventas, tanto al contado como al crédito, en el caso de las
ventas al crédito su ingreso se registra en el periodo en que el pago se hace efectivo.

Egresos: son las salidas de dinero en efectivo para realizar las compras y gastos previstos.
Saldo econémico: es el resultado de restar los egresos de los ingresos en un periodo definido.

Saldo acumulado: es la suma del saldo econémico de un periodo més el saldo econémico del perio-
do anterior.

Procedimiento:
Para elaborar el flujo de efectivo seguimos los siguientes pasos:

Paso 1: Trasladamos la informacién de los ingresos proyectados en el plan de ventas en nuevos
soles.

Paso 2: Trasladamos la informacién del plan de inversion.

Paso 3: Calculamos el saldo econdémico, restando el total de egresos del total de ingresos del perio-
do.

Paso 4: Calculamos el saldo acumulado, sumando el saldo econémico del periodo mas el saldo
econdmico del periodo anterior.

Veamos el flujo de efectivo en un ejemplo:
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ANEXO D: FLUJO DE EFECTIVO

PERIODOS: Meses

CONCEPTO Junio | Julio | Agos. | Sept. Oct. Nov. Dic. Total
0 1 2 3 4 5 6 7 24 S/.

INGRESOS (A) 0.0| 12,000.0 | 13,000.0 | 13,000.0 | 14,000.0 | 14,000.0| 14,000.0 | 18,000.0 400,000.0

VENTAS 0.0| 12,000.0 | 13,000.0 | 13,000.0 | 14,000.0 | 14,000.0| 14,000.0| 18,000.0 400,000.0

OTROS INGRESOS

EGRESOS (B) 21,138.0| 3,081.5| 2,570.0( 3,081.5| 2570.0| 2,570.0f 4,616.0

ACTIVO FIJO 9,840.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0

Terreno e

infraestructura 2,600.0

Maquinaria y equipos 4,700.0

Herramientas 270.0

Muebles y enseres 2,270.0

GASTOS

PRE-OPERATIVOS 2,590.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0

CAMBIO EN EL

CAPITAL DE TRABAJO| 6,138.0 5115 0.0 5115 0.0 0.0 2,046.0 9,207.0
Materia prima /insumos 4,440.0 370.0 0.0 370.0 0.0 0.0| 1,480.0 6,660.0
Mano de obra 1,698.0 141.5 0.0 1415 0.0 0.0 566.0 2,547.0

COSTOS INDIRECTOS | 2,570.0| 2,570.0| 2,570.0| 2,570.0| 2,570.0| 2,570.0| 2,570.0

Gastos administrativos 1,620.0/ 1,620.0| 1,620.0| 1,620.0| 1,620.0| 1,620.0| 1,620.0

Gastos de ventas 950.0 950.0 950.0 950.0 950.0 950.0 950.0

Saldo Antes de

Impuestos (A-B) -21,138.0| 8,918.5| 10,430.0| 9,918.5| 11,430.0| 11,430.0| 9,384.0
IMPUESTOS
(2.5 % mes) 0.0/ 2230 260.8 248.0 285.8 285.8 234.6

SALDO ECONOMICO

Después de Impuestos | -21,138.0| 8,695.5| 10,169.3| 9,670.5| 11,144.3| 11,144.3| 9,149.4 38,835.2
SALDO ACUMULADO -12,4425| -2,273.2| 7,397.3| 18,541.6 | 29,685.8 | 38,835.2 79,744.3
96
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El flujo de caja se construye consignando en «INGRESOS» la proyeccion de ventas en nuevos soles,
asimismo, también se deben consignar todos los ingresos que perciba la empresa, incluso aquellos
gue no pertenecen del giro del negocio (por ejemplo, si la empresa tiene inscrito como parte de su
patrimonio un auto, y se piensa vender el auto en el mes 4, entonces se debe consignar como ingresos
de la empresa la venta de ese auto para el mes 4 como «otros ingresos», ya que la empresa no se
dedica a la venta de autos).

En egresos se considera el ACTIVO FIJO que se adquiere una sola vez en el mes cero, es decir, la
empresa se empieza a implementar un periodo antes de iniciar las ventas, asi también, los gastos pre
— operativos (licencias y permisos especiales) en los que se incurren una sola vez.

EI CAPITAL DE TRABAJO tiene un trato especial en el flujo de caja, sabemos que es necesario invertir
una determinada cantidad de dinero para la adquisicion de materia prima (telas, hilos y demés) y el
pago de mano de obra (de las personas que van a transformar la materia prima en producto final), en
el caso de las faldas, recordemos que el confeccionista requiere de S/. 6138.00 como capital de
trabajo para iniciar su negocio, este dinero lo recuperara al cabo del primer mes cuando venda las
primeras 600 faldas, por lo tanto, una vez realizada la venta tendra dinero para comprar materia prima
y elaborar otras 600 faldas, pero, en el mes 1 debe producir 650 faldas (que vendera en el mes 2), por
lo que «necesariamente» tiene que incrementar el capital de trabajo para adquirir materia prima y
pagar mano de obra que le permita producir 50 faldas mas que el primer mes. Por esta razon se
denomina «CAMBIO EN EL CAPITAL DE TRABAJO», entonces para el mes 1 el confeccionista debe
considerar como cambio en capital de trabajo la adquisicion de lo necesario para producir 50 faldas
mas. En el mes 3 vendera 650 faldas, por lo que no sera necesario incrementar el capital de trabajo.
Finalmente, después de los 24 meses (2 afios) de produccion, la empresa se podria liquidar, lo que
significa que se recuperara toda la inversion en capital de trabajo que asciende a la suma de todos los
cambios en el capital de trabajo.

Los COSTOS INDIRECTOS se pagan mes a mes, por lo tanto son de requerimiento constante y a un
monto fijo.

El IMPUESTO A LA RENTA se grava a las utilidades, por lo tanto es pagado por los productores o
fabricantes, mas no por los consumidores finales, en tal sentido, se descuenta del saldo entre los
ingresos y egresos de cada periodo. El impuesto a la renta es de 30% anual, o su equivalente al 2.5%
mensual.

Ahora que ya ha elaborado su plan de inversiones, es necesario que piense en la formalizacion de su
empresa.

Llene el Anexo E del formato 2 del concurso «Escuela Emprende»
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CAPITULO Y[

EL CAMINO DE LA FORMALIZACION

Ca

racteristicas Emprendedoras y Empresariales. Formalizacion.

APRENDIZAJE ESPERADO

Analizar la importancia de la formalizacién para la competitividad de la empresa.
Analizar informacion basica sobre el proceso de formalizacion

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

1. En diélogo con los participantes se define el concepto de formalizacion y la utilidad de la misma
para lograr la competitividad de la empresa.

2. Todos los temas se desarrollan a partir de una exposicién, a continuacion se motiva a los partici-
pantes para que expresen sus dudas, comentarios y opiniones; las mismas que son absueltas por
el facilitador.

3. Para finalizar el tema, cada una de las empresas, con asesoria del facilitador, define la forma de
organizacion empresarial que crea mas conveniente, a partir del analisis de las ventajas y desven-
tajas de cada una.

4. Una empresa presenta su propuesta fundamentada. Las demas opinan.

5. Se cierra el tema remarcando la importancia de la formalizacion para la competitividad empresarial
y la necesidad de asumir su costo como una inversion.

CONTENIDOS

1. IMPORTANCIA DE LA FORMALIZACION

Al iniciar alguna actividad econdémica en el pais, se deberan iniciar los tramites para su formalizacion
bajo cualquier forma de organizacion o gestion empresarial. Formalizar nuestra empresa nos permite:

98

Participar en licitaciones locales, regionales, nacionales o internacionales, ya que la formalizacion
es garantia de nuestra existencia y seriedad.

Hacer contrato con empresas formales que requieren comprobantes de pago.

Hacer alianzas estratégicas con otras empresas: Proveedores, distribuidores, etc.

Mayor facilidad para acceder al sistema financiero formal y negociar con inversionistas privados.
Participar en programas de apoyo a la micro y pequeiia empresa, promovidos y ejecutados por el
Estado.
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e En caso de pérdidas econdmicas la empresa responde frente a las obligaciones con terceros, sélo
por el calor del capital aportado.

e Contar con comprobantes de pago para que nuestros clientes puedan verificar su compra, hacer
reclamos, etc.

2. (COMO CONSTITUYO MI EMPRESA?
Como Persona Natural (Empresa unipersonal)

La ley considera persona natural a la persona fisica a la cual se le reconoce capacidad para ser sujeto
de derechos y obligaciones.

Cuando el propietario esté registrado como persona natural es responsable en forma personal de
sus compromisos, respondiendo con sus bienes por embargos o quiebras producto de obliga-
ciones personales y de negocio.

Este tipo de registro como persona natural es mas sencillo y menos costoso. No es obligacion el uso
de estatutos, minuta de constitucion, inscripcion de capital y no es obligatorio llevar contabilidad
completa.

Como Persona Juridica

Ud. puede decidir entre diferentes tipos de personas juridicas:

Empresa Individual de Responsabilidad Limitada—E.I.R.L.
Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada — S.R.L.
Sociedad Andénima - S.A.

Sociedad Andnima Cerrada — S.A.C.

Veamos en que consiste cada una de ellas.

Empresa Individual de Responsabilidad Limitada E.I.R.L.

Es una persona juridica de derecho privado, constituida por voluntad unipersonal y para el desarrollo
exclusivo de actividades econémicas de pequefia empresa. El Patrimonio aportado estara representa-
do por participaciones sociales que no son titulos valores.
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Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada S.R.L.

Es una forma societaria cuyo origen y algunas de sus caracteristicas son propias de las sociedades
personalistas. El capital social aportado estara representado por participaciones sociales que no son
titulos valores.

Sociedad Anénima S.A.

Es una sociedad de capitales, con responsabilidades limitada, en la que el capital social se encuentra
representado por acciones que son titulos valores negociables y que poseen un mecanismo juridico
propio y dindmico orientado a separar la propiedad de la administracion de la sociedad.

Sociedad An6nima Cerrada S.A.C.

Es una persona juridica de derecho privado, de naturaleza comercial 0 mercantil, cualquier sea su
objetivo social. No puede tener mas de veinte accionistas y sus acciones no pueden ser inscritas en el
Registro Publico del Mercado de Valores.
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DIAGRAMA DEL PROCESO DE FORMALIZACION

PERSONA NATURAL

1. Inscripcion en el R.U.C.

PERSONA JURIDICA

! 2

1. Busqueda y reserva de nombre.

2. Autorizacién de permisos especiales.

,

J

2. Elaboracion de la Minuta de Constitucion

3. Inscripcion de trabajadores en ESSALUD

¥

2

3. Elaboracion de la Escritura Publica

4. Autorizacion y legalizacion
del libro de Planillas

'

,

4. Inscripcion en el Registro
de Personas Juridicas

5. Autorizacion de la Licencia
Municipal de Funcionamiento.

¥

5. Inscripcion en el R.U.C.

2

6. Legalizacion del libro de
Actas y de Contabilidad

2

6. Inscripcion de trabajadores
en ESSALUD

A4

7. Autorizacion de permisos especiales.

’

8. Autorizacién y legalizacién del
libro de Planillas

A4

9. Autorizacion de la Licencia
Municipal de Funcionamiento.

10. Legalizacién del libro de Actas
y de Contabilidad
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3. (COMO ME FORMALIZO 1 DECIDO HACERLO COMO PERSFONA NATURAL?

Formalizarse implica realizar una serie de tramites en diferentes instituciones, existe un sistema orga-
nizado que ayuda a los empresarios a guiarse en la ejecucion de cada uno de los 6 pasos que com-
prende la formalizacién:

Inscripcion en el RUC

Autorizacion de Permisos Especiales

Inscripcién de trabajadores en ESSALUD
Autorizacion y legalizacion del Libro de Planillas
Autorizacion de Licencia de Funcionamiento.
Legalizacion del libro de Actas y de Contabilidad.

OoOukwdNE

Veamos cada uno de ellos:

INSCRIPCION EN EL RUC

El RUC (Registro Unico de Contribuyentes) es un registro que contiene los datos de identificacion y de
las actividades econdmicas y obligaciones tributarias de los contribuyentes, asi como de los tributos
administrados y/o recaudados por la SUNAT (Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria).

Es de Uso Obligatorio para cualquier gestion que se realice ante la Administracion Tributaria y otras
dependencias de la Administracion Puablica que la SUNAT establezca.

Dicho nimero tiene caracter permanente y es de uso exclusivo de su titular.

Requisitos para obtener el R.U.C.

e Original y copia de su documento de identidad.

e Recibo de agua, luz, teléfono fijo, television por cable, tltima declaracion jurada del predio o auto-
valuo.

Si el tramite lo hace una persona autorizada, adicionalmente presentara, ademas:
« Original y copia de su documento de identidad.
< Carta poder legalizada ante notario publico o autenticada por un fedatario de la SUNAT.

Los formularios a presentar son:

e Formulario N° 2119, Solicitud de inscripcion o comunicacion de afectacién de tributos

e Formulario N° 2046, Establecimientos Anexos (sélo en el caso de contar con establecimiento
anexo distinto al sefialado como domicilio fiscal y debidamente sustentado.)

Después de obtener su R.U.C. y dependiendo de la actividad econémica que desea desa-
rrollar, debera tramitar una Autorizacién de Permisos Especiales.
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AUTORIZACION DE PERMISOS ESPECIALES

Algunas actividades requieren autorizacion de los sectores previa a la obtencion de la licencia muni-
cipal de funcionamiento y después de su inscripcion en el RUC. Estas actividades son:

Actividades Econémicas

Obtener Autorizacién correspondiente

Actividad industrial

e Produccion de armas, municiones o explosivos
e Confeccion de prendas de uso militar o policial
e Elaboracion de productos e insumos quimicos

Ministerio del Interior
Ministerio del interior Ministerio de la
Produccién

Actividades comerciales y de servicios

e Comercializacion de productos e insumos quimicos

e Comercializacion de plaguicidas, productos farmacéuticos
y bioldgicos de uso veterinario, alimentos para animales.

e Comercializacion de flora y fauna

e Especies amenazadas de flora y fauna silvestre

e Servicios de vigilancia y seguridad

e Servicios de fumigacion de naturaleza agropecuaria

Servicio Nacional de Sanidad Agraria
(SENASA)
Ministerio de Agricultura

Ministerio del Interior
SENASA

Actividad turfistica

e Agencias de viaje y turismo

e Establecimientos de hospedaje

e Casinos de juego

e Tragamonedas

e Restaurantes que pretenden ostentar categoria de 1 a 5
tenedores y/o ser calificados como turisticos

e Servicios de alojamiento

Direccién Nacional de Turismo

Servicio de transporte terrestre, interprovincial e interna-
cional

e Transporte regular de pasajeros

e Transporte turistico de pasajeros

e Transporte de carga

Direccion General de Circulaciéon Terrestre

Actividades vinculadas a la salud
e Cementerios y crematorios

Instancias de salud

Actividades agroindustriales

* Procesamiento de flora, fauna silvestre

e Beneficio de ganado y aves

e Produccion de plaguicidas de origen vegetal

Ministerio de Agricultura
SENASA

Obtenido su permiso especial de operaciones, si su empresa planea rea-
lizar alguna de las actividades sefialadas, es necesario que inscriba a
sus trabajadores en ESSALUD para que tengan derecho a la atencién
médica gratuita que se le brinda a todos los asegurados.
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INSCRIPCION DE TRABAJADORES
EN ESSALUD

ESSALUD, es lainstitucion publica al servicio de la seguridad social en salud del Peru. Los trabajado-
res, son inscritos en ESSALUD por el empleador con la sola presentacion del Programa de Declara-
cion Telematica - PDT, en el caso de que sean 4 6 mas trabajadores o con los Formularios de registro
N° 402 (en cualquier banco) si son menos de 4

Ellibro de planillas se lleva a la zonal de ESSALUD correspondiente para la inscripcion en el Registro
Patronal.

AUTORIZACION Y LEGALIZACION
DEL LIBRO DE PLANILLAS

Las planillas de pago son un registro contable obligatorio con el que deben contar todos los emplea-
dores que tengan a su cargo uno o mas trabajadores, cuya principal finalidad es brindar al trabaja-
dor elementos que le permita comprobar su relacion laboral con la empresa, su remuneracion y
demas beneficios que le son pagados. Estos libros son adquiridos en las librerias.

PLANILLA DE PAGO

(PLAMILLA DN PAGG DE REMUNERACIONES, SENEFICIOS SOCIALES ¥ OTROS DERECHOS]
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El empleador debe registrar a sus trabajadores en las planillas, dentro de las 72 horas de inicio de la
prestacion de servicios, cualquiera sea la forma de contrato laboral. Estos pueden ser:

e Contrato a tiempo indeterminado.
= Contrato sujeto a modalidad, o
e Contrato a tiempo parcial.

1. Contrato a tiempo indeterminado: dura hasta que el trabajador se encuentre en condiciones de
gozar de los beneficios que le asignan los regimenes provisionales, por limites de edad y afios de
servicios. Esta sujeto a todos los beneficios
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2. Contrato sujeto a modalidad: pueden celebrarse cuando asi lo requieran las necesidades de
mercado o mayor produccion de la empresa, asi como cuando lo exija la naturaleza temporal o
accidental del servicio que se va a prestar o de la obra que se ejecutara, excepto los contratos de
trabajo intermitentes o de temporada que por su naturaleza puedan ser permanentes. Los contra-
tos a modalidad son de tipo: Temporal, accidental o de obra o servicio.

3. Contrato a tiempo parcial: cuando se haya acordado la prestacion de servicios durante un
namero de horas al dia (menos de 4 horas), 0 menos de 20 horas a la semana. (No esta sujeto al
beneficio de Compensacion por Tiempo de Servicio - CTS como tampoco a vacaciones).

Todo trabajador sujeto al régimen laboral de la actividad privada con independen-
cia de las condiciones de su contratacién, es decir sin importar si su contrato es a
plazo indeterminado o a plazo fijo, ni si es a tiempo completo o a tiempo parcial
(Art. 3° del Decreto Supremo N° 001-98-TR), debe estar consignado en el libro
planilla.

El uso del Libro de Planillas debe de ser autorizado por la Autoridad Administrativa de Trabajo
correspondiente, en el caso de Lima tiene que dirigirse al Ministerio de Trabajo y Promocion del
Empleo, quien en la primera hoja del libro adhiere un sticker debidamente sellado.

El costo de la Autorizacién en el Ministerio de Trabajo varia en funcion al nimero de paginas que tenga
el Libro de Planillas, este es de 1% UIT por cada 100 hojas, pago a realizarse en el Banco de la
Nacion.

Es obligacién del empleador emitir las correspondientes boletas de pago. La boleta de pago es
el medio por el cual se acredita el cumplimiento de la prestacion a cargo del empleador en una rela-
cion laboral, es decir la entrega al trabajador de una remuneracion, como contraprestacion por la
labor realizada por éste.

Ahora debera de tramitar la licencia municipal de funcionamiento de su pequefia empresa
en su localidad. De esta forma usted se evitara posibles cierres de local y/o multas que
puedan perturbar su economia y tranquilidad.

AUTORIZACION DE
LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO

La Licencia de Funcionamiento es una autorizacion de apertura de establecimiento, un permiso, que
otorga la municipalidad a toda empresa antes de iniciar sus actividades.
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Obtener la Licencia de Funcionamiento es importante porque:

1. Cuida lalegalidad de los establecimientos y la seguridad, ya que no permite establecimientos que
realice actividades prohibidas por la ley o potencialmente riesgosos.

2. Vela por el cumplimiento de las reglas de zonificacion. Cada distrito o provincia tiene designados los
lugares donde se pueden establecer ciertos tipos de negocio.

Las Municipalidades Distritales y Provinciales son las autoridades competentes para otorgar la Licen-
cia de Funcionamiento, asi como de controlar su funcionamiento de acuerdo a lo estipulado en
ellas.

La licencia otorgada sélo es valida para la jurisdiccién donde se otorga
Existen tres tipos de Licencia de Funcionamiento:

1. Licencia de Funcionamiento Provisional:
2. Licencia de Funcionamiento Definitiva, y
3. Licencia de Funcionamiento Especial.

La Licencia de Funcionamiento Provisional permite el funcionamiento comercial, industrial o
profesional por un periodo de doce (12) meses; plazo dentro del cual se efectuaran las evaluaciones
correspondientes para darles caracter definitivo de ser el caso.

Como paso previo para obtener una Licencia de Funcionamiento Provisional, el empresario debera
tramitar una Autorizacion de Uso, que las municipalidades otorgan en funcién a la zonificacién que
han establecido en sus distritos. Cada municipio define los tipos de negocio que se pueden hacer en
los diferentes espacios que comprende su delimitacion territorial y, de acuerdo a ello, otorgan las
licencias de funcionamiento.

Para estos efectos las Municipalidades deberan exhibir y difundir previamente, los planos donde cons-
te la zonificacion vigente, a efectos de que los interesados orienten adecuadamente sus solicitudes.

La licencia de Funcionamiento Provisional tendra validez de doce (12) meses contados a partir de la
fecha de presentacion de la solicitud.

La Municipalidad en un plazo no mayor de siete (7) dias habiles, otorga en un solo acto la licencia de
funcionamiento provisional, sobre la base de zonificacién y compatibilidad de uso correspondiente. Si
vencido el plazo, la Municipalidad no se ha pronunciado sobre la solicitud del usuario, se entendera
otorgada la licencia de funcionamiento provisional, en concordancia al Art. 35 reglamento de la Ley de
Promocién y Formalizacién de la Micro y Pequefia Empresa — Decreto Supremo N° 009-2003-TR.

Otorgada la Licencia de Funcionamiento Definitiva, la Municipalidad Distrital o Provincial, segin
corresponda, no podra cobrar tasas por concepto de renovacion, fiscalizacién o control y actualiza-
cion de datos de la misma, ni otro referido a este tramite, con excepcion de los casos de cambio de
uso
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La Licencia de Funcionamiento Especial Es aquella otorgada por la Municipalidad, mediante la
autorizacion de una norma expresa. Las Licencias especiales son cobros que pueden realizar los
municipios en determinadas actividades econémicas siempre que el municipio realice labores que
requieran una fiscalizacion o control extraordinario, como en el caso del Transporte.

Los requisitos para obtener la Licencia de Funcionamiento son:

Licencia de Funcionamiento Provisional Licencia de Funcionamiento Definitiva
1. Certificado de Zonificacion y Compati- | 1. Solicitud de licencia de funcionamiento
bilidad de Uso 2. Certificado de Zonificacion y Compatibilidad de Uso
3. Copia del RUC
2. Fotocopia Simple del Comprobante de | 4. Copia del Titulo de Propiedad o documento equivalente que
Informacion Registrada o Ficha RUC acredite la propiedad o Copia del Contrato de alquiler.
5. Copia de la Escritura Publica de Constitucion.
3. Declaracion Jurada de ser Micro o Pe- | 6. Informe favorable de Defensa Civil
quefia Empresa. 7. Pago por derecho de tramite.
8. En el caso de autorizaciones sectoriales, copia de la autoriza-
4. Recibo de pago por derecho de trami- cion y/o certificacion del sector competente segun actividad.
te 9. Algun otro documento requerido por la Municipalidad

Para empezar a operar y poder cumplir con los deberes que impone la formaliza-
cion, es necesario contar con una serie de libros (de actas y contables) que dan
cuenta de la marcha organizativa, econémica y financiera de las empresas.

LEGALIZACION DEL LIBRO DE
ACTAS Y LIBROS CONTABLES

Toda empresa formal requiere de un Libro de Actas que registre los acuerdos y decisiones tomadas,
y los libros y registros de contabilidad donde se anotan los movimientos econdémicos de la empresa.
Estos deben ser legalizados por Notario Publico y estar a disposicion de las autoridades pertinente, por
lo que se deberan tener siempre al dia y debidamente llenados. Requieren de la firma de un contador
publico colegiado.

Los principales libros y registros de contabilidad son:

< ElLibro Caja: en el que se anotan todas las operaciones (ventas, compras, pago de deuda, cobran-
zas) de la empresa, de acuerdo como se van efectuando.

e Registro de Ventas: se describen las ventas de los productos y servicios realizadas al contado o a
credito.

« Registros de compra: se anotan las compras realizadas al contado o a crédito.

» Registro de Ingresos y Egresos: se registra la salida y entrada de dinero, permitiendo conocer el
monto en efectivo que tiene la empresa en un momento determinado.
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e Estado de pérdidas y Ganancias: nos permite saber cuanto se vendio, cuanto costo lo vendido y si
se obtuvo 0 no ganancias, en un periodo determinado, que puede ser un mes, un trimestre, un
semestre o0 un ano.

« Balance General: Es un resumen anual de lo que tiene la empresa, lo que debe y lo que es de su
propiedad. Al comparar los balances de varios afios podemos comprobar, objetivamente, si la empre-
sa a crecido o no.

Cumplidos todos estos pasos, Ud. podra administrar y operar su empresay contar
con todos los derechos que le otorga la formalizacién de su negocio.

4. (COMO ME FORMALIZO S1 DECIDO HACERLO COMO PERSONA JURIDICA?
En el caso de las Personas Juridicas los pasos a seguir son:

Blsqueday reserva del nombre.

Elaboracién de la Minuta de Constitucion.
Elaboracion de la Escritura Publica.

Inscripcion en el Registro de Personas Juridicas.
Inscripcion en el RUC

Inscripcion de trabajadores en ESSALUD
Autorizacion de Permisos Especiales
Autorizacion y legalizacion del Libro de Planillas
Autorizacion de Licencia de Funcionamiento.
Legalizacion del libro de Actas y de Contabilidad.

COoONNOOA~OLDNE

Es decir, a los pasos que ya hemos conocido para el caso de la Persona Natural, se le anticipan tres
mas.

e Laelaboracién de la Minuta de Constitucion
e Laelaboracion de la Escritura Publica, y
e Lainscripcion en el Registro de Personas Juridicas.

Luego, de haber seleccionado el tipo de persona juridica que desea constituir, el
siguiente paso es la Elaboracién de la Minuta de Constitucion de la empresa.

Para su elaboracién y la correspondiente firma del abogado usted puede acercarse
a las oficinas de PRODAME del MTPE, quien le brindara orientacién y asesoria al
respecto. Este tramite es gratuito y personal.
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BUSQUEDA Y RESERVA
DE NOMBRE

Uno de los primeros tramites que una persona debe de hacer para constituir su empresa, ademas de
definir la modalidad o sociedad empresarial que adoptara, es reservar el nombre que se le quiere
poner a ésta, verificando que no haya un nombre similar en el mercado, pues con este nombre y
posteriormente con la marca de la empresa ésta se posicionara.

ELABORACION DE LA
MINUTA DE CONSTITUCION

La Minuta de Constitucién es la Partida de Nacimiento de la Empresa. En este documento se detalla:

e Para qué se forma la empresa.

e Dodnde va a operar, cudl sera su domicilio legal.

e Quienes la componen, cual es el nombre y los datos de los socios que conforman la empresa.

« Los aportes efectuados, el capital que cada uno de los socios invierte en la empresa; sea en dinero,
bienes muebles o inmuebles.

< Su capital, cuanto es el monto de capital social con el que se constituye la empresa.

e CoOmo se tomaréan los acuerdos.

= COmo se van a repartir las ganancias que genere la empresa.

e El Estatuto que regira la vida de la empresa.

» Laforma de organizacion que adoptara.

e Y las propuestas de desarrollo.

Siya tiene lista su MINUTA de constitucion de empresa, ahora debera tramitar la elabora-
cion de su ESCRITURA PUBLICA ante un notario y elevarla a Superintendencia Nacio-
nal de los Registros Publicos — SUNARP para su inscripcion en el registro de personas
juridicas.

ELABORACION DE LA
ESCRITURA PUBLICA

La ESCRITURA PUBLICA es el documento que elabora el notario para inscribir la empresa en Regis-
tros Publicos.

Para su elaboracion el notario requiere de los siguientes documentos:

< Minuta de constitucién de la empresa incluyendo una copia simple.

e Pago de los derechos notariales
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a) Si el tramite se realiza de manera particular, el monto a pagar sera la tarifa establecida por el
notario.

b) Si este trAmite se realiza a través de PRODAME — MTPE, podria acceder a una tarifa social reducida
debido al convenio con el Colegio de Notarios.

Usted ya elabor6 su Escritura Publica, ahora tendra que inscribirse en el Registro de per-
sonas Juridicas - SUNARP

INSCRIPCION EN EL REGISTRO
DE PERSONAS JURIDICAS

Una vez otorgada la escritura publica de constitucidn, el notario o el titular de la empresa tiene que
realizar la inscripcion de la empresa en la Superintendencia Nacional de los Registros Publicos —
SUNARRP para su inscripcién en el registro de personas juridicas.

El registrador la SUNARP tiene un plazo de 07 dias Utiles para calificar el titulo.

En caso de que la escritura haya sido observada, se tendra que subsanar el inconveniente dentro de
los 35 dias de presentada a Registros Publicos.

Luego de calificar el titulo la SUNARP le entregara:

< Una constancia de inscripcion.
« Copia simple del asiento registral.

Cada una de estas personas juridicas tiene requisitos especificos, asi como un derecho de tasa a
pagar para su inscripcion en la SUNARP
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REQUISITOS PARA LA INSCRIPCION DE PERSONAS JURIDICAS

Sociedades (S.R.L., S.A., S.A.C.) Empresa Individual de Responsabilidad Limitada E.I.RL.
1. Formato de solicitud de inscripcion debida- 1. Formato de solicitud de inscripcion debidamente llena-
mente llenado y suscrito. do y suscrito.
2. Copia del documento de identidad del pre- 2. Copia del documento de identidad del presentante, con
sentante, con la constancia de haber sufra- la constancia de haber sufragado en las Ultimas elec-
gado en las ultimas elecciones o haber soli- ciones o haber solicitado la dispensa respectiva.

citado la dispensa respectiva.

3. Escritura Publica que contenga el pacto so- 3. Escritura publica otorgada personalmente por el titu-
cial y el Estatuto. lar.

4. Pago de derechos registrales. 4. Pago de derechos registrales.

5. Otros, segun calificacion registral y disposi- 5. Otros, segun calificacion registral y disposiciones vi-
ciones vigentes. gentes.

Derecho de tasa
e 1.08% UIT por derechos de calificacion

e Tres (3) nuevos soles por cada 1000 soles (3/1000) del valor del capital por derechos de inscripcion

Registrada su empresa en la SUNARP, debera seguir los mismos pasos que una
persona natural.

La diferencia se da en cuanto a la Inscripcién en el RUC, en el caso de una persona juridica:
Los requisitos son:

« Original y copia del documento de identidad del representante legal.

< Recibo de agua, luz, telefonia fija, television por cable, o de la Gltima declaracion jurada de predio o
autoevaluo.

« Testimonio de la Escritura Publica de Constitucion inscrita en los Registros Publicos. Original y
fotocopia.

e Enel caso de la declaracion de establecimiento (s) anexo(s): Original y copia de uno de los docu-
mentos que sustentan el domicilio del local anexo.

Si el tramite lo hace una persona autorizada, adicionalmente presentara:

e Original y copia de su documento de identidad.
= Carta poder legalizada ante notario publico o autenticada por un fedatario de la SUNAT.
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Los formularios a presentar son:

e Formulario N° 2119, Solicitud de inscripcion o comunicacion de afectacion de tributos

e Formulario N° 2054, representantes legales.

e Formulario N° 2046, Establecimientos Anexos (s6lo en el caso de contar con establecimiento
anexo distinto al sefialado como domicilio fiscal y debidamente sustentado).

Los siguientes pasos son: Inscripcion en el RUC, Inscripcion de Trabajadores en ESSALUD
por la empresa, Autorizacion de permisos especiales de los miembros, Autorizacion y le-
galizacion del libro de planillas, Autorizacion de la Licencia Municipal de Funcionamiento y
legalizacion de los libros de actas y libros de contabilidad.
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CAPITULO \YII]

METODOLOGIA DE CAPACITACION Y ASESORIA EN FORMULACION DE PRO-
YECTOS

Desarrollar capacidades, habilidades, actitudes para el desempefio docente es un reto que requiere
de originalidad, compromiso y permanente formacion y autoformacion. En este capitulo queremos
contribuir en este proceso permanente de formacion y autoformacion de los docentes presentando
algunos lineamientos generales para la ejecucion de procesos y actividades de capacitacion y aseso-
ria en la formulacion de proyectos.

1.  PROCESO DE CAPACITACION

Entendida la capacitacion como un sistema estructurado y metddico para lograr el desarrollo de capa-
cidades en un area delimitada; los objetivos de los procesos de capacitacion giran alrededor de apren-
der conceptos; comprender la importancia o utilidad; manejar criterios, herramientas, instrumentos;
gjercitarse en la elaboracion o utilizacion de conceptos, instrumentos, criterios, herramientas.

Topo proceso de capacitacion tiene cuatro fases definidas:

1. Organizacién: Parte de identificar cuéles son las necesidades de capacitacion del grupo al cual
nos queremos dirigir, cuéles son las caracteristicas de este grupo y su experiencia previa en proce-
sos de capacitacion, en forma general y especificamente sobre el tema.

A partir de este analisis se estructura el proceso de capacitacion definiendo:

e Aprendizajes Esperados

e Metodologia — técnica a utilizar — actividades de aprendizaje

< Contenidos por tema: nivel y alcance de los mismos (;hasta donde llegamos en su desarrollo?)
* Recursos necesarios para implementarlo.

e Meta producto

e Tiempos.

2. Planificacién: En funcién de las decisiones tomadas en la etapa de organizacion, planificamos
la(s) actividad(es) de capacitacion; desde la convocatoria, hasta la definicion de lugar, fecha y
horario apropiado en funcion de las caracteristicas del grupo, los objetivos planteados y la metodo-
logia a emplear.

3. Ejecucion: Comprende la realizacion de todas y cada una de las actividades planificadas, en el
orden, secuenciay tiempo previstos.

4. Evaluacién: Comprende tres momentos:

1) Evaluacién inicial: La finalidad es conocer cuales son los conocimientos, habilidades, expe-
riencias y/o criterios que los participantes manejan sobre la tematica, es decir, establecer la
linea base de la cual estamos partiendo
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2) Evaluacién en proceso: La finalidad es conocer el avance de los participantes en cuanto al
objetivo planteado y la marcha general de las actividades para realizar los correctivos pertinen-
tes.

3) Evaluacion final: La finalidad es conocer el nivel alcanzado por los participantes en cuanto al
proposito planteado y su opinion sobre el desarrollo de las actividades con la finalidad de mejo-
rar procesos similares en el futuro y/o plantear procesos complementarios, como la asesoria.

Lineamientos metodolégicos para la organizacioén, planificacién, ejecucién y evaluacién de
actividades y procesos de capacitacion:

Todo proceso o actividad de capacitacion debe seguir, en lineas generales, los lineamientos que sefia-
lamos al inicio del presente Manual, ademas de ellos debemos tomar en cuenta lineamientos metodo-
l6gicos para cada una de las etapas sefaladas:

Para la planificacion:

En el lenguaje de los docentes de educacion secundaria al hablar de planificacion se tiene que men-
cionar la diversificacion curricular que es una etapa en donde el Disefio Curricular Basico, en funcion
de los lineamientos de Politica Educativa Regional, se adecla a las condiciones reales de las Institu-
ciones Educativas y las necesidades de aprendizaje de los alumnos. Este proceso se concreta en el
Proyecto Curricular de la Institucion Educativa. Asi el DCB se enriquece con los aportes de la Comuni-
dad Educativa de cada institucion.

Concretamente se tiene que considerar:

< |dentificar las necesidades del grupo al cual va dirigido, es decir, lo que ellos sienten como proble-
ma,; asi como identificar las soluciones que estan implementando, ellos u otras personas en situa-
ciones similares, asi éstos sean soluciones parciales o incipientes.

< Por cada una de las necesidades identificadas, en funcion al tema propuesto, se hace un analisis
de las causas y consecuencias para la persona y para la actividad empresarial que desempenia.

< También debe hacerse un analisis de contexto, de tal forma que nos permita identificar la importan-
cia del tratamiento del tema, los posibles entornos donde se tiene que mover el empresario o futuro
empresario, para elaborar una alternativa técnica que permita afrontar los problemas identificados.

e Una excelente herramienta para organizar procesos o actividades de capacitacion es el FODA, ya
que nos da una amplia vision de lo que acontece en referencia al tema que queremos abordar y nos
permite tomar decisiones acertadas.

Para la organizacion:

Entre otros aspectos se tiene que considerar:

e Lostiemposy lugares de la capacitacion deben tomar en cuenta los tiempos del grupo y los lugares
donde suele ejercer su actividad y donde deberan aplicar lo que aprenderan.

e El nimero de participantes a convocar debe permitir el logro de los objetivos con la metodologia

propuesta y el nivel que se pretende alcanzar.
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e La convocatoria debe hacerse en lugares, momentos y usando los medios a los cuales el grupo
accede normalmente; el mensaje a dar en la convocatoria debe expresar la utilidad de lo que
aprendera en relacion con la necesidad sentida.

< Funcién importante cumple la logistica y la distribucion del (de los) ambiente (s) de trabajo, que
deben guardar estrecha relacion con la metodologia, el tamafio del grupo y el objetivo propuesto.

Para la ejecucién:

e Se debe preparar los ambientes, materiales, instrumentos y todos los recursos necesarios con
anticipacion y en el orden en que seran usados.

e Es importante que, al inicio del proceso, los participantes tengan claridad sobre lo que se puede
lograr y contrastar los objetivos con las expectativas que tienen; sin temor a poder decir, en algun
caso, que lo que quiere lograr no puede lograr en el marco de la capacitacion planteada.

* Enlo posible deben respetarse los horarios fijados, ya que los tiempos definidos son el resultado de
un analisis del grupo (cuanto puede mantener la atencion) y de la decisién del nivel de los conteni-
dos (hasta donde queremos llegar con cada tema).

e Cada una de las sesiones debe tener un resultado concreto a lograr, cuyo logro o no debe ser
evaluado al final de la sesién, para poder replantear las proximas sesiones.

« A partir de la segunda sesion, al iniciar cada una se debe construir una sintesis de la sesion anterior
y ligarla con la sesién presente. Es mejor que la sintesis se haga con apoyo de los participantes.

e Esnecesario estar preparado para el uso de dinamicas cuando vemos que la atencion decae o que
el tema resulta muy «pesado».

Para la evaluacion:

< Debemos usar diferentes instrumentos de evaluacion, entendiéndola como proceso, la evaluacion
se nutre de la participacién de los asistentes en cada uno de los momentos fijados.

» Es necesario llevar un registro o lista de chequeo de los grupos y de cada uno de los participantes;
la informacion contenida es de utilidad para hacer correctivos en el proceso.

< Laevaluacion final debe hacer tanto del nivel de aprendizaje, como del taller mismo.
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2. PROCESO DE ASESORIA:

La asesoria es un proceso sistematico, estructurado y objetivo que tiene como fin el desarrollo de
capacidades, es decir la aplicacion de contenidos, instrumentos, criterios, herramientas, etc. para la
solucién de problemas especificos; significa, entonces, la puesta en practica en condiciones reales de
lo que se ha aprendido o se esta aprendiendo.

A diferencia de los procesos de capacitacion, la asesoria se restringe a la soluciéon de problemas
especificos; esta busqueda de soluciones tiene dos actores con papeles y roles bien definidos:

1. El asesorado (alumno o grupo de alumnos participantes en el concurso): Es quién tiene la
necesidad de solucionar un problema, el que decide sobre que temas necesita asesoria para apli-
car lo aprendido en el curso y toma las decisiones acerca de como, cuando y por qué tomar una
alternativa, haciendo una evaluacion objetiva de las alternativas que le presenta el profesor — ase-
sor.

2. El profesor - asesor: es quién acompafia al alumno o grupo de alumnos para brindarle un apoyo
técnico en la busqueda de la mejor solucion. Por tanto, no impone sus criterios, sino que facilita un
proceso de identificacion, analisis y seleccién e implementacion de alternativas.

Lineamientos metodolégicos:

« Definir con la mayor claridad posible lo que los asesorados quieren, sienten como problemay el tipo
y nivel de apoyo que requieren: informacion técnica, ubicacion de fuentes de informacion, resolu-
cion de problemas, etc.

< Definir con el o los alumnos un plan de asesoria, que incluya: objetivos, metodologia, actividades,
responsabilidades, recursos. Asegurandose de que comprendan quién tiene la responsabilidad de
las decisiones a tomar.

< Al igual que en la capacitacion, es necesario conocer las caracteristicas, habilidades y conoci-
mientos del equipo a asesorar antes de plantear una propuesta de asesoria.

< Igualmente, como en la capacitacion, es necesario elaborar un diagrama o cuadro donde se iden-
tifiqguen los problemas, las causas y consecuencias, usando como herramienta el cuadro de pro-
blemas, causas y consecuencias que utilizan las instituciones educativas para elaborar su progra-
macion anual.

< Las soluciones que se identifiguen deben contemplar las posibilidades técnicas y econdmicas del
grupo; asi como las alternativas, que de manera individual o conjunta, han venido implementando.
ya que de lo contrario no seria viable su ejecucion.
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1. Formulacion del plan de asesoria

Luego del proceso de capacitacion y conformados los grupos que elaboraran su proyecto productivo,
el profesor — asesor se retne con cada uno para:

- Identificar los temas que requieren de asesoria, ya sea porque su comprension no ha sido total
en el proceso de capacitacion o porque requieren de informacion o estudios adicionales a los
vistos en el proceso de capacitacion.

- Definir los dias y el horario de asesoria.

- Delimitar la responsabilidad de los participantes y del profesor — asesor.

Identificado los temas y el tipo de requerimiento necesario para enfrentarlo, el profesor — asesor elabo-
ra su plan de asesoria, y en el mismo define:

- Los temas que abarcara el plan y la modalidad del requerimiento: informacién, fuentes de infor-
macion, conocimientos técnicos, etc.

- El'nimero de sesiones a realizar y los temas a tratar en cada una.

- Eltemade cada sesion, y la modalidad de las mismas: trabajo en aula, visitas, trabajo de campo,
presencia de un especialista, etc.

- Los recursos necesarios para trabajar las sesiones.

2. Ejecucion del plan de asesoria

Para cada uno de los temas definidos, el profesor — asesor formula alternativas o propuestas para su
tratamiento y solucién.

Las alternativas son presentadas a los participantes, apoyandose con Papelografos, diagramas, dibu-
jos u otro material que permita la visualizacién de la propuesta.

Cada propuesta debe contener:

- El proceso a seguir para su implementacion.

- Sus ventajas y desventajas.

- Los recursos.

- Eltiempo requerido para su implementacion.

- Laimportancia de la misma en el proceso de elaboracion del proyecto productivo.
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3. Seguimiento de la ejecucion de las alternativas definidas

Generalmente, para la formulacion de proyectos productivos, las alternativas se van aplicando en el
momento de la asesoria, ya que son decisiones a tomar y que, dado el caso de la poca o ninguna
experiencia de los participantes en temas empresariales, requieren la presencia del asesor.

Pero, también, se da el caso de formular y decidir alternativas que no se aplican de inmediato, sino que
requieren de un trabajo de campo (investigacion, entrevistas a especialistas, recopilacion de informa-
cién, etc.) que no pueden contar con la presencia puntual y a todo momento del profesor — asesor. En
estos casos el seguimiento se darad en una reunién que tendra como caracteristicas:

- Socializacién de lo ocurrido en el trabajo de campo.

- Revision de la informacién recopilada.

- Evaluacion de la veracidad, la calidad y la confiabilidad de la informacién.
- Toma de decisiones en funcion al analisis anterior.

4. Evaluacion de los resultados.

Ejecutado el plan de asesoria es necesario evaluar los resultados del mismo, en este caso, la evalua-
cion se dard en dos momentos:

- Al terminar la elaboracion del proyecto productivo verificando que cumpla con los requisitos
propuestos en las bases del concurso.
- Alfinalizar el concurso en funcion a los logros.
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PROPUESTA METODOLOGICA DEL TALLER
«DESARROLLANDO CAPACIDADES EMPRENDEDORAS Y
EMPRESARIALES»

La propuesta METODOLOGICA es esencialmente vivencial, cada uno de los temas y la toma de deci-
siones esta en funcion de elaborar el proyecto de una empresa verdadera.

Por lo tanto todas las actividades se desarrollan en un primer momento como sesiones de capacita-
cion en las cuales se construye colectivamente los conceptos, se identifica la importancia de los
temas y se demuestra la aplicacion de los conceptos, para, luego, aplicarlos a la empresa 0 negocio
que los participantes han decidido crear.

En un segundo momento se realiza el trabajo de campo; la informacién que se necesita para la formu-
lacion del proyecto: Andlisis FODA, investigacion de mercado, estudio técnico y plan de inversion se
recopila en los lugares en dénde se piensa poner en funcionamiento la empresa.

En un tercer momento, la recopilacion de informaciéon es analizada y trabajada para llegar a la toma de
decisiones que, para el caso del taller, estad determinada por el llenado de los formatos del Concurso
«Escuela Emprendex»: Proyectos Productivos Juveniles.

El llenado de formatos se realiza en cada sesion, en los puntos correspondientes, como borrador y son
revisados por el facilitador. En la tltima sesion y en funcion al analisis de lo sucedido en la experiencia
de ventas, se revisan y reelaboran o ajustan.

El proyecto empresarial elaborado pasa por una primera prueba que es la venta; para realizarla se
conforma una comisién organizadora, integrada por representantes de las diferentes empresas y el
facilitador — asesor. A esta venta, si se define una exposicion venta en un solo local, se debe invitar a
clientes con el perfil definido por cada empresa.

En el proceso de venta, uno de los integrantes de cada empresa, designado, se abocara a entrevistar
y/o encuestar a los clientes para hacer una evaluacion de la aceptacion del producto, el precio, los
mecanismos de distribucién y formas de promocion. Informacion que sera utilizada para el reajuste del
proyecto empresarial.

Se promueve la integracion de equipo para conformar una empresa, ésta integracion debe ser libre-
mente decidida por sus integrantes, definiendo, en el tema de organizacion empresarial, las funciones
y obligaciones que tendra cada uno de ellos.

Algunos temas, como estudio técnico o formalizacion, pueden contar con la presencia de especialis-
tas invitados; a los cuales se debe delimitar el alcance del tema, los aprendizajes esperados y el
tiempo del que disponen. De ser posible, pedirles que elaboren una cartilla o separata con el resumen
de lo que trataran que sirva de orientacion a los participantes y de informacion para la toma de decisio-
nes.
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Algunas consideraciones metodol6gicas para cada una de las sesiones:
Primera sesifn:

e Los participantes se constituyen en empresas definiendo el giro y el producto (grosso modo) en
funcidén a sus especialidades, intereses y experiencia.

» Se elaboran las encuestas para clientes potenciales y registros de la competencia.

« De ser posible la aplicacion del instrumento a la muestra definida se aplica en horario diferente a las
sesiones.

Segunda sesion:

« Silo anterior no ha sido posible. Las dos primeras horas se usan para la aplicacion de encuestas y
registro de la competencia y la tabulacion respectiva.

e Se trabajan las 4 Ps con la informacion recopilada.

= Andlisis de la competencia y definicion de las ventajas competitivas.

e Lasesion debe terminar con la propuesta organizativa para la venta de los productos y/o servicios
definidos en la estrategia de mercado.

Tercera sesion:

» Es preferible trabajar con papel milimetrado para elaborar el croquis de distribucion del area de
trabajo, a escala.

< Enlaorganizacion de las personas en el proceso productivo se definen las tareas de los integrantes
de la empresa, a nivel sélo de la produccién o elaboracion del producto o servicio.

Cuarta sesion:

» Los temas se trabajan tomando en cuenta y verbalizando los diferentes aspectos que tienen rela-
cion con la organizacion y el liderazgo que se han estado presentando hasta el momento; la idea es
de qué sean conscientes de sus actitudes y de cdmo estas afectan el trabajo en equipo.

Quinta sesioén:

= A partir del ejercicio vivencial se desarrolla la planificacion a dos niveles:

- A mediano plazo, para justificar la inversion.
- A corto plazo, teniendo como mira la venta programada.

Sexta sesion:

e Esimportante tomar notas personales de lo sucedido en la venta y analizar las respuestas que dan
los clientes en la experiencia de la feria para orientar el ajuste de los proyectos.
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: Analiza y formula proyectos productivos para participar en el Tercer Con-
curso «Escuela Emprende»: Proyectos Productivos Juveniles.
NUMERO DE SESIONES : 6
: 5 horas cronoldgicas (6 horas pedagdgicas)

PRIMERA SESION CAPACIDAD EMPRENDEDORA Y UNA BUENA IDEA DE NEGOCIO

Aprendizaje esperado

cesitara para iniciar y manejar un negocio.
Identifica, define y describe una buena idea de negocio.

: ldentifica y evalUa sus caracteristicas y habilidades personales que ne-

Contenidos

Técnica

Actividad de Aprendizaje

Meta/producto

Requerimientos

Tiempo

Deshielo

Formar un circulo, desarrollar la dindmica
de los tres saludos. Iniciando el facilitador,
cada uno de los participantes recorre el
circulo tres veces: dando el primer saludo
formal, el sequndo de amigos que se ven
con frecuencia y el tercero de amigos que
no se ven hace mucho.

Ambiente de
confianza 'y
cordialidad

10 min.

Expectativas

Presentacion
de los
participantes

Se forman cinco grupos, numerando a los
participantes del 1 al 5. En estos grupos
deberan presentarse indicando su nombre,
especialidad, qué espera del taller, cuales
son las reglas que deberian seguirse y en
qué tipo de negocio les gustaria trabajar en
el taller. Preparan una lista de los miembros
del grupo, su especialidad y el tipo de
negocio. Se ponen de acuerdo en una
expectativa comin y la colocan en una
tarjeta. De igual modo, colocan en tarjetas
las reglas que proponen al grupo. Se
colocan los solapines con su nombre.

Un miembro del grupo presenta a los
demas, lee su expectativa y la coloca en
un lugar visible y en el que permanecera
durante todo el taller. Procede igual con
las reglas.

Terminada la presentacion el facilitador
sintetiza las expectativas y escribe en un
papelografo las reglas a seguir.

Relacion de
expectativas

Hojas
Lapiceros
Tarjetas
Solapines
Plumones
gruesos
Maskin tape

30 min.

Definicién de
objetivos,
contenidos,
metodologia y
resultados
esperados.Ajuste
de expectativas
y objetivos de
formacion

Exposicion
dialogo

Se presentan los objetivos del taller, se
relaciona con las expectativas, se descarta
las que no tengan relacién con el objetivo,
explicando el porqué.

Se explicita la metodologia a seguir y los
fundamentos de la misma.

Relacion de
expectativas y
objetivos
ajustados

Papelografo
con objetivos
y metodologia
Maskin tape

10 min.
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Contenidos Técnica Actividad de Aprendizaje Meta/producto | Requerimientos | Tiempo
Datos generales | Trabajo en Se forman los equipos de acuerdo a los Formato N° 2. Hojas 20 min.
y Experiencia. equipos negocios de interés de los participantes. Informacion Lapiz

Los equipos definen el nombre de la inicial llenado. Copia de

empresa y el producto que desean formato 2.

elaborar (de modo genérico). Proceden a Parte Iyl

llenar el formato 2 los puntos | y Il Se

asesora a los equipos.
Capacidad Exposicion En didlogo con los participantes se define | Lista de Hojas 30 min.
emprendedora: | didlogo el concepto y la importancia de la caracteristicas Lapiceros
concepto, capacidad emprendedora, asi como los emprendedoras | Tarjetas
importancia, tipos de emprendedores. Sintesis. Maskin tape
tipos de Lluvia de Las empresas identifican 5 caracteristicas
emprendedores. | ideas con emprendedoras y las colocan en tarjetas.

tarjetas Una coloca sus tarjetas y las demas

colocan las que sean diferentes a las

anteriores. El facilitador las agrupa y

completa la lista.
Caracteristicas | Cuestionario | Se entrega a los estudiantes la hoja de Nivel Hoja de 40 min
Emprendedoras evaluacién de rasgos personales y una Emprendedor evaluacion
Empresariales hoja en blanco. Indique a los estudiantes | segun los rasgos

que tienen 32 pares de oraciones; deben | resultados de la | personales.

escoger entre la oracion A o B la que méas | evaluacion de Hoja de

refleje su punto de vista personal. Deben | rasgos puntajes para

anotar el nimero de la oracién y la letra personales y caracteristicas

gue escogieron en la hoja en blanco. tendencias personales.

La guia de puntajes para Caracteristicas (PRI UETEL,

Personales, permitira a los participantes

evaluar sus propias respuestas y saber en

gue medida los participantes tienden ser

emprendedores; una vez ya hayan

sumado sus puntajes, deberan ubicar su

puntaje total en la escala emprendedora.

Los participantes responden las 50 Plan para

preguntas de la hoja de evaluando sus fortalecer

tendencias personales. Las respuestas sus

deben ser anotadas en una hoja aparte. caracteristicas

Muestre la respuestas: Evaluando sus y

tendencias personales e indique como habilidades.

hubiese respondido un empresario; las

caracteristicas especificas

emprendedoras estan resaltadas en el

paréntesis. Haga que la clase comente y

discuta sus respuestas a cada pregunta.

Las respuestas de las 50 preguntas han

sido agrupadas en tres categorias:

Antecedentes Personales, Patrones de

Conducta y Estilos de Vida. Pida a los

estudiantes que sumen el nimero de

respuestas que han dado, que sean

similares a las respuestas dadas

cominmente por los empresarios en cada

una de las tres categorias:
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Contenidos

Técnica

Actividad de Aprendizaje

Meta/producto

Requerimientos

Tiempo

" Antecedentes Personales (10
preguntas)

Patrones de Conducta (30 preguntas)
Estilo de Vida (10 preguntas).
Nuevamente, recuerde a los participantes
gue estos puntajes so6lo son tendencias
que pueden cambiar con el tiempo.
Basados en los resultados de los dos
instrumentos de estimacion empresarial,
pregunte a los estudiantes lo siguiente:

" ;Qué debilidades personales has
descubierto?

¢Piensas que podrias ser un
empresario teniendo esas debilidades?

" ¢Qué puedes hacer para mejorar tus
areas débiles?

" ¢Cudles son tus fortalezas?

¢Crees que tus fortalezas compensan
tus debilidades?

" ¢Tu estilo de vida es compatible con las
demandas propias de un empresario?

Para consolidar la idea sobre el empresario,
haga que los participantes lean el manual
sobre Las Caracteristicas Emprendedoras,
pueden hacerlo en pequefios grupos para
discutir las ideas centrales y que comparen.
Cuando hayan leido y comentado el
contenido del Manual sobre este punto se
muestre el puntaje para Caracteristicas
personales para reforzar las caracteristicas
identificadas por los alumnos.

Entregue la hoja del Plan para fortalecer sus
caracteristicas y habilidades, y escriben sus
puntos débiles y qué pueden hacer para
combatir.

Haga un Resumen con de las
caracteristicas emprendedoras.

Plan para
fortalecer sus
caracteristicas y
habilidades.

Hojas
Lapiz
Copia de
formato 2.
Parte l'y Il

Hojas
Lapiceros
Tarjetas
Maskin tape

20 min.

30 min.

Determinacién
de la idea de
negocio:
Identificacién
de necesidades.
Listado de ideas
de negocio.
Macrofiltro
Microfiltro
Andlisis FODA

Exposicion
didlogo

Exposicién
demostracién
Trabajo
grupal
Plenaria

En dialogo con los participantes se define
gue es una idea de negocio, identificando
las fuentes. Las empresas identifican al
menos cinco ideas de negocio. Una
presenta su propuesta, las demas hacen
observaciones y aportes. Sintesis.

Exposicién demostracion del
procedimiento para determinar la idea de
negocio: Macrofiltro, microfiltro, FODA. Se
asesora a las empresas. (En el caso de las
regiones en donde se presento el formato
de ideas de negocios como una etapa
previa se revisa el procedimiento al definir
la idea de negocio).

Una presenta el procedimiento elaborado
y sus conclusiones; las demas
complementan. Sintesis.

Hojas, Lapices
Papelografo con
preguntas de
macrofiltro
Papelografo y
copia formato
microfiltro
Plumones
gruesos

Maskin tape

Idea de
negocio
seleccionada

90 min.
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Contenidos Técnica Actividad de Aprendizaje Meta/producto | Requerimientos | Tiempo
Vision de la Exposicion Exposicion y demostracion de la vision. Vision de la Hojas 15 min.
empresa demostracion | Las empresas definen su vision. Una empresa Lapices

Trabajo presente y las demas complementan. definida
grupal Sintesis remarcando importancia de la
Plenaria vision como horizonte empresarial
Objetivo de la Exposicion Exposicion y demostracion de la Objetivos Hojas 10 min.
empresa demostracion | definicién de objetivos empresariales. Las | empresariales Lapices
empresas, con asesoria del facilitador, definidos Papelografos
definen sus objetivos. Una presenta sus Plumones
objetivos, las demas complementan. gruesos
Sintesis enfatizando la importancia de los
objetivos como resultados concretos que
van haciendo realidad la vision de la
empresa.
Idea de Trabajo Con asesoria del facilitador, las empresas | Formato N° 2, Copia de 15 min.
Negocio grupal llenan el formato N° 2, parte lll, IVy V parte lll, IVy V formato
Plenaria llenados Lapices
Metodologia Trabajo En un papelografo se trazan 4 columnas y | Opinion de los Papelote 10 min.
Contenidos grupal 4 filas. En la fila superior se dibujan una | participantes Plumones
Facilitador cara triste, una alegre y una seria. En la sobre el dia Maskin tape
Logistica Evaluacion primera columna se escribe los aspectos
Participacion cualitativa a evaluar: Metodologia, contenidos,
facilitador, logistica y participacion Se
indica a los participantes que coloquen
un palote en la columna que exprese
mejor cdmo se sintieron respecto a cada
uno de los puntos sefialados en la
primera columna. Deberan poner un
palote por cada fila.
El papelografo se coloca de tal manera
gue nadie pueda observar lo que cada
uno estéa colocando.
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SEGUNDA SESION: ;DEBO ATENDER EN FUNCION AL MERCADO?

Aprendizaje esperado

: Identifica y describe el perfil del cliente potencial de la empresa.

Identifica y analiza las ventajas competitivas de la empresa.
Identifica y formula las estrategias de mercado: producto, distribucion,

precio, promocion y plaza.

www.FreeLibros.me

Contenidos Técnica Actividad de Aprendizaje Meta/producto | Requerimientos | Tiempo
Necesidades Hilo El facilitador, a través de preguntas a los Sintesis del dia | Pizarra 10 min.
Ideas de conductor - | participantes reconstruye lo avanzado el anterior Plumones
negocios Resumen de | dia anterior. elaborada (tiza)

Macro filtro, la sesion
microfiltro anterior
Andlisis FODA
Mercadeo e Exposicién En didlogo con los participantes se Conceptos Pizarra 30 min.
Investigacion de | demostracion | definen los conceptos de mercadeo e definidos Plumones
mercadoConcepto investigacion de mercado. para pizarra
Procesos Se expone y demuestra el proceso de (tizas)

investigacion de mercado hasta la

recoleccion de informacion.
Organizacion de | Trabajo en Las empresas, con asesoria del facilitador, | Instrumento de | Hojas 30 min.
la investigaciéon | equipo elaboran su encuesta y una ficha de recoleccion de Lapiceros
de mercado observacion de la competencia. Se define | informacion
Instrumentos el nimero de encuestas a realizar y de elaborado

competidores a observar. Se dan

instruccion para recoger la informacion

antes de la préxima sesion.
Investigacion de | Exposicion Se dialogo con los participantes sobre la | Andlisis de Encuestas 30 min.
mercado. demostracion | experiencia de investigar mercado. Se mercado Hojas

hace una sintesis, remarcando la elaborado Lapices

importancia de investigar el mercado para Papelografos

el éxito de la empresa. con las

Trabajo en Se demuestra el proceso de tabulacion y preguntas del
equipo analisis. Las empresas tabulan las analisis

respuestas y responden las preguntas del

analisis. Sintesis.
Entorno Ejercicio Trabajar el ejercicio estructurado: "Las Andlisis de Los 45 min.
empresarial Estructurado: | Torres" entorno requeridos

Procesamiento y generalizacion del tema, | elaborado para la

usando lo visto en el ejercicio para técnica (ver

concluir con los beneficios del andlisis ejercicio

del entorno y la informacién que se estructurado

requiere para su elaboracion. N° 1)

Con asesoria del facilitador las empresas Pizarra

hacen un analisis de su entorno. Sintesis Tizas

de tema: La influencia del entorno en el Papel

guehacer empresarial. Lapices
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Contenidos Técnica Actividad de Aprendizaje Meta/producto | Requerimientos | Tiempo
Demanda Exposicion Por cada uno de los temas: Ventaja Papelografos | 2 horas
Andlisis de la demostracion | Exposicion y demostracion. competitiva Plumones
competencia definida Maskin tape
Perfil Trabajo en Definicién en las empresas con asesoria Estrategias de Copia formato
clienteVentaja | equipo del facilitador. producto, N°2, puntos
competitiva Sintesis por tema y sintesis final: La precio, VI, ViLy Vil
Estrategia de estrategia de mercado como respuestaa | distribucion y
mercado: las necesidades de los clientes. promocién
producto, definidas
distribucion,
precio y
promocién
Investigacion de | Trabajo en Con asesoria del facilitador, las empresas | formato N° 2, Copia de 15 min.
mercado, equipo llenan el formato N° 2, parte VI, VIl y VIII parte VI, VIl'y formato
Andlisis del VIII llenados Lapices
entorno
empresarial y
Andlisis de
mercado.

Mercado: Trabajo Se presenta el formato de plan de Organizacion de | Estrategias de | 40 min.
Producto, en equipo mercadeo con un ejemplo, demostrando | la feria mercado
precio, la aplicacion de los conceptos en un caso
promocién concreto. Luego cada equipo prepara su
(stand y ventas) plan de mercadeo utilizando la
plaza. informacién anterior.
Dialogo Expo-feria "Escuela emprende" , Se

indica a los equipos que deben ir

disefiando la forma como ambientaran el

stand que se les asignara para la venta de

sus productos y definiendo la cantidad a

producir para colocar en venta.

Se define el local, la fecha y la hora en

que se realizar4 y se nombra un equipo

coordinador que debera hacer las

gestiones respectivas y la invitacién al

publico y cuyos gastos seran solventados

por todos los participantes (los mismos

que seran considerados en el momento

de determinar el precio de los productos).
Metodologia Evaluacion Seguir el mismo procedimiento de sesion | Opinion de los Papelote 10 min.
Contenidos cualitativa anterior. participantes Plumones
Facilitador
Logistica
Participacion
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TERCERA SESION: EL ESTUDIO TECNICO PRODUCTIVO DEL NEGOCIO

Aprendizaje esperado

. Diseiia el bien o servicio que va a producir

Elabora un diagrama de distribucion del area de trabajo.
Organiza el area de trabajo aplicando criterios de distribucion
Formula un Diagrama de Flujo de operaciones del proceso productivo
Realiza calculos de materia prima, equipos y herramientas en funcion del

proyecto
Contenidos Técnica Actividad de Aprendizaje Meta/producto | Requerimientos | Tiempo
Mercado Hilo El facilitador, a través de preguntas a los Sintesis del dia | Pizarra 10 min.
conductor participantes reconstruye lo avanzado el anterior Plumones
Resumen dia anterior. elaborada (tiza)
sesion
anterior
Estudio técnico | Dialogo En didlogo con los participantes se define | Visualizacion de | Plumones 15 min
qué es un estudio técnico, su importancia | los (tizas)
y los elementos que comprende: componentes Lapices
Distribucién del area de trabajo; disefio del estudio Borrador
del producto, proceso productivo, célculo | técnico. Pizarra
de materias primas, determinacién de Tarjetas
herramientas, maquinas y equipos. Cinta
masquintape.
Disefio del Exposicién Se define el concepto de disefio del Disefio Plumones 30 min.
producto y/o demostracion | producto y/o servicio, las etapas del preliminar del (tizas)
Servicio Trabajo proceso, se ejemplifica la elaboracion de | producto y/o Lapices
equipo las especificaciones técnica. servicio. Borrador
Plenaria Cada empresa elabora una lista de Pizarra
especificaciones técnicas para su
producto y/o servicio; con asesoria del
facilitador.
Se sintetiza y se pide a los participantes
que elaboren la representacién gréafica
del disefio de su producto y/o servicio, y
que se prevea su elaboracion segun las
indicaciones que se van dando en el
taller para ser probados en el evento de
ventas que se esta organizando.
Distribucién del | Exposicion Exposicion y demostracion del tema: Plano de Pizarra 60 min.
&rea de trabajo | dialogo Distribucion del area de trabajo. distribucion de | Tizas de
Exposicion Las empresas elaboran un plano de su planta colores
demostracion | distribucién de planta siguiendo los Hojas (de
criterios definidos y con asesoria del preferencia
Trabajo en facilitador milimetradas,)
equipo Una empresa presenta su plano, las Lapices
demas opinan y dan sugerencias. El Reglas
Plenaria facilitador sintetiza y da Borrador
recomendaciones. Papelografos
Plumones
delgados
Maskin tape
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Contenidos Técnica Actividad de Aprendizaje Meta/producto | Requerimientos | Tiempo
Proceso Dialogo En dialogo con los participantes se Flujo de Papel 45 min.
productivo Exposicion conceptualiza el proceso productivo, su operaciones del | Lapices

demostracion | importancia y se demuestra el método de | proceso Papelografos
diagrama de flujo operaciones del productivo de Plumones
Trabajo en proceso productivo. cada empresa gruesos
equipo Las empresas elaboran su diagrama de Maskin tape
flujo de operaciones del proceso
Plenaria productivo una presenta su diagrama, las
demas opinan y dan sugerencias. El
facilitador sintetiza y da
recomendaciones.
Necesidades de | Exposicion Se define el concepto e importancia del Necesidades de | Hojas 90 min.
materia prima, calculo de materia prima, se demuestra el | materia prima Lapices
determinacion | Trabajo procedimiento a continuacion se realiza calculadas. Papelografo
de grupal el mismo procedimiento para el calculo con sintesis
herramientas, Plenaria de las herramientas, maquinarias y del procesoy
maquinas y equipos. formulas
equipos. Las empresas realizan su calculo de Papelografo
materia prima con asesoria del facilitador, en blanco
una presenta su diagrama, las demas Plumones
opinan y dan sugerencias. El facilitador gruesos
sintetiza y da recomendaciones. Maskin tape
Se sintetiza el tema de estudio técnico
remarcando su importancia para la
competitividad de la empresa.
Estudio Técnico | Trabajo en Con asesoria del facilitador, las empresas | formato N° 2, Copia de 15 min.
de produccion | equipo llenan el formato N° 2, parte IX parte IX llenado | formato
Lapices
Mercado - venta | Trabajo En Se indica al grupo que deben organizar la | Organizacién Estrategias de | Fuera
en ferias equipo elaboracion de productos y la expo feria mercado de
preparacion de los servicios a vender en sesion.
la expo.feria.
Metodologia Evaluacion Seguir el mismo procedimiento de sesiéon | Opinion de los Papelote 10 min.
Contenidos cualitativa anterior. participantes Plumones
Facilitador Maskin tape
Logistica
Participacion
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CUARTA SESION: LA ORGANIZACION DE LA EMPRESA PARA EL LOGRO DE EFICIENCIA
Aprendizaje esperado : Identifica a las personas que intervienen en una organizacion.

Férmula la estructura organizativa de su empresa.

Analiza la importancia y caracteristicas el liderazgo para una gestion efi-

ciente.

Contenidos Técnica Actividad de Aprendizaje Meta/producto | Requerimientos | Tiempo
Estudio Técnico | Hilo El facilitador, a través de preguntas a los Sintesis del dia | Pizarra 10 min.
y feria conductor participantes reconstruye lo avanzado el anterior Plumones

Resumen dia anterior. elaborada (tiza)
sesion
anterior
Organizaciony | Exposicion En dialogo con los participantes se define | Concepto de Pizarra 15 min.
personas que didlogo qué es una organizacion y quiénes son organizacion e Tizas
intervienen las personas que intervienen en ella'y qué | identificacion
papel juegan. Retomando las ideas de las personas
trabajadas en el ejercicio "Las Torres" que intervienen.
Estructura Ejercicio Se trabaja la técnica "Sobrevivencia" Estructura Los definidos | 60 min.
organizativa Estructurado | (Ejercicio estructurado N°2). A partir de organizativa en el
"Sobrevivencia" | esta vivencia se hace una exposicion de definida ejercicio.
los criterios y la demostracion del
procedimiento para definir la estructura Papelografos
Exposicion organizativa. Las empresas siguen los Plumones
demostracion | siguientes pasos: hacen un listado de las gruesos
tareas necesarias para elaborar el Papeles
Trabajo en producto o brindar el servicio, agrupar las Lapices
equipo tareas que comprenden una misma
especializacion y determinar las areas de
Plenaria trabajo luego darle forma de organigrama,
definen su estructura organizativa, con
asesoria del facilitador. Una presenta su
estructura, las demds opinan y dan
sugerencia. El facilitador hace una
sintesis.
Liderazgo Exposicion En dialogo con los participantes y usando | Caracteristicas Papelografos | 30 min.
didlogo las conclusiones de los ejercicios "Las de un buen Plumones
Torres" y "Sobrevivencia" se desarrolla el lider
tema. empresarial
Se sintetiza lo desarrollado en la sesion. identificadas
Organizacion Trabajo en Con asesoria del facilitador, las empresas | Formato N° 2, Copia de 15 min.
equipo llenan el formato N° 2, parte X parte X llenado | formato
Lapices
Planificacion Exposicion En dial6go con los participantes se define | Concepto e Pizarra 15 min.
Registros diadlogo el concepto de planificacion, su importancia de | Tizas
Tipos de planes importancia y la utilidad de los registros la planificacion
para una gestion eficiente. y el uso de
registros
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Contenidos Técnica Actividad de Aprendizaje Meta/producto | Requerimientos | Tiempo
Plan de ventas | Exposicion Exposicién y demostracion de la Plan de ventas Copia formato | 30 min.
en unidades demostracion | elaboracion del plan de ventas en por unidades 2: Anexo A

Trabajo en unidades. elaborado Lapices
equipo Las empresas elaboran su plan de ventas. Papel
Plenaria Una presenta, las demds opinan y
sugieren. El facilitador hace las
precisiones necesarias.
Definiciones Exposicion En dialogo con los participantes se Activo fijo Pizarra 60 min.
Activo fijo didlogo definen y ejemplifican los conceptos de calculado Tizas
Exposicion inversion, costos y gastos. Papelografo
demostracion | Exposicion y demostracion del célculo de con cuadro
Trabajo en activo fijo. comparativo
equipo Las empresas calculan el monto de su de inversion,
activo fijo. costos y
gastos.
Papelografo
con formato
activo fijo
Formato 3,
anexo B
Plumones
gruesos
Papel
Lapices
Calculadora
Metodologia Evaluacion Seguir el mismo procedimiento de sesiéon | Opinion de los Papelote 10 min.
Contenidos cualitativa anterior. participantes Plumones
Facilitador Maskin tape
Logistica
Participacion
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QUINTA SESION: PLANIFICANDO NUESTRA INVERSION

Aprendizaje esperado : Diferencia los conceptos de costos, gastos e inversion
Realiza calculos de la inversion, el costo unitario y la determinacién del precio
Aplica criterios e instrumentos para la elaboracién de los planes de ventas

y de flujo de efectivo

Contenidos Técnica Actividad de Aprendizaje Meta/producto | Requerimientos | Tiempo
Hilo El facilitador, a través de preguntas a los Sintesis del dia | Pizarra 10 min.
conductor participantes reconstruye lo avanzado el anterior Plumones
Resumen dia anterior. elaborada (tiza)
sesion
anterior

Gastos pre- Exposicién Exposicion y demostracion del calculo de | Gastos pre Formato 2, 90 min.
operativos demostracion | los gastos pre-operativos. Las empresas, operativos y anexo B
Capital de Trabajo en con asesoria del facilitador calculan el capital de Lapices
trabajo equipo monto de sus gastos pre-operativos. trabajo Hojas
Costos Proceder de igual forma con el calculo de | calculados
Indirectos capital de trabajo, costos indirectos,
Costos fijos costos fijos y costos variables.
Costos variables | Plenaria Una empresa presenta en papelografo el
formato B con el célculo de su inversion.
Una empresa presenta las demés opinan
y dan sugerencias.
Sintesis del tema, recomendaciones
finales.
Costo unitario, Exposicién Exposicion demostracion del Costo unitario Formato 2, 35 min.
precio demostracion | procedimiento para el célculo del costo calculado anexo C
Trabajo en unitario y precio del producto o servicio. | Precio definido | Lapices
equipo Las empresas definen el costo unitario y Hojas
precio de sus productos. Una presenta su
Plenaria trabajo; las demas opinan y dan Formato N° 2
sugerencias; el facilitador aclara dudas, revisado
corrige errores. Sintetiza.
Las empresas revisan el punto 8.6.3 del
formato 2 y lo corrigen de ser preciso.
Inversion, activo | Trabajo En Las empresas, con asesoria del facilitador, | formato 2, anexo | Copia de 25 min.
fijo ,gastos pre equipo llenan el formato 2, anexo B: Inversion. B: llenado formato 2
operativos y Lapices
capital de
trabajo, costos
indirectos,
costos fijos y
costos variables.
Proyeccion de Exposicion Exposicion y demostracién de la Plan de ventas Copia formato | 30 min.
ventas en demostracion | elaboracion del plan de ventas en en nuevos soles | 2: anexo D
nuevos soles Trabajo en unidades. elaborado Lapices
equipo Las empresas elaboran su plan de ventas. Papel
Plenaria Una presenta, las demas opinan y
sugieren. El facilitador hace las
precisiones necesarias.
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Participacion

Contenidos Técnica Actividad de Aprendizaje Meta/producto | Requerimientos | Tiempo
Ventas en Trabajo en Las empresas, con asesoria del facilitador, | formato 2, anexo | Copia de 15 min.
unidades y equipo llenan el formato 2, anexos Ay D Ay D: planes de | formato
ventas en venta Lapices
nuevos soles
Flujo de Exposicion Exposicién y demostracion de la Flujo de efectivo | Copia formato | 60 min.
efectivo demostracion | elaboracion del flujo de efectivo. elaborado 2, anexo E

Trabajo en Las empresas elaboran su flujo de Lapices
equipo efectivo. Una presenta, las demas opinan Papel
Plenaria y sugieren. El facilitador hace las
precisiones necesarias.
Exposicion Sintetizar remarcando la necesidad de
comparar los planes con los registros de
ejecucion.
Necesidades, A través de preguntas a los participantes Proceso Papelografo 30 min.
ideas de se reconstruye el proceso seguido desde | evaluado formato
negocios, la primera sesién, en un diagrama Papelografos
investigacion de vertical, en un papelografo o con tarjetas. o tarjetas
mercado, Preguntar a los participantes por los Plumones
mercado, logros obtenidos hasta el momento, los gruesos
estudio técnico, mismos se colocan a la izquierda de los Maskin tape
organizacion , temas respectivos.
Mercado, Trabajo en Se organiza la ejecucion y participacién Expoferia Estrategias de | 30 min.
actitudes equipo en la expoferia. organizada mercado
emprendedoras
y empresariales
Metodologia Evaluacion Seguir el mismo procedimiento de sesiéon | Opinion de los Papelote 10 min.
Contenidos cualitativa anterior. participantes Plumones
Facilitador Maskin tape
Logistica

Expo feria: Realizacién de la expoferia. Cada empresa debera definir a una o dos personas que preguntaran a los clientes acerca de los
productos ofertados, el servicio brindado y otra informaciéon que consideren pertinente para evaluar el impacto de su producto o servicio.
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SEXTA SESION: EL CAMINO DE LA FORMALIZACION

Aprendizaje esperado

: Analiza la importancia de la formalizacion para la competitividad de la

empresa.
Conoce informacién béasica sobre el proceso de formalizacion
Contenidos Técnica Actividad de Aprendizaje Meta/producto | Requerimientos | Tiempo
Costos, gastose | Hilo El facilitador, a través de preguntas a los Sintesis del dia | Pizarra 10 min.
inversion, conductor participantes reconstruye lo avanzado el anterior Plumones
capital de dia anterior. elaborada (tiza)
trabajo, gastos
pre operativos y
activo fijo
Organizacion, Plenaria En plenaria se analiza los diferentes Andlisis de la Encuestas 60 min.
resultados de la aspectos de la expoferia: Organizacion, informacién de | Papel
feria, lecciones ambientacién, invitados, ventas, etc. la expoferia Lapices
aprendidas Se indica a las empresas que analicen, al Papelografos
igual que lo hicieron en la investigacion Plumones
de mercado, la aceptacion de sus gruesos
productos o servicios y elaboren un Maskin tape
cuadro de la inversion, ventas y calculen
sus utilidades (de haberlas). Deben
preparar un resumen para presentarlo en
plenaria.
Luego de la presentacion de los cuadros,
se hace una sintesis de la importancia de
lo sucedido y de la informacién
recopilada para perfilar y mejorar los
proyectos a presentar.
Plan de Trabajo en Con la informacion de la expoferia se Formatos 2 Borradores 45 min.
negocios equipo revisan los borradores trabajados hasta el | revisados Formatos
momento y con asesoria del facilitador se | Borradores Lapiceros
procede a llenar los originales. Formatos
Lapiceros
Formalizacion: | Exposicion Desarrollar el tema con invitados Manejo de Segln 2 horas
Tramites dialogo especializados en él. informacion pedido de
Procedimientos acerca de expositores
Tipos de formas | Trabajo en Las empresas definen su forma de formalizacién de
organizativas equipo organizacion empresarial a partir del empresas
Plenaria analisis y ventajas de cada unay, en Forma de Papel 45 min.
plenaria, fundamentan sus decisiones. organizacién Lapiceros
empresarial
definida
Plan de Exposicion Con apoyo de los participantes se elabora | Sintesis Papelografos | 20 min.
negocios y sus | didlogo una sintesis general del taller. elaborada Plumones
componentes y Maskin tape
casos de planes
de negocios.
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Contenidos

Técnica

Actividad de Aprendizaje

Meta/producto

Requerimientos

Tiempo

Que llevo del
taller, que me
falta para
hacerlo.

Evaluacion
final - Las
maletas

Técnica: "Las Maletas". Con dos cartulinas
de diferentes colores se construyen dos
maletas. Una se rotula: LO QUE ME
LLEVO DEL TALLER y la otra LO QUE ME
FALTA PARA HACERLO BIEN.

Se entrega dos tarjetas a los participantes,
una de cada color, correspondiente al
color de las maletas, y se les indica que
coloquen en una lo qué han aprendido
en el taller y en la otra lo que les falta
aprender para mejorar su capacidad
emprendedora. Luego deberan colocarlas
en las maletas respectivas.

Evaluacion por
parte de los
participantes.

Papelote
Plumones
Maskin tape

30 min.
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EJERCICIOS ESTRUCTURADOJS

A continuacion usted encontrard, el desarrollo de los ejercicios estructurados. Se recomienda ideal-
mente trabajar con dos facilitadores. El lugar generalmente debe estar preparado con sillas para todos
los participantes y algunas mesas.

Ejercicio N° 1 LA TORRE Tiempo: 65 min.

Aprendizaje esperado:

e Evalla los comportamientos de las personas ante las situaciones de presion.

Estructura del ejercicio.

« Instrucciones S
e Preparacion de los roles 15
» Realizacion del ejercicio 20
e Procesamiento 20
e Generalizacion 5

Actividades de Aprendizaje:

1. Dos participantes actian como empresarios(as) cuya labor es construir en 10 minutos una torre
vertical de cajas de fésforos, que simbolice la empresa que esta construyendo. La base de la torre
esta hecha de una sola caja y deben cumplir la tarea con los ojos cerrados y con la mano que
menos destreza tienen. El capital inicial necesario estd representado por 10 o 12 cajas. Los
empresarios(as) solo tienen una pequefia cantidad. Por lo tanto, tienen que prestarse el resto del
«dinero» de sus amigos y/o del banco. Las empresas comienzan a tener utilidades sélo cuando los
empresarios ponen juntos mas de 10 o 12 cajas en las torres sin caerse.

2. Después que 2 de los participantes que representan a los empresarios(as) salen del aula con el
asistente.

3. El facilitador da instrucciones al grupo: El empresario intenta cumplir con la tarea bajo presién. Habran 3
0 4 «actores» adicionales en el rol de personas que ejercen una influencia positiva 0 negativa (esposa/
€sposo, amigo, hermano, banqueroy asi sucesivamente). El facilitador indica a los comportamientos de
las personas que ayudan o perturban al empresario(a) en la construccion de su empresa.

4. Se da inicio a la construccién de la torre. Al terminar el tiempo el facilitador cuenta las cajas y
verifica si alcanzaron las metas y se realiza el procesamiento y la generalizacién del ejercicio ;Qué
se puede aprender con este ejercicio? ;Qué puede ser mejorado en el comportamiento como em-
prendedor?. Se realiza el procesamiento y la generalizacion del ejercicio en relacion al tema bene-
ficios del analisis del entorno y la informacion que se requiere para su elaboracion.
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Ejercicio N° 2 SOBREVIVENCIA Tiempo: 55 min.

Aprendizaje Esperado:

e Analiza laimportancia del trabajo organizado y en equipo para la Sobrevivencia de la empresa.

Estructura del ejercicio.

e Explicacién 5
e Reparto de materiales 5
» Realizacion del ejercicio 200
e Procesamiento 20
e Generalizacion 5’

Actividad de Aprendizaje:

1. Alcomienzo de la simulacion, todos los participantes reciben una cierta cantidad de recursos (ejemplo:
dulces) para que se usen durante el ejercicio.

2. Latarea del equipo es lograr que todos los miembros sobrevivan lo cual esta representado por un
chupete para cada sobreviviente.

3. Los chupetes pueden obtenerse en la oficina de la «madre naturaleza» cambiando un ndmero pre-
determinado de diferentes dulces por cada chupete.

4. Pero, los recursos que se reciben individualmente no son suficientes para obtener un chupete, de
manera que los participantes tienen que desarrollar una estrategia de supervivencia.

5. Se da 5 minutos a los equipos para que preparen su estrategia para lograr sobrevivir todos.
6. Se procede a la realizacion del ejercicio durante 10 minutos.
7. Elfacilitador comprueba en qué grupo lograron sobrevivir todos sus miembros.

8. Los datos se emplean como informacion para el desarrollo del tema de estructura organizativa.
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PLAN DE ASESORIA

MODELO
OBJETIVO:

Los alumnos formulan su proyecto empresarial de acuerdo a las bases del Concurso «Escuela Em-
prende»

METODOLOGIA:

Para la identificacién del problema: Se elaborara, con el equipo, un Diagrama de problemas,
causas y consecuencia con respecto a los items contemplados en la formulacion del proyecto.

Para la ejecucion del plan de asesoria: Para los temas identificados se formularan al menos tres
alternativas de como enfrentar el problema priorizado. Las alternativas formuladas se presentaran al
equipo de manera gréafica u oral, analizando los recursos necesarios para implementar cada una,
luego se analizan los recursos con los que cuentan; se cruzan ambos analisis y se incentiva la deci-
sion

Para el seguimiento de la ejecucion de la alternativa seleccionada: Se realizaran sesiones de
evaluacion de la aplicacion de la alternativa, aplicandose correctivos de ser necesario.

Para la evaluacién de los resultados: Se verifica que el proyecto productivo siga las bases plantea-
das por el concurso. Posterior al concurso se evalGan los logros.

PLAN DE ASESORIA.

Participantes : Alumnos del 4° afio de educacién secundaria
Dia de asesoria  : Martes

Horario :de4a5.30p.m.

Lugar : Instituciéon Educativa César Vallejo.

N° de sesiones :5
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Fechas Tema Modalidad Recursos Responsable Resultado
d/m/a Instrumento Trabajo en aula Papel Martha Encuesta
para la Lapices elaborada
Investigacion de Computador
mercado impresora
d/m/a Aplicacion del | Trabajo en aula Encuestas Teresa Encuestas llenas
instrumento de Dinero para
recojo de transporte
informacion.
d/m/a Disefio de Participacion de Dinero para Mauricio Representacion
producto especialista transporte grafica con
Segln medidas y
requerimiento del especificaciones
especialista técnicas.
d/m/a Distribucion de | Participacion de Dinero para Willy Plano con
planta especialista transporte distribucién de
Segun pedido del magquinaria y
especialista, equipo.
Utiles de limpieza.
d/m/a Plan de Trabajo en aula Papel Roxana Plan de inversion
inversion Lapices elaborado
Calculadora
Computadora

Ejecucidn del plan de asesoria

El asesor, basado en su experiencia, en sus conocimientos y en la tematica desarrollada en el curso

formula tres alternativas posibles para enfrentar los problemas sefialados.

Ejempilo:

Problema: No saben qué condiciones ponen los negocios para distribuir sus productos.

Alternativas:

A. Preguntar en empresas similares a la que se quiere crear.

B. Preguntarle a los proveedores
C. Preguntarle a un profesor del colegio que tiene una empresa como la que queremos poner

Para presentar las alternativas formuladas, el asesor usara un grafico o un papelografo u oralmente;

informando sobre:

Los recursos o requerimientos necesarios para llevarla a cabo.
Las ventajas de cada alternativa.
Las desventajas de cada una.
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Ejemplo:
Alternativa Requerimientos Ventajas Desventajas

A Preguntar en empresas Lista de empresas Conocen a los proveedores | Nos pueden dar
similares a la que se Pasajes de dan mejores informacion falsa porque
quiere crear Solicitar citas condiciones. SO0mMos su competencia

B Preguntarle a los Lista de empresas Informacioén directa de las | Hay que visitar a muchos,
proveedores Pasajes condiciones que ofrecen es mayor el tiempo y el

Solicitar citas dinero requerido-

C Preguntarle a un profesor | Papel Réapidamente accesible Puede ser que no tenga
del colegio que tiene una | Lapiz informacién actualizada.
empresa como la que
queremos poner.

Para seleccionar la alternativa, el grupo debera responder las siguientes preguntas:

1. /Quién nos dara la informacion més confiable?
2. (Contamos con los recursos para implementarla?
3. ¢Cual nos demanda menos tiempo?

Seguimiento de la ejecucién:

Seleccionada e implementada la alternativa se procede a la evaluacion de la implementacion, respon-
diendo las siguientes preguntas:

¢Conseguimos la informacion que necesitdbamos?

¢Podemos confiar en que la informacién es verdadera?

La informacidon obtenida ¢Qué utilidad sera para nuestro proyecto empresarial?
¢Necesitamos mayor informacion?

¢Qué decisiones podemos tomar con esta informacion?

gD E

Por ejemplo:

Seleccionamos la alternativa C, tuvimos la informacion que requeriamos, esta es confiable y nos sera
de utilidad para definir nuestra estrategia de distribucion y determinar su costo; pero, el problema es
gue es informacién del afio pasado, por lo que requerimos mayor informacion y para ello el profesor al
que consultamos nos ha ofrecido presentarnos a proveedores.

En la asesoria, el asesor es un facilitador, un informador, quién plantea propuestas técni-
cas viables a las condiciones econdémicas, empresariales y personales de los asesorados
y en funcién a un analisis del entorno. La decisién corresponde Gnicamente a los aseso-
rados, ya que son ellos quiénes corren el riesgo con su inversion.
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MODELO

FORMATO N° 2: PROYECTO
(PLAN DE NEGOCIO)

I.  INFORMACION GENERAL:

1.1 DATOS DE LA INSTITUCION EDUCATIVA:

DRE: TACNA

UGEL: N° 003

II:EE: César Vallejo

LUGAR DE UBICACION DE LA II:EE: Centro de la Ciudad.

DIRECCION DE LA I1.EE: Av. Bolognesi 239 - distrito, provincia y departamento de Tacna
TELEFONO DE LA II.EE: 052 - 742314

TIPO DE GESTION DE LA II.EE: Formacion Técnica

1.2 DATOS DEL PROYECTO
NOMBRE DEL PROYECTO: Papas fritas en hojuelas
NOMBRE DE LA EMPRESA: Papas peruanas
NOMBRE DE PRODUCTO O SERVICIO: Procesamiento y comercializacion de papas fritas en
hojuelas.

1.3 DATOS DE LOS ESTUDIANTES

N° APELLIDOS Y NOMBRES GRADO Y EDAD EMAIL
SECCION
1 Teresa Torres Zelada 4t0 «B» 15 ftorres@hotmail.com
2 Martha Granda Chuiman 4to «B» 14 mgranda@yahoo.com
3 Mauricio Huaman Namay 4to «B» 15 huaman100@hotmail.com
4 Willy Gil Bocanegra 4t0 «B» 15 wgil@yahoo.es
5 Roxana Fernandez 4t0 «B» 14 rfernandez@gmail.com

1.4 DATOS DEL ASESOR

APELLIDOS Y NOMBRES: Raul Pefa Cardenas

AREA CURRICULAR QUE ENSENA: Educacion para el trabajo
ESPECIALIDAD: Industrias Alimentarias

E- MAIL: rpefia@gmail.com

TELEFONO: 052 552036
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1.5 DATOS DE PROYECTO

NOMBRE DEL PROYECTO: Papas fritas en hojuelas

RUBRO: INDUSTRIA
AGRICOLA /PECUARIO
AGROINDUSTRIA
SERVICIOS TURISTICOS

Il EXPERIENCIA DE LOS PARTICIPANTES Y MOTIVACION DE LA
CREACION DEL PROYECTO O IDEA DE NEGOCIO

2.1 (QUE MOTIVA AL EQUIPO Y AL PROFESOR ASESOR A PARTICIPAR EN EL CONCURSO

2.2

2.3

24

142

ESCUELA EMPRENDE?

Este afio salimos del colegio y nuestros padres no cuentan con los recursos para pagar estudios
universitarios; por ello creemos que poner un negocio nos puede permitir tener ganancias e ir
ahorrando para estudiar. Participamos en el concurso para conseguir el dinero requerido para
empezar el negocio.

¢CONSIDERAS IMPORTANTE TENER UNA PEQUENA EMPRESA? ;POR QUE?

Si, porque nos permite generarnos un trabajo y asegurar ingresos econdémicos para cumplir
nuestros suefos.

¢QUIENES DEL EQUIPO TIENEN EXPERIENCIA DE HABER PARTICIPADO EN ALGUN NE-
GOCIO? ¢(EN CUAL? DESCRIBIR

Raquel y Maria ayudan a sus padres. Los padres de Raquel tienen una carniceria en el mercado
y ella los ayuda a despachar y a cobrar los fines de semana. Los padres de Maria tienen una
pequefa tienda en su casa, ella ayuda después de hacer sus tareas y, también se encarga de
las compras y de pagar a los proveedores.

¢CONTINUAN PARTICIPANDO DE DICHO NEGOCIO? ;LE GUSTA HACERLO?

Si sigueny si les gusta, porque ayudan a sus padres y ademas les dan un dinero por su ayuda.
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3.1

3.2

I1l. DETERMINACION DE LA IDEA DE NEGOCIO.

IDENTIFICACION DE LAS NECESIDADES EN SU CIUDAD

Las personas, sobre todo jovenes de ambos sexos gustan de comer papas fritas y se quejan de
gue contienen mucha grasa.

Las papas fritas embolsadas tienen una alta proporcién de condimentos y ocasionan dafios a la
salud si su consumo es frecuente.

La economia de los pobladores es escasa por lo que consumen de preferencias las papas fritas
gue preparan ambulantes, sin las condiciones de higiene y calidad requeridas.

ANALISIS DE LAS FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS (ANALI-
SIS FODA)

¢Cuales son las OPORTUNIDADES que se presentan en su zona que pueda ayudar a
iniciar su actividad empresarial?

ASPECTOS DESCRIPCION ¢COMO SE APROVECHA?
Recursos naturales En la sierra de Tacna se siembra Los precios son mas bajos si
papa en abundancia compramos a los productores.
Empresas o Existen una gran cantidad de Vendiendo en las puertas o0 en un
instituciones Instituciones Educativas, Institutos quiosco cercano 0 en uno ubicado en
privadas Superiores cuyos estudiantes alguna institucion educativa.
consumen papas fritas en los Vendiendo a precios econémicos o al
intermedios de clase, a la entrada o | mismo precio pero en mayor cantidad.
a la salida.
Instituciones que Contamos con Institutos Superiores y | Podemos matricularnos para
brindan el SENATI, asi como cursos libres en | capacitarnos en cémo manejar la
capacitacion y la universidad. empresa y en el procesamiento
asesorfa técnica
Instituciones con Asociacion de agricultores. Cuando crezcamos podemos
quienes pueden comprometer parte de su produccion.
hacerse alianzas y
convenios
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¢Qué FORTALEZAS tienen en tu equipo para favorecer el inicio de tu proyecto?

ASPECTOS

DESCRIPCION

¢RECIBES ALGUN APOYO? ;DE
QUIEN?

Disponibilidad de
infraestructura (local)

Local equipado acondicionado para
la preparacion.

Del colegio en una primera etapa.

Contar con
magquinaria y equipo

Ollas, cocina y utensilios.

Del colegio en una primera etapa.

Conocimientos y
habilidades (de tu

equipo)

Uno conoce el proceso de
elaboracion de papas fritas.

Del colegio, a través del profesor
asesor.

Fuentes de consulta:
Manuales, libros u
otros

Libros de elaboracién de papas fritas
en hojuelas y de gestion educativa

Biblioteca del colegio
Podemos usar la biblioteca del SENATI

Recursos monetarios

Para comprar los insumos necesarios
para la produccion y envasado

Cada uno de nuestros padres nos dara
S/200,00

Acceso a Internet

Para ofertar nuestros productos.

Existen muchas cabinas de Internet y
su costo es minimo (S/1,00 la hora)

¢Qué DEBILIDADES tienen que superar para poder realizar tu proyecto?

¢A QUE INSTITUCIONES O

ASPECTOS DESCRIPCION PERSONAS BUSCAS PARA
SUPERAR ESTAS DEBILIDADES
Infraestructura Local propio o alquilado Al colegio en una primera etapa, luego

con las ganancias generadas.

Maquinaria y equipo

Cocina e instrumental

Nuestras ganancias las pondremos en
el banco para luego solicitar un
préstamo

(Qué conocimientos
y habilidades
necesitan aprender?

Direccién de empresa. Cémo
producir al por mayor.
Ventas al por mayor.

Acudiremos a las ONGs y al
Ministerios de trabajo que asesoran y
capacitan en estos temas.

Fuentes de consulta

Contratos.

SENATI

Recursos monetarios

Libros de gestion empresarial
Para comprar maquinas y equipos.

Bancos, luego que tengamos
ganancias.
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¢Qué AMENAZAS tienen que superar para iniciar tu proyecto?

ASPECTOS

DESCRIPCION

¢COMO SE SUPERA?

Factores ambientales

El fenémeno "El Nifio" puede
ocasionar heladas y perjudica la
produccion.

Informandonos de las alteraciones
climéticas y comprando para tener
stock

Presencia de otras
empresas que
compitan con tu
proyecto

Existen varias empresas grandes que
elaboran papas fritas, con publicidad
a nivel nacional y que se distribuyen
en cualquier quiosco, tienda o
supermercado.

Existen muchos ambulantes que
ofrecen este producto, ademés de
pop corn, habas, etc.

Ofreciendo un producto garantizado,
de alto contenido natural y sobre todo
hecho con productos peruanos, ya que
los tacnefios somos conocidos por
nuestro nacionalismo.

Recursos naturales

Existen épocas del afio en que las
papas no esta disponible en la
calidad que requerimos, por la
escasez de agua.

Compraremos por anticipando,
teniendo en almacén suficiente maiz
para cuando escasee.

3.3 La necesidad o problema de tu zona (barrio, distrito, provincia, regién) que puedes atender
de acuerdo a tus fortalezas y oportunidades principalmente, tomando en cuenta, también,
las debilidades y amenazas.

La necesidad de consumir un producto natural, bajo de grasas y a bajo costo.

3.4

Papas fritas en hojuelas «El peruano»

El producto o servicio que satisface la necesidad o resuelve el problema identificado es:

IV. VISION DE LA EMPRESA

Para el 2007, papas fritas en hojuelas «El peruano» — un producto natural — sera preferido por los
jovenes tacnefios. Ademas contaremos con centro de elaboracién y embotellamiento alquilado, fuera

de la institucion educativa.

Para un ano:

V. OBJETIVOS EMPRESARIALES

1.  Contar con nuestro centro de produccién alquilado.
2. Contar con equipamiento propio.
3.  Captar al 20% del mercado local.
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V1. INVESTIGACION DE MERCADOS
Paso 1: Indicar los objetivos de la investigacién de mercado.

Saber si jovenes; varones y mujeres, gustarian de consumir nuestro producto
Los precios qué estan dispuestos a pagar.

El tamafio del envase que prefieren.

Dénde quisieran encontrarlos.

Coémo les gustaria enterarse de qué se ha puesto a la venta.

Caracteristicas que debe tener el producto para comprarlo.

ohkownE

Paso 2: ;Cémo y donde puedo obtener la informacion de lo que quiero saber?

La informacion la obtendremos entrevistando a jévenes de ambos sexos a quienes daremos a
degustar una muestra del producto. En la puerta de las instituciones educativas.

Paso 3: Recoger informacién

Entrevistamos a 100 jévenes, del distrito de Tacna: 50 mujeres y 50 varones.
Paso 4: Procesar la informacién

- La informacion la analizamos por sexos.

Paso 5: Andlisis de la informacidn

El 60% de las mujeres gustoé de nuestro producto y el 40% de los varones.

EI 90% la compraria en bodegas o supermercados.

- El 60% prefiere que sea del mismo tamario que los empaquetados de marca.
El Precio, segtin el 100% de los entrevistados debe ser de un nuevo sol.

Les gustaria enterarse por medio de afiches llamativos y con figuras juveniles.
EI 80% quiere un producto de bajo contenido grasoso y salado.

VIl. ANALISIS DEL ENTORNO EMPRESARIAL

¢Existe personal especializado para ayudar a desarrollar tu proyecto empresarial, en tu
localidad?

Si, hay especialistas en los Institutos Tecnoldgicos que conocen el proceso de elaboracion y
distribucion.

¢Existen empresas proveedoras de maquinaria y equipo, insumos, recursos financieros,
capacitacion en tu localidad? Némbralas.

Si. SENATI, Bancos, Caja de Ahorro, distribuidoras de equipos semi-industriales.
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7.3 ¢Existen condiciones para que tu proyecto o iniciativa empresarial se articule a otras

empresas de mayor envergadura existentes en tu localidad?

En el futuro, cuando seamos una marca conocida podremos articularnos con cadenas de super-
mercados para colocar nuestros productos y con la asociacién de productores para comprar la

papa a precios mas comodos.

VIIl. ANALISIS DE MERCADO

8.1 (Cual es la cantidad de personas que consumen el producto o servicios que ta piensas

ofrecer?
CONCEPTO CANTIDAD
NUmero de personas en la zona donde piensan vender su producto o servicio
(Demanda total) 35000
Numero de personas que compra el producto o servicio en la zona
(Demandantes potenciales) 17000
NUmero de personas que compra en menor cantidad 12 000
NUmero de personas que compra en mayor cantidad 5000

8.2 (Cuéanto compran al mes?

Los que compran mas, compran una bolsa diariamente; y los que compran menos de una a dos

semanalmente.

8.3 Andlisis de la competencia

Empresas Aceptacién ¢Por qué | Precio de ¢Dénde se
competidoras le venta comercializa el
Alta Regular Poca | compran? producto?
Chippy X Sabor 1,00
Salado Tiendas,
quioscos,
Lays X Sabor 2,20 supermercados
Salado
Karinto pops X Sabor 1,00
Salado
Quiosco «El Tacnefio» X Menos 1,00 En la esquina del
precio y colegio "Jorge
mas Basadre"
cantidad
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PERFIL DEL CLIENTE

Jovenes; varones y mujeres, que estudian en diversas instituciones educativas del distrito de
Tacna

Prefieren productos naturales, a bajo costo, sin sabor a quimico ni excesiva grasa.

Compran a la hora de ingreso y salida de sus centros educativas y al mediodia de una a siete
bolsas semanales.

Compran como refrigerio, para complementar sus comidas o para saciar su apetito antes de ir a
almorzar o comer a sus casas.

LA VENTAJA COMPETITIVA DE LA EMPRESA

8.5.1 {Qué hace a tu proyecto diferente o (nico?

Es elaborado con productos de la region y 100% natural, con bajo contenido de grasas y el punto
justo de sal.

8.5.2 ;Por qué les comprarian a ustedes y no a la competencia?

Porque nuestros productos contienen poca grasa, son salados, a precios econdémicos y, ade-
mas, somos de la zona y usamos un insumo tradicional del Pera.

ESTRATEGIA DE MERCADO

8.6.1 Estrategia de producto:

¢Cudl es el producto o servicio que ofrecen?

Papas fritas en hojuelas «El peruano»

¢Cuantas variedades de producto o servicio tienen para ofrecer?

Dos: Por unidad. Por tira de 10 unidades.

¢Cudles son las caracteristicas fisicas principales de los productos que ofrecen?

Hojuelas de papas fritas, del mismo tamario, sin roturas o darios, de color amarillo dorado unifor-
me, crujientes. Envase de polietileno con peso exacto y etiquetado.

¢Cual es el principal atributo o ventaja del producto?

Es un producto bajo en grasas, de sabor salado, insumos tradicionalmente peruanos.
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8.6.2 Estrategia de distribucién
¢Cémo se distribuira los productos y/o servicios a tus clientes?

Directamente por los alumnos integrantes del grupo, quienes se encargaran de repartir el pro-
ducto a los puntos de venta:

Colegio Nacional Jorge Basadre

Bodegas cercanas al instituto superior tecnoldgico Jorge Basadre
Bodegas cercanas a la Universidad

Bodegas y negocios de comparieros de estudios

Con estas bodegas se llegara a un acuerdo promocional para una buena colocacion del produc-
to, a la vista de los clientes.

Semanalmente se visitaran los negocios para proveerlos de nuestro producto

¢Dbénde estan ubicados tus clientes?

En centros educativos, institutos tecnoldgicos y universidad del distrito de Tacnha.

8.6.3 Estrategia de precio

¢Cual es el precio de la competencia?

S/1,00

¢Cuanto cuesta hacer tu producto?

S/0.588

¢En cuanto podria incrementar el precio de tu producto para vender y obtener ganancias?

41.20% vendiendo a S/1,00 la unidad y
33.20% vendiendo a S/0,92 si se compra en tiras de 10

8.6.4 Estrategia de promocion
¢Cémo se hara para que los clientes se enteren de la existencia de tu producto?
Campafia publicitaria, distribucién y pegado de afiches en bodegas y lugares estratégicos.

¢Qué materiales o medios (radio, periédico, etc.) utilizaran para dar a conocer tu pro-
ducto?

Radio y afiches.
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IX. ESTUDIO TECNICO (PRODUCCION DEL PRODUCTO)

9.1 DISENO DEL PRODUCTO.

Especificaciones técnicas:

Bolsas de 25 gramos.
Contenido:
- Grasa 0.1%
- Proteinas 0,7%
- Sodio 0,8%
- Carbohidratos 19,3%
- Fibra 0,2%
- Calorias 81,3%
Forma : hojuelas
Color : amarillo dorado EI F
Sabor : Salado la n 0
Textura crujiente
Envase  : polietileno . s
Etiqueta : marca «El peruano» P as fritaS ell hOIueIa
9.2 DISTRIBUCION DEL AREA DE TRABAJO p
@ A & e L .
\r‘\; """ o eo-__ Almacén de
: Lavado T Seleccion  w Materias
Rebanado ® ® *~<«._ Primas
o o o ‘
OLIIO| o o
- (\\&Q Empaque y Al
S S | :
ol[T]o ‘A(\é\(‘\ A etiquetado Seguridad
o [ O
Fritura y —
Escurrido ® . ®
¥ ‘ Administracion
Almacén de y Ventas
Productos
|:| |:| Terminados
alg | AN A
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9.2 ESQUEMA DEL PROCESO PRODUCTIVO

Para elaborar 1800 bolsas de papas fritas en hojuelas
Adquiere Materia prima (papas, primera calidad, 300 kilos)

Seleccién (manual, recipientes, mesa)

¥

Lavado (manual, tinas, baldes)

¥

Pelado (manual, cuchillos)

¥

Rebanado (manual, cuchillas de soporte)

¥

Fritura (cocina semi industrial, 150 a 160°C, 3 — 4 minutos)

y

Escurrido (canastas perforadas)

y

Condimentado (manual, sal)

¥

Empaque (manual, bolsas de polietileno)

4

Etiguetado (manual, etiquetado)

Almacenado

9.3 MATERIAS PRIMAS A USAR

Materia prima Cantidad
Papas 300 kilos
aceite 30 litros

Sal 15 kilos
Total 345
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X. ORGANIZACION

10.1 Hacer un listado de las tareas necesarias para elaborar el producto o atencién de un
servicio.

Compra de insumos

Seleccion

Pesado

Lavado

Rebanado

Fritura

Escurrido

Condimentado

Embolsado

Empaquetado

Promocion y publicidad

Contratos de venta

Distribucion del producto

Cobranza

Control de calidad de insumos y producto final
Contrato con proveedores

Registros contables

Pago de obligaciones sociales e impuesto
Mantenimiento

Control de ventas

Sondeos de mercado (aceptacion del producto)

10.2 Agrupar las tareas segun especialidades y determinar que areas de trabajo necesitarias.

Area administrativa: compra de insumos, contratos de venta, cobranza, contrato con pro-
veedores, registros contables, pago de obligaciones sociales.

Area de produccién: seleccién, pesado, lavado, rebanado, fritura, escurrido, condimentado,
empaque, etiquetado.

Area de mercadeo: promocién y publicidad, distribucién del producto, control de ventas,
sondeo de mercado.
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10.3 A continuacion realizar un sencillo organigrama

GERENCIA
ADMINISTRACION PRODUCCION MERCADEO
Control de calidad Vendedores
Operarios

XI. ESTUDIO EONOMICO

ANEXO A: PROYECCIONES DE LAS VENTAS EN UNIDADES

PROYECTO Papas fritas en hojuelas "El peruano”
PROYECCION DE VENTAS - PERIODO Junio - Agosto 2007
PERIODOS
SEM
N°| PRODUCTO |SEM1|SEM?2 | SEM3 | SEM 4 |[SEM5|SEM 6| SEM 7 |SEM 8|SEM 9 [10 TOTAL
1 Por unidad 600 600 800 800 1000 | 1000 | 1200 |1200| 1200 | 1200 | 9600
5 Por tira de 10 600 600 1000 | 1000 | 1200 | 1200 | 1200 | 1200 | 1400 | 1400 |10800
UNIDADES TOTALES| 1200 | 1200 | 1800 | 1800 | 2200 | 2200 | 2400 |2400 | 2600 | 2600 |20400
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ANEXO B: INVERSION

PROYECTO: PAPAS FRITAS EN HOJUELAS "EL PERUANO"

M S P B i
u 0 Q- |costo Fijo VETEDIE COLEGIO

1. ACTIVO FIJO 2160.00
[TERRENOS Y/O INFRAESTRUCTURA 20.00
Alquiler semanal 20.00 1 20.00 20.00
MAQUINARIAS Y EQUIPO 800.00
Cocina industrial 2 hornillas a kerosén 300.00 1 300.00 300.00
Balanza 100.00 1 100.00 100.00
Ollas de 50 litros de capacidad 80.000 5 400.00 400.00
HERRAMIENTAS 730.00
Tinas de 100 litros 25.000 10 250.00 250.00
Envases de 100 litros 20.000 10 200.00 200.00
Cuchillas con soporte 5.000 20 100.00 100.00
Espumaderas de acero 8.000 20 160.00 160.00
Canastas perforadas 10.00, 2 20.00 20.00
MUEBLES Y ENSERES 610.00
mesa de 3 x 2 m2 55.00 6 330.00 330.00
estantes para almacenaje 80.00 2 160.00 160.00
sillas 20.000 6 120.00 120.00
2. GASTOS PRE-OPERATIVOS 360.00
Carné sanitario 25.00 6 150.00 150.00
Fumigacion de local 30.00 1 30.00 30.00
Permiso especial de funcionamiento 180.00 1 180.00 180.00
3. CAPITAL DE TRABAJO Produccién: 1800 bolsas
semanales 705.25
MATERIA PRIMA/INSUMOS 345.25
Papas x kilo 0.30 300 90.00 90.00
Aceite x galon 20.00 4 80.00 80.00
Sal x kilo 0.35 15 5.25 5.25
Kerosen x gallon 6.000 5 30.00 30.00
Bolsas de polietileno x ciento 2.000 20 40.00 40.00
Etiquetas x ciento 5.000 20 100.00 100.00
MANO DE OBRA 360.00
[Trabajadores 60.00 6 360.00 360.00
4. COSTOS INDIRECTOS 231.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS 163.00
Sueldo del administrador 80.00 1 80.00 80.00
lAyudante de limpieza 40.000 1 40.0 40.00
Teléfono 20.00 1 20.00 20.00
Utiles de oficina 500 1 5.00 5.00
Luz 7.00 1 7.00 7.00
Agua 6.000 1 6.00 6.00
Utiles de limpieza 500 1 5.00 5.00
GASTOS DE VENTAS 68.00
Promocion 0.72] 25 18.00 18.00
Publicidad 2.000 25 50.00 50.00
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ANEXO C: CALCULO DEL COSTO TOTAL UNITARIO

Para una produccion de 1 800 bolsas semanales de papas fritas en hojuelas «El Peruano»

CFU =2751,00
20400
—> CcTu= 013

0.086

—

CvU =705,25

1800

P.V. 1,00

0,39

ANEXO D: PROYECCIONES DE LAS VENTAS EN NUEVOS SOLES

PROYECTO

Produccion de papas fritas en hojuelas "El Peruano

PROYECCION DE VENTAS - PERIODO

Junio - Agosto 2007

www.FreeLibros.me

. PERIODOS
0 Precio
N* | PRODUCTO | j ii-vio | SEM | SEM | SEM [ SEM | SEM | SEM | SEM |SEM [SEM |[SEM
1 2 3 4 ) 6 7 8 9 10 TOTAL

1 | Por unidad S/.1.00 | 600 600 800 800 | 1000 | 1000 | 1200 | 1200 | 1200 [ 1200 9600
2 | Portirade 10| S/. 0.92 552 552 920 920 | 1104 | 1104 | 1104 | 1104 | 1288 | 1288 9946

Venta total 1152 | 1152 | 1720 | 1720 | 2104 | 2104 | 2304 | 2304 | 2488 | 2488 | 19546

ANEXO E: FLUJO DE EFECTIVO
PROYECTO: PAPAS FRITAS EN HOJUELAS «EL PERUANO»
PERIODOS
CONCEPTO SEM O SEM 1 SEM 2 SEM 3 SEM 4 SEM5 SEM6 SEM 7 SEM 8 SEM 9 SEM 10 Liquidacién
INGRESOS (A)
VENTAS 0 1152 1152 1720 1720 2104 2104 2304 2304 2488 2488
OTROS INGRESOS
EGRESOS (B) 3456.25 -4.08 231 231 231 387.72 231 231  466.08 231 544.44 1605
ACTIVO FIJO 2160
Terrenos e infraestructura 20 0
Maquinaria y equipos 800 600
Herramientas 730 547.5
Muebles y enseres 610 457.5
GASTOS PRE OPERATIVOS 360
CAMBIO EN CAPITAL DE TRABAJO 705.25 -235.08 0 0 0 156.72 0 0 235.08 0 313.44 1175.41
Materia prima/Insumos 34525 -115.08 0 0 0 76.72 0 0 115.08 0 153.44
Mano de obra 360 -120 0 0 0 80 0 0 120 0 160
COSTOS INDIRECTOS 231 231 231 231 231 231 231 231 231 231 231
Gastos Administrativos 163 163 163 163 163 163 163 163 163 163 163
Gastos de Ventas 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68 68
Saldo antes de Impuestos (A-B) -3456.25 1156.08 921 1489 1489 1716.28 1873 2073 1837.92 2257 1943.56
2.5% mensual 0 -28.902 -23.025 §-37:225 -37.225 -42.907 -46.825 -51.825 -45.948 -56.425  -48.589
SALDO ECONOMICO Después de
Impuestos -3456.25 1184.982 944.03 1526.225 1526.23 1759.19 1919.825 2124.83 1883.87 2313.425 1992.149 2780.41
SALDO ACUMULADO -2271.27 -1327.24 198.98 1725.207 3484.39 5404.219 7529.044 941291 11726.34 13718.49 16498.896
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