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PRESENTACION

ara el Programa de Desarrollo In-

tegral Interdisciplinario PRODII, el

proceso de capacitacion que pro-
mueve a las organizaciones econdémicas
productivas, lideres, autoridades comuna-
les, agricultores(as), estudiantes, técnicos,
etc. es fundamental, porque a partir de
este proceso, se desarrolla capacidades
de forma sistémica e integral, ello contri-
buye a la formacién personal y estar prepa-
rados para promover acciones productivas
integrales. En ese escenario a partir del
2009 se ha promovido la capacitacion en
el marco de la Escuela de Formacion en Li-
derazgo Econdmico Productivo Intercultu-
ral EFLEPI el mismo se constituye en una
propuesta metodoldgica de capacitacion y
considera los siguientes ejes tematicos:

e Crecimiento personal o empoderamiento.

* Manejo sostenible de la agrobiodiversidad

e Fomento a la economia rural ¢ desarrollo
econémico productivo.

EFLEPI como una propuesta metodolo-
gica de formacién, promueve un proceso
de aprendizaje critico, reflexivo y practico,
adecuado al contexto donde se interviene,
con un enfoque netamente participativo.
Por los problemas que atraviesa el indivi-
duo y la colectividad en el area rural, no
solo trata de aumentar competencia, sino,
que ademas las adapta a su proyecto con-

creto como agricultores asociados o inde-
pendientes en el que la formacion acom-
pana a la realizacién y cumplimiento de la
vision organizativa; estas son razones para
ser una Escuela de Formacion.

Se habla de competencia y con ello nos
referimos al conjunto de conocimientos,
procedimientos, actitudes, habilidades vy
destrezas que poseen hombres, mujeres
y jovenes del agro y que son necesarias
para:

Generar una cultura emprendedora,
el mismo esta relacionado con la ges-
tion empresarial que se incorpora en
funcion a la realidad de la capacidad
del agricultor, permitiendo de esta
forma acceder a los mercados de
acuerdo a las estrategias campesinas
de comercializacion sostenible.

El presente documento es gracias al des-
empeno del personal de PRODII, y al apor-
te financiero de las diferentes instituciones
con gquienes venimos trabajando, que sin
su aporte no hubiera sido posible, asimis-
mo, mis agradecimientos a los promotores
hombres y mujeres del &rea rural quienes a
partir del proceso modular nos ha demos-
trado que la metodologia es acorde a su
realidad y esto puede contribuir a un vivir
bien. Muchas gracias.

German JarroT.
DIRECTOR EJECUTIVO
PRODII



| proceso de capacitacion en desarrollo
econdmico productivo bajo la Escuela de
Formacién en Liderazgo Econémico Pro-
ductivo Intercultural EFLEPI que el PRODII
viene implementando en municipios del
Norte de Potosi, tiene un enfoque y proce-
so de capacitacion integral para que agri-
cultores/as estén facultadas no solamente
para emprender un nuevo negocio relacio-
nado con el sector agropecuario, sino, para
adquirir nuevas competencias en la perso-
na, la comunidad o la organizacion produc-
tiva, y a partir de ello puedan planificar el
futuro de sus negocios, de esta forma jue-
guen un papel importante en la sociedad,
el cuidado del medio ambiente vy los recur
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sos de la agrobiodiversidad de su entorno
comunitario.

La capacitacion en gestion empresarial a
partir de EFLEPI, no solo trata de desa-
rrollar ¢ socializar contenidos tematicos
definidos, el desarrollo empresarial tiene
gue hacerle frente a la infinidad de pro-
blemas con la que convive el agricultor o
una organizacion productiva. No es sufi-
ciente capacitar a unos cuantos con con-
tenido sobre emprendimientos. La Capa-
citacion en desarrollo empresarial tiene

cion.

que ir mas alla de los meros temas eco-
némicos, el desarrollo empresarial tiene
un enfoque integral y sistémico, esta re-
lacionado con temas medio ambientales,
sociales, productivo y obviamente eco-
némicos, para que las pequenas inicia-
tivas de negocios rurales crezcan y sean
exitosos en el futuro.

Estas iniciativas de emprendimientos eco-
némicos solo seran posibles y tendran éxi-
to, cuando se tome en cuenta los siguien-
tes puntos:

El cambio siempre es posible.

Pensar lo que es verdad hoy, puede no serlo mafiana, porque en términos
de negocio no existe una respuesta tasita, por ejemplo, si la materia prima
es abundante hoy, mafiana puede estar escaza. Si hoy los costos laborales
son bajos, mafiana, bien pudieran sobrepasar los costos de hoy. Uno debe
estar adecuado a los cambios existentes.

Eficacia y eficiencia en el uso de recursos
Es fundamental considerar estos elementos para el éxito de la organiza-

Aprender haciendo

La vivencia, la experiencia y la aplicacion inmediata de lo conacido, ayuda

o enel proceso de aprendizaje.

Bajo estos antecedentes el desarrollo eco-
nomico, productivo y social de los pueblos
indigena/originario, campesino debe orien-
tar a todos a proyectarse hacia una socie-
dad emprendedora.

El proceso de capacitacion que desarrolla
el PRODII en el marco del EFLEPI, se

Corresponsabilidad y sentido de propiedad
El empoderamiento real es importante, si no, no tiene sentido el trabajo.

basa en la metodologia CEFE: Compe-
tencia de Emprendimiento Econémico y
Formacion Empresarial CEFE, el mismo
ha sido adecuado y ajustado en funcién a
las necesidades de capacitacion, el grupo
meta, las condiciones socioeconémicas,
culturales y de formacién en el contexto
del Norte de Potosi.



EFE significa Competencias de Emprendi-
mientos Econémicos y Formacion Empre-
sarial, metodologia que ha evolucionado
en el transcurso de los anos del enfoque
de capacitacion de individuos que desea-
ban iniciar sus propias empresas hasta

una metodologia integral de capacitacion,
el mismo esta disenado para evocar una
conducta y una competencia empresarial

en una amplia variedad de situaciones. El
supuesto fundamental es que la gente
que tiene una visién clara de sus metas
y esta equipada con las habilidades para
lograrlas, tiene mas posibilidad de con-
vertirse en personas productivas y em-
prendedoras en la sociedad.




CEFE es una metodologia integral de ca-
pacitacion, que emplea una serie de dina-
micas participativas, orientado a la accion
y a los métodos de aprendizaje por expe-
riencias, para desarrollar e incrementar la
competencia en administraciéon de em-
presas y personas de una amplia gama de
grupos meta, mayormente en el contexto
de generacion de ingresos, empleo y de
desarrollo econémico.

CEFE como metodologia de capacitacion, se
basa en el supuesto que el enriquecimiento
de un pueblo depende esencialmente de
SUS recursos humanos, cuanto mas produc-
tiva y responsable sea la gente, mayor sera
la riqueza de esa comunidad u organizacion.

CEFE ha probado ser un planteamiento
exitoso en la promocion de la pequena vy
mediana empresa, el empleo, los ingresos
y el crecimiento econémico.

Documento de Trabajo en Gestién Empresarial o Desarrollo Econémico

En resumen, CEFE nos remite “Como de-
bemos mejorar nuestras propias condicio-
nes de vida”

Aun cuando la metodologia tiene un am-
plio atractivo gama de aplicaciéon en una
variedad de situaciones, por ello, viendo
el contexto social geografico, productivo
del Norte de Potosi, la metodologia con
los ajustes realizados, ha sido el estimulo
del crecimiento en el proceso de desarro-
llo de los pequenos productores confor-
mados principalmente en organizaciones
productivas.

En las siguientes péaginas se visualiza el
proceso metodoldégico desarrollado en
Gestion Empresarial, en el marco del enfo-
que EFLEPI, el mismo se desarrolla en el
contexto del Norte de Potosiy se ha dividi-
do en diferentes modulos.



Modulo ||

PLANIFICACION
ESTRATEGICA

1. Objetivo

Proporcionar informaciéon sobre enfoques
y conceptos relacionados con la planifica-
cion estratégica.

2. Conceptos basicos de
planificacion. ;Qué es
planificacion?

La planificacién no es nada mas que la toma
de decisiones ahora, acerca de acciones fu-
turas, el mismo facilitan el logro de los ob-
jetivos o metas derivadas de la vision.

Para tomar estas decisiones adecuadas,
€S necesario tener una vision, o sea una
idea clara del destino al cual deseamos lle-
gar. La visién no se realiza por si sola, se
necesita tomar acciones concretas para
realizarlas.

La planificacién y la vision tienen una re-
lacién reciproca. Cada una necesita de la
otra para cumplir debidamente su propia
funcion.

3. Niveles de planificacion
Existen diferentes niveles de planificacion,

pero todas toman decisiones acerca de ac-
ciones futuras y son las siguientes:

Planificacion
estratégica

Planificacion
operativa

| Programacion:

Diseiio de
proyectos




4. ;Para qué sirve la
planificacion?

La planificacion en sus diferentes niveles,
sirve para orientar y definir bien los pasos
que se debe seguir en el logro de la vision.

5. Pasos de la
planificacion

Existen cinco pasos que se tienen que se-
guir en un proceso de la planificacion, los
mismos deben responder a las siguientes
interrogantes:

1. ;POR QUE?
Es la razon para trabajar hacia una meta o la
vision.

2. ;QUIEN?

La persona o personas que llevaran a cabo
el plan.

3. ,C0MO?

Los pasos especificos, las actividades 6 areas
que se necesitan desarrollar.

4. ;CUANDO?

El tiempo que tomara cada paso o actividad y/o
el tiempo que tomara alcanzar la meta.

5. ;CON QUE?

Recursos que se necesitan para cumplir con el
plan. Pueden ser local como también lo que se
necesita como apoyo externo.

6. Diagnostico

En el proceso de planificacion, el diagnosti-
co es primordial, sin ello no se podré orien-
tar y definir las acciones concretas y lograr
cambios reales.

El diagnostico es una radiografia de uno
mismo, de una comunidad u organizaciéon
productiva, donde se observa todo lo que
tiene y hace falta en la organizacion, la
empresa, en los aspectos de produccion,
transformacion, comercializacion, organiza-
cion, etc. Esto sirve para saber que tene-
MOS y que Se necesita, con que recurso se
cuenta y como se puede mejorar, quienes
y cuantos somos, etc.

El diagnostico viene a ser un conjunto de
informacion ordenada sobre los aspectos
mas importantes de la realidad al interior
de la empresa u organizacion productiva.



7. Priorizacion
de problemas

En un proceso de planificacion, del diagnos-
tico surgen una serie de problemas, en algu-
nos casos estos problemas son mas deman-
das que verdaderos problemas, entonces es
importante identificar bien los problemas.

De una diversidad de problemas que sur-
gen del diagnostico, es necesario priorizar
y poner en orden, por donde se empieza a
dar solucion a los problemas.

Se tiene que estar consciente que no se
puede hacer todo a la vez, por eso hay la
necesidad de saber priorizar, qué accion es
lo méas importante y urgente, cual después
y asi sucesivamente. Para ello una de las
técnicas de priorizacion de problemas es la
priorizacién por pares.

Ser un desafio

8. Vision

Desde inicio se ha mencionado la palabra
vision. ;Qué es la Vision?

La visiéon es aquel sueno al cual se quiere
hacer realidad en un determinado tiempo,
por eso, es una descripcién de un futuro
deseado, dificil, pero no imposible de lo-
grar, estd basado en principios, ideales y
valores compartidos. Para definir una vi-
sién se debe tomar en cuenta las siguien-
tes preguntas:

¢Donde estamos ahora?
¢A donde queremos llegar?
iComo llegaremos alla?

Para que una vision tenga poder, tiene que
incorporar tres elementos.

Tocar la esencia sincera
de los miembros
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Basado en valores

Dejar que se
sientan sinceros
comprometidos en la
vision

Algo demasiado
facil de realizar no
genera una respuesta
positiva

compartidos.
Cambio de modelo
mental



9. mision

La mision, es la razon de ser a largo plazo,
valores sostenibles, algo alcanzable en el

¢Quiénes
somos?

Para qué
trabajamos?

Significa hacer una
reflexion profunda

Debe preguntase:
(Qué es lo que

sobre lo que somos hacemos?
como organizacion. ¢A quiénes
beneficia nuestro
trabajo?

10. Elaboracion de
objetivos

En el proceso de planificaciéon es importan-
te definir para qué se va a realizar el plan de
desarrollo. Toda planificacion debe tener un
objetivo general y objetivos especificos.

El objetivo no es nada méas que una guia
que indica en qué direccion se debe cami-
nar para llegar al destino.

Describir Describir Describir Describir
resultados resultados resultados resultados
del Ter. Afo ' del 2do. Afio | del 3er. Afio  del 4to. Afio

Significa ;qué
queremos
encontrar con
nuestro trabajo?

tiempo. Una misién también puede decir
del como se va a lograr la vision. Para
definir la misién es importante responder
a las siguientes preguntas:

¢Qué
hacemos?

Debe hacerse el
analisis sobre las
actividades que
realizamos.

11. La planificacion es
escalonado

El proceso de planificacion es escalonado,
es decir, una vez priorizado los problemas,
se identifican qué o cuéles son las accio-
nes que se tiene que desarrollar y qué re-
sultados se pretende lograr el primer ano,
el segundo, tercer ano y asi sucesivamen-
te, hasta llegar al logro de la VISION.

Describir Describir Describir
resultados resultados resultados
del 5to. Afio del 7mo. Ao del 8vo. Afio

8vo. ano

Idem 8vo. Ao
Idem 7mo. Aiho

Describir actividades para el 5to. Ano

» Describir actividades para el 4to. Ano
2do. aio Describir actividades para el 3er. Aho

Describir actividades para el 2do. Ao
Describir actividades para el 1er. Ao



12. Evaluacion

La evaluacion debe ser entendida y practica-
da como la manera de ver las experiencias
vividas en un proyecto y aprender de ellas,
para que en un futuro se pueda sistematizar
las experiencias mas exitosas. Esta forma de
ver la evaluacion no provoca temor, mas bien
contribuye a una buena toma de decisiones.
La evaluacion como medio para el aprendi-
zaje colectivo, consiste en sistematizar las
experiencias vividas en un proyecto, de una
actividad y reflexionar sobre ellas de manera
ordenada con el fin de llegar a conclusiones
que permitan hacer mejor en el futuro.

12.1. Seguimiento y Evaluacion
Participativa SEP. ;Qué es el SEP?

El SEP quiere decir Seguimiento y Eva-
luacion Participativa, es una metodologia
participativa de gestion que sirve para for
talecer a las organizaciones productivas,
instituciones y grupos; haciendo posible la
identificacion de objetivos, la planificacion

de actividades orientadas al logro de estos
objetivos y finalmente el seguimiento vy la
evaluacion oportuna para asegurar el logro
de estos objetivos.

pios del SEP

n de los actores @
dimiento.
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12.1.1. Pasos para aplicar el SEP

e conceptos

ndela vision

Definicion d

b). Construccio

nde

tificacion d€_
\den sefiales

indicadores 0
para monitoreo

\dent'\ﬂcac'\én de
act‘widades

d).

n de formatos
macion

Construccion
y registro de infor
SEPY
del comite

e).

) Aplicacion .d,e\
" conformacion

de '\nformac|0“

g). Uso

a. Definir el concepto de Seguimiento,
Evaluacion y Participacion

De manera participativa tomando en cuen-
ta a los actores con quienes se va a desa-
rrollar el proceso de planificacion, se debe
conceptualizar los siguientes términos:

{QUE ES SEGUIMIENTO?

4QUE ES EVALUACION?

i QUE ES PARTICIPACION?

Para todos quienes conforman una orga-
nizacion debe estar claro el significado de
estas palabras, por ello es importante la
participacion de todos los involucrados.

b. Construir la vision o el sueno
de la comunidad, asociacion
o grupo de familias

Este tema se ha desarrollado en el punto 8.

c¢. Identificar indicadores o
senales para monitoreo

Para saber el cumplimiento de las activida-
des planificadas, se debe elaborar indica-
dores, para que guie el cumplimiento de
los objetivos, para ello es importante el
registro en el libro de actas, las carpetas
de seguimiento y evaluacion, fotografias
y los testimonios como medios o senales
del cumplimiento de las actividades. Los
indicadores deben mostrar por ejemplo,
el numero de agricultores capacitados,
cantidad de cultivos producidos, super-
ficie de produccién, calidad de plantas,
planes de plantacién, parcelas de planta-
cion, rendimientos, el numero de jardines
botanicos, bancos de semillas, mdédulos
de capacitacién, volimenes de transfor-
macion, comercializacion, épocas de ma-
yores ventas. etc.



d. Identificar actividades

Las actividades deben identificarse segun
el proyecto, la planificacion operativa o la
programacion de acciones.

e. Elaborar formatos de
seguimiento, evaluacion
y registro de informacion

Para el seguimiento y evaluacion, de ma-
nera participativa se elaboran formularios,
el mismo sirve para calificar o valorar el tra-
bajo después de culminar una actividad. El
siguiente formulario es una propuesta, si
existe otro modelo o formato también es
valido, lo mas importante es que sea de fa-
cil comprension para calificar las acciones
desarrolladas.

FICHA DE EVALUACION
ACtVIdad — Comunmdad o n rechai —
DIStrto: Municipiot i | FacilitadoreSTn i
Estado animico Calificacion Total iPor qué? ¢Como mejoramos?
00
/
00
00
~

Acuerdos y compromisos




f. Aplicacion del SEP y
conformacion del comité

El SEP puede ser aplicado por diferentes
actores:

e Familias o grupos de familias de las co-
munidades indigenas y/o campesinas.

e Miembros de las organizaciones econo-
micas productivas.

e Miembros que forman parte de los Con-
sejos de Desarrollo Municipal CDM.

e Promotores o lideres criadores de la
biodiversidad.

Para ello deben conformar un grupo de res-
ponsables o comité de SEP quienes realizan

el proceso de Seguimiento y Evaluacion.

g. Uso de informacion

Los resultados del SEP tienen diferentes
usos, entre las principales:

e \Visualizar el estado de ejecucion de un
plan, programaciéon, proyecto o activida-
des planificadas.

e QObservar factores y limitantes en un de-
terminado tiempo y espacio.

e Reajustar en funciéon y experiencia
vivida.

e Reorientar las acciones promovidas.

El SEP también es Util para reorientar y/o
ajustar las actividades, resultados y objeti-
vos de un proyecto.



Modulo Il

GESTION EMPRESARIAL
0 DESARROLLO
EcoNnOMICO PRODUCTIVO

1. Objetivo

Conocer los instrumentos, definiciones
y elementos sobre desarrollo econémico
productivo o gestion empresarial desde el
ambito rural.

2. Antecedentes

Cuando se promueve procesos de desa-
rrollo empresarial en las comunidades in-

digena/originario/campesino, se ha identi-
ficado que existen algunas causas que no
fomenta y acelera acciones de emprendi-
mientos empresariales. Entre las causas
mas sobresalientes que afectan en este
proceso son:

Las organizaciones sociales no impul-
san al sector productivo.- Las autorida-
des con cargos en el nivel productivo, no
cumplen con su rol, tampoco fomentan el
apoyo al sector del desarrollo econémico
productivo.

Los intereses de las familias en la comu-
nidad no son iguales.- Por la diversidad
ecolégica y los estratos sociales que existe
en la comunidad, no todos tienen la mis-
ma vocacion, otros son netos agricultores,
otros crian mas animales, otros son artesa-
nos, albaniles, etc.

Falta voluntad de trabajo.- Algunos lide-
res de las comunidades, se dedican mas a
la politica u otras actividades y no apoyan al
desarrollo productivo.



No existe colaboracion entre las fa-
milias.- Las familias indigena/originario/
campesinas, han perdido conocimientos vy
practicas ancestrales de trabajos de colabo-
racion, de reciprocidad y apoyo mutuo.

Falta una orientacion para organizarse
mejor.- Se desconoce las leyes y normas
que apoyan al desarrollo econémico, tam-
poco estan preparados para elaborar pro-
yectos productivos con enfoque de desa-
rrollo empresarial o planes de negocio.

Competencia entre productores.- Los agri-
cultores individuales, estan en el mercado
compitiendo con lo poco que producen.

Resumiendo: Falta voluntad politica de los
actores de desarrollo, y existe debilidades
en los productores para fomentar acciones
de trabajo con un enfoque de desarrollo
empresarial.

i QUE SE PUEDE HACER
FRENTE A ESTA REALIDAD?

Promover organizaciones
economicas productivas
solidas o empresa rurales

ue la organ'\zacion es

Ford pacion de

|a unién 0 agry

o mas personas que
o interes 0

ra realizar alg0 en ]
ados se puede

bjetivos.

dos :
tienen el mism

fin, pa ;
coman, organiz
conseQU‘r mas 0

3. {Qué es una empresa
u organizacion
economica productiva
en el contexto rural?

Una empresa en el contexto rural, es una
asociacion civil, legalmente constituida,
conformada mayoritariamente de peque-
nos productores rurales, que tienen el de-
safio de conseguir resultados econémicos
favorables, con una estructura soélida de
gestion. También una empresa rural puede
constituirse por una familia emprendedora.

4. Tipos de
Organizaciones
Econdémicas.

Existen varios tipos de organizaciones segun
el producto que ofrecen, segun la cantidad
de personas que conforman la organizacion
y estas son:

Segun su produccién

© Productores de alimentos  Empresa unipersonal

o Produciores de materia prima ~ © Microempresa
© Productores de muebles o Pequefia empresa
o Productores de artesania o Mediana empresa
© Productores de sombreros © Gran empresa
© Productores de duraznos e (ooperativa

o Asociacion de Productores
........... efc.

o Productores de.............. efc.



llo Econémico

5. Gestion empresarial

Cuando una empresa o0 negocio inicia sus
operaciones, tendra como funcién principal
obtener un producto o prestar un servicio,
que puede ser materia prima o también
puede ser transformado y finalmente llevar
al mercado. En este proceso también en
cada paso es importante saber evaluar los
resultados si son favorables a la empresa,
o el trabajo no estad generando ingresos; a
todo este proceso se llama GESTION.

Gestion empresarial tiene un enfoque
sistémico e integral, donde se toma en
cuenta todas las acciones del negocio,
desde la produccién, transformacion, co-
mercializacién, administracién, organiza-
cién y control.

Por ello, es importante saber como organi-
zarlo y como planear su crecimiento para

que una empresa O una organizacion pro-
ductiva tenga éxito.

Cuando se hace o se emprende negocio, €l
desafio es para generar ganancias, por ello
es importante que una empresa, una asocia-
cion productiva que desarrolla un emprendi-
miento econdémico, tenga éxito empresarial.

El éxito empresarial es cuando se desarro-
lla con eficacia, eficiencia y efectividad el
proyecto, plan de negocio, la programacion
operativa y/o el plan estratégico. De mane-
ra general para todo emprendimiento eco-
noémico el objetivo y meta es:

Vender 6 prestar
servicios en mayor
cantidad posible.

Generar mds
ingresos y
uilidades para la
organizacion.



Para desarrollar y lograr el éxito empre-
sarial, es importante conocer y poner en
practica algunas caracteristicas que debe
desarrollar el emprendedor.

6. Caracteristicas basicas
del emprendedor

Segun varias investigaciones realizadas, se
han identificado caracteristicas que identifica
a un emprendedor empresarial con éxito, so-
bre estas bases se considera que en el futuro
los agricultores seran personas exitosas en el
ambito de los negocios, éstas, se han dividi-
do en 3 areas y 10 caracteristicas principales,
las mismas se describe a continuacion:

6.1. Capacidad de logro

Busqueda de oportunidades.- El empren-
dedor debe estar alerta en buscar nuevas

oportunidades de negocios o dentro el
mismo negocio, nuevos clientes, nuevos
contactos, etc.

Persistencia.- Debe ser perseverante, si
se tiene algunos fracasos, debe tener ma-
yor fuerza y ganas para seguir adelante.

Compromiso con el contrato de traba-
jo.- Debe aceptar plena responsabilidad
por cumplir cuando se firma contratos y
tiene que ser responsable en el negocio,
para satisfacer con los clientes.

Demanda por calidad y eficiencia.- Tiene
que esforzarse para hacer las cosas me-
jor, mas rapidas y mas baratas, buscando
siempre la calidad.

Afronta riesgos.- Asume riesgos en la eje-
cucion del trabajo o negocio.



6.2. Capacidad de Planificacion y personales para lograr sus objetivos, in-
fluye y convence a otros. Trabajar en redes
Establecimiento de metas.- Establece y alianzas es mejor que trabajar uno solo.

objetivos claros y especificos a corto, me- La unién hace la fuerza.

diano v largo plazo. Tiene que tener una

vision hacia donde quiere llegar. Autoconfianza.- Debe poseer una fuerte
creencia en si misma y en sus habilidades

Busqueda de informacion.- Busca perma- para tomar desafios.

nentemente informacion para ganar mas

clientes, otros proveedores, innovar otros 7. §Como y donde nace
productos y saber quiénes son sus com- una organizaci()n

tidores. dmi i
petidores economico productiva?

Planificacion sistematica y control.- De-
sarrolla y usa una planificaciéon légica y es-
calonada para lograr sus objetivos.

Una Organizacién Econdmica Productiva
necesariamente para que nazca, y se esta-
blezca de manera sostenida en el mercado,

6.3. Capacidad de Competencia ofertando productos primarios o transfor
mados o prestando servicios, debe seguir

Persuasion y elaboracion de redes de  ©! Siguiente proceso:

apoyo.- Aprovecha contactos comerciales

Evaluacion de la organizacion
Ingresos y egresos
De donde financiamos
Cuanto es la inversion
Como nos organizamos
Capacidad de produccion

Mercado

Innovacion de subproductos




8. Pilares en la que se La gestién empresarial recomienda que es-
sustenta el tos pilares deben estar en equilibrio, cada

uno es importante y los tres juntos forta-
desarrollo de | . o
i i ecen que el emprendimiento econémico
organizaciones tenga el éxito.
econdmicas productivas
Mantener en equilibrio los tres pilares fun-
Una vez conformada la organizacion, empie- damentales del Desarrollo Empresarial,
za a producir su producto, en algunos casos es reto de toda organizacion.
los transforma y los comercializa, ahi no ter
mina la tarea, sino mas bien para fortalecer
la organizacion debe conocer y manejar cui-
dadosamente los tres pilares importantes
del desarrollo empresarial o del desarrollo
de organizaciones econémicas productivas,
esto permitira mantener en el mercado con
éxito a la organizacion, estos pilares son:

Componente Componente Componente

organizacional del proceso de Econémico
innovacion financiero

Marco Juridico: Liderazgo Motivacion Interés

Componente (Estatutos y Compromiso

organizacional reglamentos
Personeria Juridica)

Cliente
Componente -
productivo o)

(innovacion productiva)

Contabilidad basica Costos de produccion Rentabilidad

Componente

economico financiero




9. Ventajas de las
organizaciones
economicas
productivas

Cuando se trabaja de manera organizada,
existen mayores ventajas para todos y

cada miembro de la organizacién. A conti-
nuacion se describe dichas ventajas:

Cuando estamos

organizados

Se comercializa mejor los
producios.

Se obtiene mayores opciones
para acceder a créditos, apoyo
a financiamientos y proyectos.

Se puede incidir que el PDM y
POA municipal, tenga una vision
de desarrollo integral, en lo
economico productivo, efc.

Se construye una vision de
desarrollo productivo, y se
fomenta el desarrollo econémico
local.

Los gobiernos municipales
apoyan los iniciativas de
fomento a Desarrollo Econdmico
Local.

Los polificos, sectas religiosas,
instituciones, alcaldes, NO
enganan.

El cliente no paga un costo
real del producto.

Es dificil el acceso a créditos.

Las autoridades no escuchan, por
o mismo no ponen interés en el
desarrollo econdmico.

No se sabe a donde quiere llegar,
no hay vision.

Es dificil el apoyo desde las
instancias publicas y del sector
privado.

Es fdcil que los politicos y otras
autoridades engafien.




CONTABILIDAD

BASICA

PARA ORGANIZACIONES

EcoNOMm

1. Objetivo

Los participantes comprenden la importan-
cia de una buena administracién, y puedan
determinar la rentabilidad de un producto
en el mercado.

2. La contabilidad

La contabilidad se ocupa de las anotacio-
nes que se realiza de egresos e ingresos
de una empresa, microempresa, asocia-
cién productiva, etc. Se considera a la con-
tabilidad como una técnica de registrar,
clasificar y resumir los movimientos de
recursos econémicos de las operaciones
de la empresa.

En la contabilidad se debe tomar en cuenta
los siguientes puntos:

2.1. Registrar

Registro de la actividad comercial diaria
que puede ser comprar o vender, dar cré-
ditos o contraer deuda, recibir y/o pagar en
efectivo.

CAS PRODUCTIVAS

TR

2.2. Clasificar

Los registros deben ser clasificados por
grupos o categorias, por ejemplo mano de
obra, insumos, inversiones, etc.

2.3. Resumir

Para tomar una decisién, los registros cla-
sificados se deben resumir para su mejor
entendimiento y pueda dar informacion
para decidir.

A -i.a.—

:

L



3. Importancia de la
contabilidad en la
empresa

La contabilidad determina con suficiente
facilidad la cantidad de dinero que ingresa
y egresa de la empresa periédicamente.

e Determina las ganancias y pérdidas de
la empresa.

e |nformacién oportuna para mejorar las
ventajas y ganancias.

e Determina los gastos clasificados por
actividades

4. Inversion en una
empresa

Una empresa para alcanzar sus objetivos
tiene invertido activos ya sean propias o aje-
nas, inversioén por sus propietarios o por la

utilizacion de dineros ajenos a la empresa;
este monto de dinero invertido en la empre-
sa 0 asociacion estan controlados en:

4.1. Activo

Lo que tiene la empresa expresado en valor
monetario por ejemplo: las herramientas,
infraestructura, dinero, etc. que han apor-
tado los socios en la empresa o préstamo
de dinero.

4.2. Pasivo

Pasivo es todo lo que la empresa debe a
otras entidades, como el banco, empresas 6
a personas, etc. mas el capital propio inverti-
do por los socios.

4.3. Capital

Son los recursos con los que cuenta la em-
presa descontando las deudas.




4.4. Ingresos

Son los recursos recibidos por las operacio-
nes realizadas por la empresa o venta del
producto. Los comprobantes de ingreso son
los documentos donde esta registrado toda
la entrada de dinero por muy poco gue sea.

4.5. Egreso

Gastos que realiza la empresa para sus
operaciones en compra de materia prima,
insumos, pago a mano de obra, etc. Es
donde se registra todo el dinero que sale
de la organizacién o empresa.

5. Documentos de
compra y venta

Los documentos mercantiles de compra vy
venta son boletas que contienen el deta-
lle y el precio de venta efectuado por una
empresa o0 negocio, que respalda el movi-
miento de dinero que va junto a los com-
probantes. Los documentos de compra/
venta son:

LA FACTURA
EL RECIBO

LA NOTA DE VENTA

5.1. Factura

Documento escrito que entrega el vende-
dor al comprador por la venta de cualquier
producto detallando, la cantidad, la unidad,
descripcion del producto, precio unitario y
precio total del producto.Luego se detalla el
precio total de todos los productos igual al
monto que se va a cancelar escrito numeral
y literalmente en la parte inferior de la bole-
ta de factura. Este documento tiene crédito
fiscal, por lo tanto lleva el nimero de identi-
ficacion tributaria NIT.

5.2. Recibo

Documento de respaldo entregado por el
vendedor por la adquisicién de varios o un
solo producto al comprador del producto,
donde estéa claramente detallado el monto
total, el nombre de quien entrega el dinero
y quien lo recibe, ademas el detalle de los
productos adquiridos. Este documento no
tiene crédito fiscal.

5.3. Nota de venta

La nota de venta es un documento seme-
jante a la factura porque en esta boleta se
tiene detallado la cantidad, la descripcion del
producto y el costo total por producto. Este
documento tampoco no tiene crédito fiscal.




6. Elementos para tomar
en cuenta

Escribir los Las facturas
comprobantes y y/o recibos deben
documentos con ser guardados

Los documento
y comprobantes
deben ser

Si existen
errores
en los documentos

archivados
junto con los libro
de contabilidad

boligrafo y con para su posterior
letra clara rendicion de
cuentas

es mejor anulary
utilizar otra boleta

7. Documentos de registro  7.1.Libro de aporte de socios

de la contabilidad , ,
En este libro se registran los aportes de los

socios de laempresa o la organizacion, ésta
puede ser en dinero, herramientas, trabajo
o similar relacionado en valor de dinero.

La contabilidad como herramienta ayuda a
conocer la situacion financiera de una em-
presa en un determinado momento, para
ello se elaboran diversos documentos, los
mas principales son:

| o Librode aportes de SOCI0S-

o Librodecaj-

ncias.

Kardex de exist®

LIBRO DE APORTES DE SOCIOS

Fecha Referencia Nombre Monto Descripcion  Total aporte Observaciones
del socio aportado  del aporte




7.2. Libro de caja

En el libro de caja se anota todo el movimiento
del dinero, los ingresos y egresos de una em-
presa, es el documento mas importante por
que en este libro estan anotados los ingresos
de ventas y gastos efectuados para la produc-
cion del producto para la comercializacion.

El libro de caja ayuda a tener al dia el total
de dinero disponible. Mediante este regis-
tro, la empresa u organizacién productiva
puede conocer lo siguiente:

inero
Cuanto entra ¥ sale de diner

al dia.

miento de dinero d
\y mensual.

g ma-

2. Movi
nera semanad

3. Conocer el saldo del mes.

el origen recibido del

4. Conocer
dinero.

6 0
5. Conocer en qué se ha gastad

el dinero.

[ i is-
Cuanto de dinero se tiene d

ponible €n caja.

LIBRO DE CAJA

Fecha N°
Comprobante

Detalle

10 Egreso

Ingreso Saldo



7.3. Registro de ventas

En este registro se anota todas las ventas
que realiza al dia la empresa, ya sea al con-
tado 6 a crédito.

El registro de ventas ayuda a conocer lo si-
guiente:

o se vende @ dfa, 3

yant .
~ Saber ¢ es y al afio.

la semena, al ™
4l de los productos

a
Conocer cu .
- sale més a |a venta, en au

n los

5 Quien 0 quienes s
clientes.

REGISTRO DE VENTAS

Fecha N° Detalle ltem  Cantidad  Unidad Precio Total
Comprobante Unitario




74. Kardex de existencias

En este documento se anota todo los ma-
teriales e insumos comprados para la fabri-
cacion del producto, la cantidad y el valor
en dinero de todos los materiales que se
usan ya sea al contado o a crédito.

El Kardex de existencias ayuda para cono-
cer lo siguiente:

ateria

Cantid & cuenta.

prima con aue S

Cantidad de insumos disponibles.

eria prima ©

El costo de la mat
insumos.

4, Fluctuatiy
materia prim

KARDEX DE EXISTENCIA

Fecha N° Detalle  Precio Cantidad Costo Firma
Comprobante Unitario Ingreso  Egreso  Saldo Ingreso Egreso Saldo




Documento de Trabajo en Gestién Empresarial o Desarrollo Econémico

75. Cuentas por pagar

En este formulario se anota o registra a to-
das las personas e instituciones a quienes
se debe dinero por deuda o por algin ma-
terial e insumo que se ha adquirido. Este
registro tiene la siguiente matriz, y ayuda a
mostrar lo siguiente:

46 manera Se esta

\2 deuda de 1a empre”

anto €s

mensualmente CU
de la empresa

LIBRO DE CUENTAS POR PAGAR

Fecha  Proveedor Concepto Referencia

Referencia
Pago

Costo
Total

Cancelado

Por
Pagar




7.6. Cuentas por cobrar

Registro que sirve para el control de las
personas o instituciones que tienen cuen-
tas con la empresa. Al igual que el anterior
formulario, aqui se registra o controla a to-
dos los que adeudan a la empresa.

Para el registro del mismo se utiliza la si-
guiente matriz:

CUENTAS POR COBRAR
Fecha Cliente Concepto Referencia Referencia
Venta Cobro

Venta
Total

Cobro

Saldo
Cliente

7.7. Registro de inversiones

Registra todas las inversiones que reali-
za la empresa durante el tiempo de vida.

Este formulario tiene las siguientes carac-

teristicas:

REGISTRO DE INVERSIONES

Rubro Detalle Cantidad

Unidad

Precio
Unitario

Precio
Total




7.8. Libro de depreciacion de inversion

El formulario de depreciacién ayuda a cono-
cer cuanto tiempo dura la inversion, ya sea
de infraestructura, muebles, maquinaria,
etc., es decir, en este registro se conoce
el desgaste de cualquier inversiéon por ano.
A continuacion detallamos la depreciacion
general de algunas inversiones.

DEPRECIACION DE INVERSION

Descripcion Afios Rubro Inversion Vida Depreciacion  Afio
Util Anual

de uso

Construcciones 20 afios

Movilidades 5-10 afos
Terreno Se mantiene
Herramientas 3 -5 afios
Computadora ~ 5—afios
Muebles de 3 afos
oficina

o0 Detalle

Depreciacion ~ Valor
deuso afopresente Residual

8. Balance y estado de
resultados

La contabilidad es una herramienta que
ayuda a conocer la situacion financiera de
una empresa. Se elaboran diversos docu-
mentos de resumen, pero inicialmente
toma en cuenta los dos mas principales:
el Balance de situaciéon y el Estado de Re-
sultados.

8.1. Balance de Situacion

El Balance permite conocer la situaciéon
financiera de la empresa en un momento
determinado: el Balance senala lo que tie-
ne la empresa y lo que debe.

El Balance se compone de dos columnas:

Destino de los fondos Origen de los fondos

Ejemplo 1:

Si una empresa pide un crédito a un banco
para comprar un camion, el crédito del ban-
co ira en el Pasivo (es el origen de los fon-
dos que entran en la empresa), mientras
que el camion ira en el Activo (es el destino
que se le ha dado al dinero que ha entrado
en la empresa).



Hay que distinguir varios Balances, segun
el momento en que se obtengan:

1. Balance de apertura: permite conocer
con gue recursos cuenta la empresa
para iniciar su actividad productiva.

2. Balances parciales: al cierre del mes,
trimestre, semestre, o con la periodici-
dad que se quiera; permite conocer la
situacion de la empresa en esos mo-
mentos determinados.

3. Balance final: permite conocer como
queda la situacion financiera de la empre-
sa una vez finalizado su ejercicio econo-
mico (normalmente el 31 de diciembre,
aunque podria ser otra fecha del ano).

Ejemplo 2:

Vamos a suponer que la organizacion pro-
ductiva quiere transportar su producto
a diversos mercados y para ello necesita
comprar una camioneta que cuesta 8000
$US. Para financiar esta camioneta acude a
CIDRE vy solicita un crédito.

¢Cual seria el Balance Inicial de esta em-
presa?

En su Activo (columna de la izquierda) se
recogeria la camioneta (destino de los fon-
dos), mientras que en su Pasivo (columna
de la derecha) se recogeria el crédito (ori-
gen de los fondos).

Camioneta ................ 8000 (5 — 8000

Ejemplo 3:

Vamos a suponer que en el caso anterior la
empresa financia la compra de la camione-
ta con recursos propios (capital). Ademas
tienen dinero en caja de 2000 $US como
aporte también de los socios.

Su Balance Inicial seria.

El Activo siempre tiene que ser igual al Pa-
sivo; en todo Balance de una empresa, obli-
gatoriamente el Activo, tiene que coincidir
con el Pasivo.

| Adivo
— >

a
s '

(€11, — 2.000 ([T — 10.000
Camionefa................ 8.000

8.2 Estado de Resultados

El Estado de Resultados recoge el beneficio
o pérdida que obtiene la empresa a lo largo
de su ejercicio econdmico (normalmente de
un ano). El Estado de Resultados viene a ser
como un contador que se pone a cero a prin-
cipios de cada ano o ejercicio y que se cierra
a final del mismo.

Mientras que el Balance es una “foto” de la
empresa en un momento determinado, el Es-
tado de Resultados es una “pelicula” de la acti-
vidad de la empresa a lo largo de un ejercicio.

Balance y Estado de Resultados estan interre-
lacionados, su nexo principal consiste en la Ul-
tima linea de la Cuenta de Resultados (aquella
que recoge el beneficio o pérdida), que tam-



bién se refleja en el Balance, incrementando
los fondos propios (si fueron beneficios) o dis-
minuyéndolos (si fueron pérdidas).

DEPRECIACION DE INVERSION

Ventas 1.000
Costo de materia prima e insumos ~ -400
Gastos de personal -200
Gastos de intereses -100
Impuestos -50
Resultado final (beneficio) 250




Modulo IV

MARKETING O COMERCIALIZACION
EN ORGANIZACIONES
EcoNOMICAS PRODUCTIVAS

1. Objetivo

Facilitar informacién y elementos que ha-
cen para posicionar un producto o servicio,
captar mayor nimero de clientes y satisfa-
cer sus demandas comerciales.

2. Introduccion

Todas las actividades de las Organizacio-
nes Econémica Productivas o empresas ya
sean estas de produccién de bienes (pro-
ductos) y/o servicios (trabajos) tiene que
estar orientada a un mercado donde los
consumidores estan dispuestos a adquirir.
En este marco la comercializacién es una
actividad de venta, trueque o transferencia
de cualquier producto o servicio, esta acti-
vidad requiere de conocimientos y habilida-
des para tener éxito en el mercado.

Para la comercializacion hoy en dia se utiliza
varios métodos y técnicas en el mercado,
ademas se debe considerar varios factores
que intervienen en el mercado, estos fac-
tores nos obligan a hacernos las siguientes
presuntas.

m 107
( rel roduc
O LCO oVa ha sé P
7
( 6 el roducto*
= LDOﬂde Vendere P
0!
o ;Quien comprara el product
1

producto

;COmO introduciré el
al mercado?

7
( 6 el roducto!
o LCOT\'\O \lendere P

. e
o ;Cual serd el precio de
producto?

7
tribuiré e\ producto

o ;COMO dis
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3. Marketing o
comercializacion

Marketing es una palabra escrita en ingles,
que en castellano significa “Mercadotec-
nia”y en nuestro medio es igual a comer
cializacion. Pero se debe considerar que
marketing es un término mas amplio y ade-
mas considera que el cliente es el origen y
fin de cualquier negocio.

Marketing o comercializacion se encarga
de estudiar y utilizar técnicas para encon-
trar y aumentar consumidores para nuestro
producto contentando sus necesidades del
cliente, de esta forma aumentar las ganan-
cias de la empresa.

Cuando a una Organizacion Econémica Pro-
ductiva o empresa le va bien en el mercado
y tiene muchas ganancias se llama “Exi-
to Organizacional” entonces para llegar al
éxito una organizacién debe satisfacer con
gusto a los clientes mediante su producto,
de lograr esto, abrird oportunidades para
ampliar su mercado.

Es importante conocer mas claramente el
significado de cada término que se esta uti-
lizando en el proceso de la comercializacion
de productos y seguro surge las siguientes
preguntas:

;QUE ES MERCADO?

{QUIEN ES EL CLIENTE?

4. El mercado

Es el espacio que ocupa un producto por
los clientes (compradores) en el total de la
poblacion. En el lenguaje corriente, mer
cado es la cantidad de clientes que tiene
un producto en una comunidad, cuidad o
pais.

En términos mas sencillos mercado es el
lugar donde se encuentran los productores
y los compradores.




4.1. ;Quiénes intervienen en un mercado? Sidecimos que el productor es importante,
estamos diciendo que la organizacion es
primero, entonces Nos organizamos como
productores y muchas veces ni siquiera
nos preguntamos cOmMo va a ser nuestro
producto, qué clase de personas comprara;
con esta actitud se puede llegar al fracaso.

Los productores

Si decimos que el cliente es importante o
esta primero, entonces averiguamos que
es lo que quiere el cliente, como quiere, el
tamano que quiere; con esto ya podemos
saber como sera nuestro producto. A partir
de esta realidad podemos planificar nues-
tras ventas, entonces nuestro producto en
el mercado puede ser mas aceptado, por-

4.2. ;Por qué los clientes (compradores) que hemos dado importancia al cliente.
compran nuestros productos?

’ e
. ' <

El Producto El cliente

Del analisis anterior se puede resumir que
Porque los clientes quieren contentar ©  para obtener muchas ganancias y lograr el

satisfacer sus necesidades y la de su fa- “Exito Empresarial” se debe empezar a
milia, también los productores venden,  pensar primero en el cliente, segundo en
porque también quieren satisfacer sus  ¢| producto y después en el productor o la
necesidades. organizacion productiva.

4.3. ;Cual es mas importante? jel
cliente?, jel producto? o jel productor?,
ademas, cual es primero.

Para analizar esto vamos a realizar un
analisis con cada uno de los actores del
mercado:

Sidecimos que el producto es importante o
esta primero, nuestra actitud como produc-
tores se comporta dando mas importancia
a como va a ser el producto, sin tomar en
cuenta al cliente y una vez que tengamos
el producto a veces no podemos vender,
porque el cliente estd buscando otro pro-
ducto o diferente al que se oferta.




El proceso de iniciar un negocio sera:

Cliente B Producto [B Productor \/

Producto Jp Cliente [P Productor [P X

4.3.1. Elcliente

El cliente es la persona que adquiere el pro-
ducto ya sea para la reventa o para el con-
sumo. El cliente es el actor méas importante
que hace que una organizacion llegue al “éxi-
to empresarial” de cualquier empresa u or
ganizacion productiva. Esto significa que los
productores deben innovar (mejorar conti-
nuamente) constantemente el producto para
la satisfaccion del cliente. Ademas muchos
dedicados al marketing dicen que el cliente
es el Unico jefe de la empresa y quien decide
si nuestro producto es de calidad o no.

4.3.2. El producto

El producto es el resultado final de varias
actividades realizadas por la empresa u Or-
ganizacion Econdmica Productiva, este pro-
ducto tiene las siguientes caracteristicas:

. Ca\'\dad

e Marca
o Color

o Sabor
e Tamafo
e Forma

° Ga\'anﬁa .
o Fecha de \enc!
e Peso

o Empaque

¢ Higiene

e Servicios

miento

Por estas caracteristicas cada producto que
viene de una empresa es distinto, nunca
hay dos productos iguales que vienen de
dos diferentes empresas u organizaciones
econdmica productivas.

4.3.3. El productor

El productor o productores que conforman
una organizacion, son las personas que
desarrollan las actividades de la Empresa
para la produccion y venta del producto.
Existen varios tipos de organizacién segun
el producto que producen, segun la canti-
dad de personas que lo conforman. Estas
personas se hallan repartidas en los pues-
tos y cargos segun su habilidad, actitud vy
aptitud.

5. Como funciona el
mercado

El mercado funciona de acuerdo a la oferta
y la demanda. La oferta y la demanda son
fuerzas que deciden cuanto de producto se
puede vender al dia, semana o mes y cuan-
to costara el producto.

Cantidad de producto que
los compradores estdn
dispuestos a comprar.

Canfidad de producto que el
productor quiere vender.



Estas dos fuerzas que se encuentran en el
mercado, hace o decide el precio del pro-
ducto.

PRECIO BAJA

$
%

Cuando hay muchos
compradores y

poco producto, el PRECIO
SUBE. (demanda)

Cuando existe mucho producto
y pocos compradores, el
PRECIO BAJA. (oferta)

6. ;Qué se debe conocer
para tener éxito en el
mercado?

Para tener éxito en el mercado el produc-
tor, la organizacion, empresa u otro tipo de
organizacion econémica, debe conocer lo
siguiente:

Conocer:

Conocer al Cliente.

o Conocer a0
Competidores:

as de

o (Conocer tecnic

7. Como se conoce al
cliente

Se dice que el cliente es el actor mas im-
portante del mercado, del cliente aparecen
0 nacen los productos y para producir es-
tos productos los productores tienen que

organizarse. En resumen, cliente son todas
las personas que necesitan comprar algo,
conformar o satisfacer sus necesidades es
la tarea de la organizacion y principalmen-
te del vendedor. Ademas las necesidades
no son iguales en una comunidad, ciudad o
pais. Una organizacion Econémica, busca en
el mercado la mayor cantidad de clientes si
es posible para todas las edades y estratos
sociales.

Para conocer al cliente se hace la siguiente
pregunta:

i 7
:Quiénes son nuestros clientes!
b

. s?
'Df)ﬂde gstan nuestros cliente
@

ican?
jAque se dedican’

{a?
;Cual es gy economia:

(i
A qué precio pueden compra

Dénde comprn’

?
;COmo quieren comprart




Para responder a las anteriores preguntas
existen diferentes herramientas, pero las
mas usadas son el estudio de mercado,
sondeo u observacion directa.

8. Estudio de mercado

El estudio de mercado es la investigacion
que se realiza en el mercado con respecto
a la aceptacion o no del producto. Para ha-
cer un estudio de mercado no se requiere
mucho dinero, solo interés.

Las formas de hacer investigacion de mer
cado, sondeos u observaciones son las si-
guientes:

8.1. Basado en informacion

Se busca informacién de otras empresas
que producen el producto que queremos
producir para saber quienes compran, don-
de compran, como es su economia, cOmo
quieren comprar y donde estan los que
compran mas. Entonces este estudio se
hace mediante informacién de otras em-
presas.

8.2. Encuestas y entrevistas

Las encuestas y entrevistas se realiza di-
rectamente al cliente en las calles, merca-
dos u otros sitios, las preguntas son pre-
viamente elaborados, el mismo se puede
gravar en cassett, las preguntas pueden
ser abiertas o cerradas, depende que tipo
de informacioén se requiere.

8.3. Observacion directa

Para saber como se esta moviendo el clien-
te, que es lo que compra mas, en cuanto
compra, cuanta gente compra, quienes
compran como quieren el producto, etc. Se
puede observar directamente en las calles,
el mismo mercado u otros sitios donde se
expende el producto.

9. {Como conocer a los
competidores?

Los competidores son otras Organizacio-
nes Econémicas que venden un producto
igual o parecido al producto que oferta la
organizacion. Para conocer a los competi-
dores hacemos las siguientes preguntas:

{Cuél de nu




Para conocer a los competidores también
se utiliza las mismas herramientas para co-
nocer al cliente, solo que las preguntas son
distintas, ademas para conocer al competi-
dor, podemos recurrir a sus distribuidores,
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vendedores o intermediarios. Un aspecto
importante es que las encuestas, entrevis-
tas, busqueda de informacién de clientes vy
competidores, se puede unir en uno solo.
Aqui se presenta un ejemplo de encuesta:

R@[@W FORMULARIO DE ENCUESTA

Asociacion de Productores
de Kawi Torko-Pocorasi

PARA CLIENTES

Mi Organizacion siempre intenta satisfacer a nuestros clientes. Para conseguirlo, nos
gustaria hacerle algunas preguntas sobre la opinién que tiene de nuestro producto.

{Compraria Api de Oca Deshidratada en envases de 100 gr.?

Mucho
Poco
Nada

¢En que tamano le gustaria comprar Api de Oca Deshidratada?

Envase de 100 grs
Envase de 200 grs
Envase de 1/2 kg
Envase de 1k

¢Si sacamos a su gusto comprara nuestro producto?

Por su puesto
Probablemente
No

En caso de NO, por qué?



9.1. Competencia

Competencia se define como la lucha o
disputa entre dos o mas productores o em-
presas que ofrecen el mismo producto o
similar en el mercado. El objetivo de cada
uno es cubrir la mayor cantidad de clientes,
con el fin de incrementar sus ganancias. A
partir de la competitividad de productos en
el mercado, nace una cadena que hace al
producto mas competitivo.

Confinvidad

N

Esta cadena de sucesos y el cumplimiento
le da al producto, mayor fuerza y alta com-
petitividad en el mercado.

10. Técnicas de venta

Para realizar el proceso de venta de los pro-
ductos y cumplir con los objetivos, es ne-
cesario conocer y desarrollar los pasos que
ayuden a llegar a un mayor nimero de clien-
tes y de mejor manera. El primer requisito
gue debe tener el vendedor es lo siguiente:

i \
e Buena Presencla Persona

o /-\rreg\ado\/\'\mp\od
e Contento 0 motivado
o Confiado
e Amabley®
e Sinceroy resb’
o Saber disting!
cada cliente
— Cliente ca\\adp
— Cliente indeciso
— Cliente eX\g_eme
— Cliente enojado
: Lan
_ Cliente critico
o Conocer bien el pre(;d;c;(r)()dum
: sa
o De qué empre .
o Conocer su competencia

ducado

onsable
. ¢ o caracter de

Ademas, debe conocer los fundamentos
basicos del marketing o comercializacion
que son:

Las 4Ps

Las 4Ps son: el Precio, Promocién, Produc-
to y Plaza, estos cuatro componentes pue-
den variar en el mercado dependiendo de
la clase de producto que se vende. En mu-
chos productos para mejorar las ventas, se
da mas importancia al Precio, otras veces



hablamos més de la calidad del producto,
en otras circunstancias se hace promocio-
nes para incrementar las ventas y otras ve-
ces se elige un buen lugar o medio para la
comercializacion.

Entonces de las 4Ps una es la mas importan-
te, después el otro y asi sucesivamente. Pero
siempre tienen que estar los cuatro juntos.

Conocer la marca, disefio y
forma del producto, también
conocer lus caracteristicas del
producto y mostrar la calidad
del mismo.

Conocer el precio del
producto y este precio no
tiene que ser caro ni barato
sino tiene que ser justo.

Es la comunicacion del
producto con el cliente
mediante los medios de
comunicacion, publicidad
oral y escrita.

La plaza es el lugar de venta
del producto y los medios
por donde se distribuye el
producto.

LAS 4Cs

El vendedor también debe conocer las 4Cs
que le ayudaran a mantener su producto en
el mercado y a mantener a sus clientes. Las
4Cs son: Competitividad, Calidad, Cantidad
y Continuidad, el conocimiento o aplicacion
de las 4Cs ayuda a tener mayor competiti-
vidad y posicionamiento en el mercado.

Competitividad

En el momento que el Mejorar constantemente

producto entra al mercado,
empieza a competir con otros
productos iguales o similares.
Para un buen resultado

es importante aplicar una
caracteristica empresarial que
es la persistencia.

el producto para que en el
mercado siempre sea de
calidad hasta llegar a la
calidad total, no se debe
olvidar que el que califica
la calidad es el cliente.

Una vez que el producio
estd en el mercado, se debe
siempre preocupar de las
cantidades para no quebrar
la relacion de cliente y
vendedor, es decir nunca
debe faltar el producto en el
mercado.

Esto significa que siempre

se debe planificar para que
el producto confinde en

el mercado y no pierda el
espacio de preferencia por los
clientes.




Ahora, mostraremos una técnica de venta
importante, basico, utilizado por muchos ven-
dedores y que ademas ha dado buenos resul-
tados, estamos hablando de la técnica AIDA.

La técnica AIDA muestra los pasos que debe
seguir una acciéon de venta, estos pasos son:

=
@
=
D
[«
=

D Interés

=)
(4]
n
@
o

B Accion de venta

Pasos para hacer una accion de venta.

Como |99f0f la e Presentacion personal

ATENCION del cliente > o Hablando de un fema
conocido

Como lograr el o Hablar de las

INTERES del cliente [ caracteristicas del producto

Como Iogrur.el e Tomar mds afencion a cada

DESEQ del clienfe > dliente y aclarando sus
dudas

Como lograr la e Reconocer cuando el

ACCONDEVENTA > dliente esta dispuesto para
comprar

SERVICIO DESPUES e Seguir teniendo contactos

DE LA VENTA B conel diente después de

vender

11. Control de calidad

El control de calidad es una unidad dentro la
organizacion productiva que se dedica a con-
trolar la calidad del producto en las diferentes
etapas, desde la acumulacion de la materia
prima, hasta la relacion del vendedor con el
cliente después de la venta.

Algunos aspectos que se deben tomar en
cuenta para el control de calidad.

Produccion B Seleccion de buena materia prima
B Seleccion de insumos de calidad
B Transporte con cvidado

Transformacion B (vidado en el manejo

B Cvidado en la dosificacion
P Higiene
® Mantener la misma calidad

Comercializacion B Mantener la limpieza
® Sinceridud del producto

B Transporte con cuidado

B Ofrecer un producto de calidad
B Entrega en el minimo fiempo
B Buen trato durante y después de vender

Servicio al cliente



Modulo V

PLAN DE

NEGOCIOS

1. Objetivo

Conocer los pasos y elementos importan-
tes en el momento de la elaboracion de un
plan de negocio.

2. Introduccion

Cuando se trata de preparar un plan de ne-
gocios, el empresario, esta consciente de
la mecanica de como preparar su propia
propuesta, jnadie podra hacerlo mejor que
el mismo empresario u organizacion! Cuan-
do se estd elaborando un plan de negocios
hay demasiadas interrogantes cuyas res-
puestas soélo el empresario u organizacion
conoce.

Al formular el proyecto, se tiene la oportuni-
dad de preparar un plan de negocios sélido
basado en datos que uno mismo ha reco-
lectado y en los cuales se tiene suma con-
fianza. Como resultado, el plan de negocios
estd hecho a la medida de sus propias for
talezas y debilidades. El empresario u orga-
nizacion decide cuanto de sus ahorros esta
en condiciones de invertir en el proyecto,

cuantos ingresos necesita de ese negocio,
quienes seran sus clientes y el mejor pro-
ceso técnico para el nivel de conocimien-
tos, recursos y tamano del mercado.

Se requiere de trabajo extra para hacer el
plan de negocios. Las personas que tendra
que contactar y de las cuales se desea re-
colectar informacion seran clientes regula-
res de sus productos, o proveedores regu-
lares de materia prima o equipos.



3. {Qué es un plan de
negocio?

Plan de negocio se define como el docu-
mento escrito que define con claridad los
objetivos de un negocio y describe los mé-
todos que se van a emplear para alcanzar
los objetivos. Sirve como el mapa con el
que se guia una empresa u organizacion
productiva.

El plan de negocio es un documento Uni-
co que reune toda la informacién necesaria
para evaluar un negocio y los lineamientos
generales para buscar financiamiento y po-
nerlo en marcha.

4. Beneficios de un plan
de negocio

e Los negocios con planes escritos tie-
nen mas éxito. Este hecho solamente
justifica el gasto y el trabajo de realizar
un plan de negocios.

e Ayuda a clarificar y enfocar las metas y
objetivos del negocio.

e Ayuda a coordinar los diferentes facto-
res de un negocio que son necesarios
para el éxito.

e Es una herramienta muy Util para con-
seguir la inclusién de actores claves del
negocio: inversionistas, proveedores,
clientes, equipo directivo, etc.



e Esuncronograma de actividades que per
mite coordinar la realizacion de tareas de
acuerdo con un calendario establecido.

e Es un punto de referencia para futuros
planes de nuevos proyectos que aparez-
can a medida que el negocio crezca.

5. Guia o pautas para
elaborar un plan de
negocio

El diseno de la formulacién de un plan de ne-
gocio, debe cumplir los siguientes pasos.

5.1. Resumen ejecutivo

El resumen ejecutivo, aunque aparece pri-
mero en la lista de presentacién del Plan
de negocios, es realmente el ultimo en ser
preparado, es decir, después de completar
las cuatro secciones del plan de negocios
marketing, produccion, organizacion & ges-
tién y finanzas. Debe ser breve pero con
mucha informacioén vital sobre el proyecto y
la empresa u organizacion productiva.

5.1.1 ;Cual es la naturaleza del proyecto?

Describa el proyecto brevemente — el pro-
ducto, mercado, ubicacion, forma legal,
plan de operaciones y plan financiero.

5.1.2 ;Qué competencias y preparacion
tiene el empresario?

Haga una breve presentacién suya como
empresario, su formacién, antecedentes,
experiencia y capacitacion empresarial,
mencione particularmente las capacidades
y habilidades necesarias o relacionadas al
proyecto, y como plantea utilizar esos cono-
cimientos y habilidades en el negocio, etc.

5.1.3 ;Cuales son los aportes del
proyecto a la economia local y nacional?

Describa los aportes socio-econémicos y
de desarrollo del proyecto propuesto en la
economia local y/o nacional. Esos aportes
deben ser factores significativos y preocu-
paciones prioritarias del gobierno, bancos
y de la sociedad en general. Deben incluir
generacion de empleo, utilizacion de capaci-
dad y materiales de la localidad, generacién
de ingreso, sustitucion de importaciones,
ingresos por exportacion, etc.

5.2. Plan de marketing

5.2.1 ;Cual es el producto?

Haga una breve descripcion del producto,
tamano, color, forma y la gama de produc-
tos que se van a ofertar. Describa las carac-
teristicas del producto, sus usos y benefi-
cios, si es un producto nuevo o existente.



5.2.2 ;Como se compara en calidad y
precio con la competencia?

Al responder esta pregunta, determine que
hara que el producto sea exclusivo en el mer
cado. ¢Sera de mejor calidad que el disponi-
ble en la actualidad, o seré el precio, signifi-
cativamente diferente, que hara que su venta
sea mas facil? ;Qué otras caracteristicas di-
ferenciaréa al producto de la competencia?

5.2.3 ;Donde se ubicara el negocio?

La ubicacion del negocio es fundamental
sea para reducir costos o incrementar la
posibilidad que los clientes lleguen al ne-
gocio a ver los productos o al menos a pre-
guntar por ellos. Si el negocio es de venta
al por menor o de servicios, debe estar cer
ca al mercado. Si esta orientado a la pro-
duccion, seria mejor que esté mas cerca
de las fuentes de materia prima o cerca de
la infraestructura instalada, de transporte y
SEervicios.

« Existencia e ! ‘
cionadas (vinculo

ade\aﬂ te)

puerto. etc.) .
e C
o Servicios d eléfono, fax.

municaciones

(ejemplo: cOTE0:

telex, etc.)

Los factores importantes a considerar en la
ubicacion son:

Una buena ubicacion es uno de los factores
cruciales para el desarrollo de un mercado,
por o tanto la seleccion debe ser considera-
da cuidadosamente. La ubicacién también
debe diferenciarse en términos de puntos
de venta o localizacion de la fabrica. En mu-
chos negocios pequenos, el punto de venta
y la fabrica se refieren a un mismo lugar.

5.2.4 ;Que areas geograficas cubrira el
proyecto?

Determinar la cobertura geogréfica (es de-
cir, donde comercializar el producto) depen-
de mucho de la naturaleza del producto;
como puede ser transportado y distribuido;
el tamano del mercado en diferentes loca-
lidades, la presencia de fuertes competi-
dores en las areas bajo consideracion, su
disponibilidad para viajar y, por supuesto,
los contactos o canales de distribucion que
existen y con los cuales se tiene contacto
familiarizado.

5.2.5 ;Dentro del area del mercado, a
quienes se venderan los productos?

Se habla realmente de un grupo meta es-
pecifico o segmentos del mercado en la
poblacion, dentro del area del mercado
seleccionada, a quien se tiene en men-
te vender los productos. ldentificar estos
clientes lo mas claramente posible (ejem-
plo: sus caracteristicas y perfil en térmi-
nos de edad, sexo, ingresos, practicas de
compras, patréon de consumo, etc.) a fin de
asegurar que el producto combine con su
gusto, necesidades, deseos, ingresos, es-
tilos de vida, etc.



¢Vendera a mayoristas, minoristas, y si es
asi, scuales serfan las consecuencias? Si
se planea tener un punto de venta, la se-
leccion de la ubicacion es critico.

5.2.6 ;Es posible estimar qué cantidad
del producto se vende actualmente?

Debe ser posible llegar a este estimado de
diferentes maneras. Basicamente, el plan-
teamiento es ir de lo general a lo particular.
Por ejemplo: se puede comenzar estiman-
do el consumo, usos o ventas del producto
per capita en la poblaciéon dentro del area
del mercado.

Luego, uno a uno, se va eliminando cier
tos segmentos (grupos especificos clasifi-
cados por edad, ingresos, ubicacion, sexo,
habitos, etc.) de la poblaciéon que no serian
sus consumidores, para que al final, se pue-

da suponer que una cifra es la correcta. Si
es posible, es bueno verificar algunos da-
tos estadisticos si estuvieran disponibles.
Si no puede obtener estadistica confiable
(datos secundarios), seria mejor hacer una
encuesta simple y de bajo costo, es decir
recolectar informacién de primera mano o
primaria. Por ejemplo: si conoce muchas
tiendas que venden el producto o produc-
tos similares, y les pregunta a varias de
ellas con respecto a sus ventas, se podra
estimar las ventas totales del producto.

5.2.7 ;Qué parte o porcentaje de ese
mercado puede captar el negocio

Esta es una pregunta dificil de responder,
precisamente porque depende de la ha-
bilidad como empresario para vender el
producto, la efectividad de estrategia de
marketing y su agresividad en empujar el



producto, combinado con sentido comun
empresarial. También depende del alcan-
ce y fuerza de la competencia. Sin embar-
go, se pueden considerar algunas pautas.
Si se ha hecho una adecuada encuesta de
mercado, se conocera la siguiente infor
macion sobre sus competidores:

| a) Sihay pocos 0 muchos

competidores:
b Sison grandes
en tamano.

0 pequenos

sticas de SuS
o, similares

¢) Silas caracter|
productos sonon
o no entre s\

d) Silas caracterist'\caslde_\i]‘:zs Las siguientes pautas para la toma de de-
productos son 0 no sim! cisién puede ser Util en el procesamiento
al suyo. de esta informacién para hacer un estima-

do de su participaciéon en el mercado.

PAUTAS PARA LA DECISION

MRS De su tamafio Caracteristicas de su Participacion en el
Producto Mercado (en %)

Muchos Grande Similar 0-25

Pocos Grande Similar 0-25

Uno Crande Similar 0-5

Muchos Crande Diferente 0-5

Pocos Crande Diferente 5-10

Muchos Pequefio Similar 5-10

Pocos Pequefio Similar 10 - 15

Muchos Pequefio Diferente 10 - 15

Uno Pequefio Diferente 10 - 15

Pocos Pequefio Diferente 20 - 30

Uno Pequefio Similar 20 - 50

Uno Pequefio Diferente 40 - 80

No hay competidor 100




5.2.8 ;Qué cantidad del producto se
vendera?

Ahora que se tiene un estimado de la partici-
pacion en el mercado que se puede captar de
manera realista, un estimado de la meta de
ventas, es decir, por mes, para el primer ano y
anualmente para los proximos cinco anos. El
primer estimado de ventas es, generalmente,
una fraccion del estimado de la participacion
en el mercado y al comienzo puede ser entre
el 60 y 80%. Esto es para darse un margen
por algun error al estimar el mercado.

5.2.9 ;Cual es el precio de venta del
producto?

Hay tres maneras comunes para determi-
nar el precio de venta de su producto. Es-
tas son:

a) El “Método Costo Mas Valor Agregado”

Esto se hace agregando un margen de ga-
nancia razonable (digamos 20% al costo to-
tal del producto, es decir, el costo de mar
keting mas el costo de produccién, mas
el costo de administracion, mas el costo
financiero). El costo final del producto por
unidad se determina dividiendo el costo
total del producto entre el nimero de uni-
dades producidas. A esta cifra se puede
agregar un margen de ganancia.

b) El “Método Comparativo”

Este método compara el producto con los
demas en el mercado y después, sobre la
base de la calidad de su producto y otras ca-
racteristicas, se puede fijar un precio menor,
mayor o igual al de sus competidores.

c¢) El “Método lo que Puede Soportar el
Mercado”

Este método se basa en la oferta y la de-
manda del producto. Por ejemplo: si hay
escasez del producto en el mercado (de-
manda), se podra fijar un precio de venta
alto, por lo tanto el margen de ganancia
podria ser mayor. lgualmente, si hay un
excedente del producto en el mercado
(oferta), puede verse forzado a bajar el
precio y consecuentemente el margen de
ganancia. (Las dos alternativas para evitar
reducir el margen de ganancia son: (1) re-
ducir el costo del producto identificando
qué areas, marketing, produccién, admi-

nistracion y finanzas, pueden reducirse) y
(2) identificar otros segmentos del merca-
do que tengan capacidad para comprar al
precio original).




5.2.10 ;Qué medidas promocionales se
aplicaran para vender producto?

La promocion es uno de los aspectos que
mas se descuida del marketing de un pro-
ducto. La promocién es necesaria para
atraer y convencer a los compradores para
que compren su producto y no el de la
competencia. En general, la promocién se
divide en publicidad, promocién de venta
y venta personal. Algunas de estas medi-
das son:

eriodicos, e

|a radio, P ;
i ision, si fuera

Estas actividades cuestan dinero a la em-
presa, por lo tanto debe asegurarse que
por cada medida promocional que se adop-
te, existe un incremento previsible en las
ventas. Sin un incremento en ventas justifi-
cable, el costo aumentara, y por tanto, au-
mentara el costo unitario. Se debe asegu-
rar incluir estos costos en el presupuesto
de marketing.

5.2.11 ;Qué estrategia de marketing se
requiere para asegurar que se cumplan
los estimados de ventas?

La formulacion de una estrategia de mar
keting significa una adecuada planificacion,
equilibrio e integracion de la estrategia del

- o Avis0s pub\'\c'\tar'\o_s
yistas, diarios gremia
apropiado.

o Descuentos Por
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e Distribucion de vola b
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regulares.
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e Paneles. :
e Carteles de seﬁa\es.
o Muestras gratis.
itas.
e Pruehas gratu!
o Comunicados de prensa.
e Compre uno — lleve dos.

o Sorteos.

o (Cupones.
o Auspicio d
o Participacion en
o Venta persond-

v : .
les o por tele negocio para el producto, la estrategia de

precios, estrategia de distribucién y la es-
trategia de promocién. A fin de comercia-
lizar con efectividad, se debe identificar el
mercado, conocer el producto y estudiar a
los competidores. También tendréd que gas-
tar algo en promocion, fijar el precio de los
productos correctamente y distribuirlos a
los minoristas y/o consumidores efectiva y
eficientemente. No se debe asumir porque
el producto es bueno, los clientes vendran
automaticamente a comprarlo.

(reduccion de precio
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5.2.12 ;Cuanto necesita para promover y
distribuir el producto?

Debe tener un presupuesto que incluya el
costo de marketing, la promocion, distribu-
cion y salarios de la fuerza de ventas, si la
hubiera.
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5.3. Plan de produccion

5.3.1 ;Cual es el proceso de produccion?

A fin de encontrar los costos (mano de
obra, materia prima y gastos generales) re-
presentados en la produccién, es Util hacer
un recorrido de todo el proceso de produc-
cion e identificar como se recibe la mate-
ria prima y gradualmente, paso a paso, €s
transformada a través de varios procesos
(ejemplo: corte, mezcla, ensamble, acaba-
do, empaque, etc.) en un producto termi-
nado. La descripcion del proceso no nece-
sita ser extensa, pero debe cubrir todas las
operaciones principales.

5.3.2 ;Qué locales y maquinaria (activos
fijos) se requieren y cual seria su costo?

Identifique estos articulos cuidadosamen-
te y estime su costo con precision. Si los
requerimientos han sido sobre-estimados,
los resultados podrian ser:

a) Hay demasiada produccién y las exis-
tencias se acumulan — esto cuesta di-
nero y amarra el capital inatilmente.

b) Un exceso de capacidad significa que
se esta invirtiendo en algunos activos
0 pagando intereses sobre edificios y
equipos que no le significan un retorno.
Esto también aumentara el costo en el
largo plazo al tener una mayor deprecia-
cién de la necesaria.

c) También existe la posibilidad que no
haya financiamiento para el proyecto
porque aparenta ser muy costoso.

En general, es mejor comenzar en una es-
cala modesta, con un local pequeno y aun

mejor, un espacio alquilado y la maquinaria
minima indispensable. Si la demanda de su
producto excede la capacidad de 8 horas
(un turno) del equipo, se puede agregar un
turno, en una etapa posterior o puede fun-
cionar con sobre tiempo después del hora-
rio normal. En especial, cuando se comien-
Za un negocio, hay que ser muy cauto en la
compra de bienes de capital y solamente
comprar cuando el mercado es seguro.

Con respecto a la capacidad de la maquina-
ria, el proveedor debe proporcionar la infor
macion correcta al empresario. En muchos
casos, los proveedores tienden a sobrees-
timar la capacidad y eficiencia de su maqui-
naria, por tanto, usted no debe contar que
las maquinas van a trabajar a 100% de su
capacidad estimada. Para determinar la ca-
pacidad realista de cada maquina, es posi-
ble estimar de manera precisa el equilibrio
adecuado de las maquinas y las personas,
es decir, cuantas herramientas o maquinas
se requieren y correspondientemente, que
trabajadores y habilidades se requieren



para operarlas y asegurar un proceso de
produccion tranquilo y eficiente.

La determinacion de los costos de la cons-
truccion y de la maquinaria es relativamen-
te facil pues todo empresario puede con-
seguir esta informacién de los proveedores
de maquinaria. Tiene que ser muy cuidado-
so de no construir edificios muy lujosos u
obtener equipos demasiado modernos o
sofisticados para operar y mantener. Nor
malmente, los vendedores de maquinaria
tratan de vender la maquinaria mas cara
y moderna, primero, sea consciente de lo
que necesita y lo que puede pagar y no se
deje convencer comprando maquinaria que
no es fundamental o no es adecuada para
su escala de produccién, especialmente en
las etapas iniciales del negocio.

Tome consciencia de que existe una gama
amplia de opciones técnicas que van desde
la mano de obra-intensa (se requiere mas

mano de obra con relacion al niumero de
maquinas o inversién en maquinas) hasta el
uso intenso del capital (se usan mas maqui-
nas 0 mayor inversion en maquinas en rela-
cion con la mano de obra que se requiere).

Si se puede garantizar la calidad de la mano
de obra, es méas astuto utilizar tecnologia
que emplea mano de obra intensa pues la

fabrica dependera menos de maquinas que
pueden malograrse en cualquier momento,
y verse afectadas por falta de energia y es-
tar paradas por periodos largos. Si la mano
de obra, por otro lado, es problematica o
no es confiable debido a su disponibilidad
estacional, seria mas practico un enfoque
de uso de capital intenso en una escala mo-
desta. Sin embargo, si los trabajadores es-
tan motivados adecuadamente, se les pue-
de alentar para que sean mas confiables.

Finalmente, se recomienda realizar una lista
de los terrenos, construcciones, muebles



e instalaciones, maquinaria y equipos de
fabrica, incluyendo el costo de instalacion,
dado su tamano, capacidad y costo para lle-
gar al costo total de los activos fijos.

5.3.3 ;Cual es la vida util del local y de la
maquinaria?

La respuesta dependera de la construccion
del local, la maquinaria y en el uso que le dé
a los activos fijos. Para llegar al costo de de-
preciacion anual, deduzca el valor de dese-
cho al final de la vida Uutil y luego divida el
valor del activo entre el nimero de anos de
vida productiva.

Si no hubiera valor de desecho, simplemen-
te divida el valor entre el nimero de anos.
Las tasas de depreciacion se describe a
continuacion, aunque puede existir algunas
variaciones:

Activos Fijos  Vida Util  Depreciacion Anual

Magquinaria 10 afios 10%
Construccion 20 afios 5%
Muebles 3 afios 20%
Vehiculos 7 afos 15%

5.3.4 ;Como se hara el mantenimiento y,
hay repuestos disponibles localmente?

No tiene sentido importar equipo que aun-
que sea mas confiable, puede resultar en
periodos de largas interrupciones mien-
tras se espera que lleguen los repuestos
del extranjero. Se debe contar con servicio
de mantenimiento y repuestos localmente
para asegurar la produccion continua. No

olvide estimar el costo de mantenimiento
y repuestos pues forma parte del costo de
produccién. El costo de mantenimiento es
parte de los gastos generales de la fabrica.

5.3.5 ;Cuando y donde se puede obtener
la maquinaria?

Es necesario verificar con los proveedores
de maquinaria. Haga un estimado preciso
del tiempo de entrega de la maquinaria
pues es vital para preparar su cronograma
pre-operativo. Ademas, no olvide de incluir
en el costo de la maquinaria, el costo del
transporte a la fabrica, el arancel (si es im-
portado), el seguro hasta el momento de
instalacion y los gastos de instalacion, si
hubieran.

5.3.6 ;Cuanta capacidad se utilizara?

El 100% uso de capacidad, normalmente
signifi ca que el equipo esta en funciona-
miento ocho horas diarias, seis dias a la se-
mana. Muchas fabricas trabajan en base a
turnos de 8 horas diarias y muchas utilizan
SuU equipo solo una parte de ese tiempo.
Se debe tomar en cuenta las fluctuaciones
estacionales en el uso de la capacidad. Un
buen ejemplo es una fabrica de ladrillos
que puede funcionar continuamente por 24
horas al dia durante la época de construc-
cion y puede estar cerrada por seis meses
durante la época de lluvias torrenciales.

5.3.7 ;Qué planes tiene para el uso de la
capacidad excedente?

Las maquinas y los equipos deben utili-
zarse lo mas posible. Esto mantiene a los
trabajadores en un ritmo de trabajo parejo
y al equipo en buenas condiciones de fun-



cionamiento. Durante los periodos cuando
se conoce que el uso de la capacidad sera
baja, se debe hacer esfuerzos por asegu-
rar que se realicen otros trabajos (ejemplo:
desarrollar y mejorar el producto) que al
comienzo no estan directamente relaciona-
dos con la produccion principal, pero que
después pueden desarrollarse en un nuevo
producto.

5.3.8 ;Cuando y como se pagara la
madquinaria?

Algunos proveedores de maquinarias es-
tan preparados para vender su equipo bajo
un plan de alquilerventa. Esto extiende
el costo de la maquinaria por un periodo
largo de tiempo, que resulta en un cos-
to total alto, pero permite a la empresa
tener mayor liquidez en efectivo o un re-
querimiento menor en la inversion duran-
te el periodo inicial. Antes de comprar el
equipo, se debe averiguar los términos de
venta, es decir, si es al contado, crédito o

alquilerventa, el periodo de devolucion vy
otras condiciones como la garantia, el ser
vicio después de la compra, capacitacion
de los operativos, etc.

5.3.9 ;Donde estara ubicada la fabrica y
como estara disenada?

Casi siempre en las pequenas industrias, la
fabrica y la empresa estan ubicadas en la
misma direccion.

De igual importancia es determinar la su-
perficie que requiere el negocio (para pro-
duccion, oficinas, almacén, banos, etc.) y
mas importante, como se disenara el es-
pacio de la fabrica en términos de distribuir
las maquinas y el equipo. Para responder a
esta pregunta, es fundamental que se co-
nozca el proceso de produccién y las ma-
quinas/equipo que se necesitan para cada
proceso para que, en la medida de lo posi-
ble, pueda distribuir las maquinas de acuer
do con el flujo de la produccioén.




5.3.10 ;Cuénta materia prima se
requiere?

Ahora que ya se cuenta con una buena idea
del nivel de produccién que desea alcanzar,
se debe averiguar el tipo, calidad y cantidad
de materia prima que se necesita.

5.3.11 ;Cuanto costara la materia prima?

Después de determinar la calidad y canti-
dad de materia prima que se necesita, se
debe averiguar los costos unitarios y pre-
parar una lista del promedio mensual de
materia prima.

5.3.12 ;Cuales son las fuentes de la
materia prima? ;jEsta disponible todo el
ano?

Al averiguar sobre la materia prima, al me-
nos tres factores son criticos. Primero, el
precio debe ser el méas bajo posible. Se-
gundo, la fuente debe encontrarse lo mas
cerca posible al lugar de produccion para
reducir el costo del transporte. Tercero, la
fuente debe ser confiable.

Si en el curso del ano no esté disponible la
materia prima, hay hasta dos alternativas
posibles: la fabrica reduce la produccion 6
se abastece de materia prima cuando hay
en abundancia para que la producciéon pue-
da ser continua. Si se decide por ésta Ulti-
ma, se requiere capital de trabajo adicional y
debe considerarse en el célculo de su nece-
sidad de efectivo y en la determinacién de la
inversion que requiere el proyecto para que
la empresa pueda enfrentar esta situacion.
Por ejemplo: piense en el problema para ob-
tener fruta para una planta procesadora de
fruta cuando se esta fuera de estacion.

5.3.13 ;Cuanta mano de obra directa e
indirecta se necesita y qué capacitacion
debe tener?

La mano de obra en una fabrica se divide
en directa e indirecta. Trabajadores directos
son aquellos que estan involucrados directa
e intimamente en la produccién. Trabajado-
res indirectos son los demas trabajadores
que facilitan la produccién como los hom-
bres de servicios, trabajadores de manteni-
miento, entre otros, que no estan directa-
mente involucrados en la produccion.

Para determinar el nUmero de trabajadores
directos que se necesitan, se debe clasifi-
car en tres categorias: calificados, semi-ca-
lifi cados y no calificados 0 mano de obra.




LLa escala de los salarios, también debe cal-
cularse de acuerdo a esta categoria.

5.3.14 ;Cuél serd el costo de la mano de
obra?

El costo de la mano de obra debe incluir el
costo de mano de obra efectiva para cubrir
el salario basico, sueldo, beneficios socia-
les, seguro social y médico, etc.

5.3.15 ;Hay trabajadores disponibles
todo el ano? Si no es asi, jqué efecto
tendra sobre la produccion?

Muchos trabajadores de fabricas de empre-
sas pequenas reciben salarios bajos y por lo
tanto complementan sus ingresos con traba-
jos en la agricultura u otra actividad. Si este
es el caso, la empresa debe estar preparada
para enfrentar esa situacion y pagar salarios/
sueldos/precio por unidad, mas competitivos

0 mas altos, o reclutar nuevos trabajadores
0 eventuales durante este periodo o quizas

prepararse para reducir la produccion. Cual-
quiera sea el curso de accion que se decida,
debe ser tomado en cuenta para determinar
el programa de produccion.

5.3.16 ;Como se motivara a los
trabajadores?

Los trabajadores pueden ser motivados de
diferentes maneras: trato humano, buen
ambiente de trabajo, mayor responsabili-
dad, otros incentivos (ejemplo: participacién
en las utilidades, recompensa a trabajado-
res gue lo merecen, bonificaciones y dando
facilidades, subsidios para comidas y refri-
gerios, transporte, médicos, alojamiento,
etc.). Si se otorga éstos, se debe calcular
sus costos e incluirlos en el célculo real de
la mano de obra o como gastos generales.



5.3.17 ;Cuales son los gastos generales
de la fabrica?

Los gastos generales de la fabrica inclu-
yen costos como, alquiler del espacio,
mantenimiento, depre-
ciacion de las maquinas y equipo, costo
de servicios (agua, electricidad, salario
de supervisores, personal de limpieza vy
mantenimiento). En el caso de la electri-
cidad, si se usa en grandes cantidades, y
ésta depende directamente del nivel de
produccion, debe ser considerada como
materia prima en lugar de gasto general.
Pero si la electricidad es so6lo para alum-
brar y para fines generales, entonces se
considera gasto general.

reparaciones,

Sélo los costos, como aquellos antes enu-
merados, que no cambian o varian mucho
de acuerdo con el nivel de produccién, son
tratados bajo gastos generales.

5.3.18 ;Cual es el costo de produccion
por unidad?

El costo de produccion incluye el costo di-
recto de materia prima, de mano de obra
directa y de gastos generales de la fabrica.
A continuacion se menciona dos métodos
para calcular el costo de produccion por
unidad:

Método 1

Para llegar al costo de produccién por uni-
dad se realiza la siguiente operacion:

Sumar el costo mensual de materia prima
directa + costo de la mano de obra directa
+ gastos generales, y se divide esta canti-

dad entre el nimero de unidades produci-
das durante el mes.

Método 2

Es lamentable que en la vida real el calculo
del costo no sea tan simple como se men-
ciona antes. La complicacién surge del he-
cho que pocas industrias pequenas produ-
cen un solo articulo para la venta. Mientras
puede ser mas facil identificar el costo de la
materia prima en cualquier de ellos, estimar
el contenido de la mano de obra o asignar
una porcién de los gastos generales a un ar
ticulo en particular presenta otro problema.

Asignar costos de la mano de obra:

Para asignar el costo de la mano de obra di-
recto a cualquier producto, siga la siguiente
regla siempre:




Multiplique los gastos de mano de obra directa
por hora (Bs) por el nimero de horas de mano
de obra directa que va en la fabricacion del pro-
ducto.

El costo de la mano de obra directa se dedu-
ce dividiendo el costo total de la mano de obra
directa entre el nimero de horas de mano de
obra directa disponible.

Por ejemplo: ssi 8 trabajadores directos tra-

bajan 8 horas al dia, 6 dias a la semana, por 4

semanas, el total de horas de mano de obra

directa disponible por mes es:

8 trabajadores x 8 hrs/dia x 6 dias/semana x 4
semanas = 1,536 hrs

Si el costo total de estos trabajadores directos
es de Bs 4,000, entonces el precio por hora
(Bs) es:
Costo total de mano de obra directa de
4,000/1,536 horas disponibles = Bs 2.60 por
hora de mano de obra directa (precio por hora)

Ejemplo: si una silla requiere 6 horas de mano
de obra directa para fabricarse, entonces el
costo de la mano de obra directa costo de esa
silla es:

Precio por hora de Bs 2.60 x 6 horas

= Bs.15.60

Asignar Gastos Generales:

Hay dos maneras de asignar gastos gene-
rales. Estas son:

a) Haciendo una relacién de los gastos ge-
nerales con las horas de mano de obra,
b) Asignandolos en relacion con las ventas.

La primera manera y la preferida es rela-
cionar los gastos generales con las horas
de mano de obra directa involucrada en
hacer el producto. Esto puede hacerse di-
vidiendo el total de gastos generales entre

las horas de mano de obra directa disponi-
bles y después multiplicando esa cantidad
por el niumero de horas que toma hacer el
producto.

Ejemplo:

Si el total de gastos generales es Bs 3,000 y
el total de horas de mano de obra directa es
1,536, entonces el precio de gastos generales
por hora es:

Total de gastos generales de Bs 3,000/1536
total de horas = Bs 1.95 por hora de mano de
obra directa (precio de gastos generales por
hora).

Luego, multipligue el precio de gastos genera-
les por hora por el nimero de horas de mano de
obra directa utilizadas para hacer el producto:

Precio de Gastos Generales por Hora de Bs
1.95 x 6 horas para hacer una silla = Bs11.70

Esta cifra puede agregarse al costo de la ma-
teria prima, y mano de obra directa para llegar
al costo de produccion unitario del producto.

El segundo método de asignar los gastos
generales es de acuerdo con el % de ven-
tas de ese producto en particular en rela-
cion con las ventas totales. Si, por ejem-
plo: un fabricante de muebles produce los
siguientes productos:

Precio Ventas % de
Productos de Venta por Mes Ventas
Unitario(Bs) (Bs)
20 sillas 200 4.000 20%
10 camas 400 4.000 20%
12 mesas 1.000 12.000 60%
Total ventas 20.000 100%




Total de ventas es Bs 20,000 de los cuales 20 %
son sillas, 20% camas y 60% mesas.
Por lo tanto, 20% de los gastos generales
pueden ser asignados a las sillas.

El costo de los gastos generales por silla
puede ser calculado como sigue:

El Total de Gastos Generales por 20 sillas es:
El total de Gastos Generales por mes de Bs
3,000 x 20% = Bs600

El costo de gastos generales por silla es por lo
tanto de Bs30:
Bs 600/20 sillas = Bs 30

Igualmente, para las camas es:
Bs 600/10 camas = Bs 60

Y para las mesas:
Bs 600/12 mesas = Bs 150

Después de determinar el costo de la mate-
ria prima por unidad, el costo de la mano de
obra directa por unidad y el precio de gastos
generales por unidad, el costo de produccion
por unidad puede ser calculado sumando to-
dos estos tres componentes del costo:

+ Costo Unitario de la Material Prima
+ Costo Unitario de la Mano de obra Directa
+ Costo Unitario de Gastos Generales de la Fabrica

= Costo Unitario de Produccion

Como alternativa, el costo unitario de produc-
cion puede deducirse del siguiente calculo:

+ Costo total de Materia Prima

+ Costo Total de la Mano de obra Directa

+ Costo Total de Gastos Generales

= Costo Total de Produccion dividido entre el
Volumen Total de Produccion (ejemplo: kilos o
unidades)

= Costo Unitario de Produccion

5.4. Plan de organizacion y gestion

5.4.1 ;Como estara organizada la
empresa?

Existen cuatro formas comunes de organi-
zacion de una empresa:
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gdad privada limitada

St cerrada) Y

\soc'\edad
iedad anonima abierta

S0t abierta).

\soc'\edad

Sin embargo, muchas empresas pequenas
se registran como propiedad unipersonal,
que significa que el gerente-propietario o
el empresario €s el propietario asi como el
gerente general de su empresa.

La Sociedad representa una co-propiedad
de la empresa por uno o varios socios que
pueden ser familiares o amigos cercanos.
Los socios pueden aportar a la empresa su
capital y sus conocimientos, o ambos.

Una Sociedad Privada limitada involucra la
propiedad de la empresa por un niumero
limitado de personas (usualmente fami-
liares y amigos cercanos) que se unen
con fines de formar una empresa. La pro-
piedad se basa en un accionariado que
puede ser transferido a otros accionistas
con el consentimiento de los propietarios
existentes.



La Sociedad anénima abierta (sociedad
abierta) involucra muchas personas propie-
tarias de una empresa que pueden no estar
relacionadas entre si. La propiedad se de-
termina por el accionariado que se negocia
en la bolsa de valores y es transferible en-
tre el publico. Una sociedad tiene persone-
ria juridica y responsabilidad limitada. Una
sociedad andnima puede ser administrada
por personas gue no son propietarias.

Los paises tienen diferentes reglamentos
con respecto al registro de empresas y su
conformacion. Es importante conocer las
leyes pertinentes (ejemplo: impuestos,
responsabilidad, etc.), los formularios que
hay que completar, las licencias y permi-
sos que hay que obtener antes de funcio-
nar legalmente como empresa. La inscrip-
cién de la empresa en Bolivia se realiza en
FUNDEMPRESA.

5.4.2 ;Como estara administrada y como
funcionara?

Para que la empresa funcione organizada y
eficientemente, debe contar con una estruc-
tura de poder y responsabilidad (una linea de
comando), division de mano de obra (distri-
bucion del trabajo) y una definicion de lo que
cada uno debe hacer en la empresa (descrip-
cion del empleo). Por lo tanto, la empresa
necesita una estructura de organizacion.

Al disenar la estructura de organizacion, es
importante que se lleven a cabo las diferen-
tes funciones de la empresa (marketing,
produccién, organizacion y gestion y finan-
zas). En una empresa pequena, una perso-
na puede encargarse de varias funciones.
Por ejemplo: el empresario puede actuar
tanto, como gerente general, asi como, ge-
rente de produccion.
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En las empresas pequenas, es muy co-
mun que miembros de la familia tengan
una responsabilidad en el negocio o hasta
realicen trabajo de produccion. Por ejem-
plo: la esposa puede ser la tesorera y la
gerente de marketing, mientras que los
hijos mayores ayudan como trabajadores
de produccion a medio tiempo.

5.4.3 ;Cual es la experiencia y
preparacion del empresario?

Para garantizar la supervivenciay crecimien-
to de la empresa, es importante que las
personas que manejan el negocio tengan
la preparacion y experiencia adecuadas. La
supervivencia y crecimiento de una empre-
sa depende de la competencia y habilidad
de la administracion. Un proyecto de clase
B (de potencial mediano) administrado por
un gerente de clase A (de potencial alto)
con una administracién de clase C (incom-
petente) es probable que vaya al fracaso.

En particular, si el empresario quiere pres-
tarse dinero del banco o si desea obtener
un crédito comercial de sus proveedores
(materia prima o maquinaria), debe ser ca-
paz de convencerlos de su competencia e
integridad.

Por lo tanto, es importante que el empresa-
rio o la organizacién productiva incluyan los
puntos principales de sus datos biograficos
asi como de los demas funcionarios clave
de la empresa que sean relevantes con la
operacion del negocio.

Si es posible, el empresario debe incluir re-
ferencias bancarias, de antiguos empleado-
res o conocidos y respetados lideres de la
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comunidad que puedan avalar su integridad
y habilidad.

5.4.4 ;Cuales son las actividades
preliminares que deben realizarse antes
de que funcione la empresa?

Antes de que la empresa pueda comenzar
realmente a operar, hay muchos pasos preli-
minares que deben realizarse. El empresario
o la organizacién debe estar consciente de
estos pasos y planificar su ejecucion para
poder ahorrar en costo, tiempo y energia.

Algunas de estas actividades preliminares
incluyen asistencia a un programa de ca-
pacitacion (sea relacionada con el oficio,
administrativa o empresarial), preparar el
plan de negocios, realizar una encuesta de
mercado, visitar a proveedores de maqui-
naria y materia prima, registrar la empresa,
contratar a un consultor, etc.

Es recomendable que el empresario enu-
mere estas actividades pre-operativas y




decida cuando y qué tiempo tomaran. Al-
gunas de estas actividades pueden reali-
zarse simultdneamente (ejemplo: realizar
la encuesta de mercado y contactar a los
proveedores), mientras otras deben reali-
zarse progresivamente (comprar la maqui-
naria antes de su entrega e instalacion en
la fabrica).

Como ayuda, el empresario puede pre-
parar un Cuadro Gantt que represente en
una columna todas esas actividades pre-
operativas y en otra columna indicar el cro-
nograma (de preferencia, en semanas) que
tomarad comenzar y completar cada una de
las actividades.

5.4.5 ;Cuales son los gastos
preliminares en que se incurrira?

Los gastos pre-operativos son los gastos
que se necesitan a fin de planificar y prepa-
rarse para el funcionamiento de la empre-
sa. Estos incluyen capacitacion de los tra-

bajadores, encuesta de mercado, pruebas,
visitas a los proveedores de materia prima
y maquinaria 0 negociar con distribuidores
potenciales, etc.

En algunos casos, encontrara trabajadores
gque no requieren ninguna capacitacion,
pero en muchos casos, se requiere algun
tipo de entrenamiento.

En muchos casos, es légico contratar,
al menos, un buen técnico familiarizado
con el proceso y que pueda capacitar a
los trabajadores, bajo su mando, en el
mismo trabajo. Sin embargo, esto tomara
algo de tiempo y tiempo es dinero. Por
lo tanto, ese costo debe ser tomado en
cuenta. Puede ser necesario, por ejem-
plo: pagar un estipendio a los trabajado-
res durante su capacitacion en el trabajo
antes de comenzar la produccién en si
y hacerlo sobre la base de un pago por
pieza. Estos costos pre-operativos deben
contabilizarse como parte del costo total
del proyecto.

5.4.6 ;Qué activos fijos se requerira para
la oficina?

Aparte del capital fijo necesario para fabri-
car los productos o para facilitar y mantener
la produccion, la empresa necesita otros
activos fijos para mantener los aspectos
administrativos del negocio.

Estos activos incluyen, muebles e instala-
ciones, gabinetes, ventiladores eléctricos,
calculadora, computadora, vehiculo, etc.
Esos activos fijos también se depreciaran
de acuerdo con su vida Util.



5.4.7 ;Cual es el costo administrativo en
que se incurrira?

Para consolidar las actividades de produc-
cién y marketing de la empresa, se deben
realizar algunas actividades administrativas
y habra costos en su realizacion. Por este
motivo, los costos administrativos también
se conocen como gastos de operacion.

Los costos administrativos incluyen el sala-
rio de la secretaria de la oficina, el encarga-
do de la contabilidad, el chofer, el personal
de seguridad, la depreciacién de los activos
fijos utilizados en la oficina, las comunica-
ciones, etc.

5.5. Plan financiero

5.5.1 ;Cual es el capital total que se
requiere?

El capital total que se requiere, también se
conoce como el costo total del proyecto o

la inversion total requerida, se compone de
tres rubros: activos fijos, gastos pre-opera-
tivos y capital de trabajo.

Los activos fijos es la suma total de todos
los costos de terrenos y mejoras, construc-
ciones, maquinaria, muebles e instalacio-
nes y vehiculos, etc.

Los gastos pre-operativos son los gastos
necesarios gue se hacen antes de que el ne-
gocio comience a funcionar. Estos incluyen
derechos de registro y licencias, costo de
la capacitacion, costo en la preparacion del
plan de negocios, visitas a los proveedores
de materia prima y equipos, etc.

El capital de trabajo es la cantidad de di-
nero en efectivo o en especie que se re-
quiere permanentemente para mantener
funcionando el negocio mientras se espera
el pago total por la venta de los productos
a los clientes.



El capital de trabajo puede calcularse su-
mando cinco factores:

1)

2)

3)

4)

El costo méaximo de las existencias en
materia prima que tendra que almace-
narse para garantizar una produccion
continua. En algunos casos, si la ma-
teria prima es dificil de obtener o debe
ser importada, eso puede ser el valor
de tres hasta seis meses, mientras que
en otros casos (cuando la materia prima
esta facilmente disponible) sélo se re-
querira de un valor de dos semanas;

El costo de los productos terminados
que deben tenerse en almacén a la es-
pera de ser distribuidos a los clientes;
El costo de los productos en proceso
que se encuentran en la fabrica pero
que aun no han sido convertidos en pro-
ducto final o productos terminados;

El costo de productos ya distribuidos a
los clientes, pero que aun no se ha rea-
lizado el pago (cuentas por cobrar);

5) La cantidad de dinero a la mano para pagar

a los trabajadores y los gastos generales.

- Para determinar el costo de las exis-
tencias en materia prima, simple-
mente multiplique la cantidad nece-
saria por su precio de compra;

- Para determinar el costo de las exis-
tencias de productos terminados,
multiplique las unidades que deben
mantenerse por el costo unitario de
produccion.

- Para determinar el costo de los pro-
ductos en proceso, primero estime
el numero de dias que toma conver-
tir la materia prima en productos ter-
minados, luego multiplique eso por
el nivel de produccién diaria, luego
multiplique la cifra obtenida por el
costo unitario de producciéon que se
ha determinado en. Finalmente, di-
vida esa cifra entre 2.

- Para determinar el costo de produc-
tos ya distribuidos pero aun no paga-



dos, estime la cantidad que sera en-
tregada a crédito y multiplique ese
ndmero por el costo de produccion.

- Para determinar la cantidad de efec-
tivo que necesita en la empresa,
sume el costo de mano de obra
mensual y gastos generales al gas-
to mensual en marketing y al gasto
administrativo.

Sume el costo de estos cinco puntos jun-
tos para llegar al total del capital de trabajo
que se requiere.

Para calcular el capital total requerido,
sume lo siguiente:

Activos Fijos
Gastos Pre-Operativos
Capital de Trabajo

+ + +

Capital Total Requerido (Costo del Proyecto)

5.5.2 ;Se necesita un préstamo?
iCual es el aporte en capital social del
empresario? y A cuanto asciende?

A la forma de financiar el capital total ne-
cesario se le llama el plan financiero. Los
bancos y otros donantes, quieren conocer
esas fuentes y qué otros componentes del
costo del proyecto estan siendo financia-
dos por esas fuentes diferentes de finan-
ciacion. Después de determinar el capital
total que se requiere, el proximo paso es
ver si la cantidad que se requiere es dema-
siado para que se pueda autofinanciarla, o
esta por encima de la capacidad de finan-
ciamiento. Si ese es el caso, entonces se
necesita un préstamo.

Casi siempre se espera que el empresario
haga un aporte en capital social (el capital

del propietario) al proyecto. Por ejemplo:
si el costo del proyecto es de Bs 50,000,
el banco puede pedirle al empresario que
ponga por lo menos Bs10,000, o el 20%.
Los Bs10,000 constituye el capital social
del propietario.

Para llegar al monto del préstamo que se
requiere, reste el capital social del capi-
tal total que se requiere. Enumere éstos
como sigue:

Fuente Monto Uso
Capital Social Bs 27,000  Capital de Trabajo
Préstamo Bs 70,020 Maquinaria
Capital requerido Bs 97,020




También es posible prestarse de otras
fuentes como de familiares, amigos, mate-
ria prima y equipos, ademas de los bancos.

Por lo tanto, el plan de financiacion (aunque
aca se presente muy simplificado) puede
parecerse igual al cuadro anterior.

5.5.3 ;Qué garantia (colateral) se puede
otorgar al banco?

Ademas del capital social, el banco quiere
saber qué tipo de garantia puede ofrecer el
empresario para asegurar que el préstamo
se va a devolver realmente. Normalmente,
para estos fines se usa terrenos y bienes
inmuebles (cuyo titulo de propiedad haya
sido certificado debidamente por las auto-
ridades competentes). Tome consciencia
que si su bien inmueble o casa esta valori-
zada por el banco en Bs 100,000, el banco
solo aceptara el 60% de su valor total o Bs
60,000 para fines de garantia.

En muchos paises, un terreno con titulo
tiene un valor colateral entre 80 y 100%.
Igualmente, la maquinaria, vehiculos o bie-
nes inmuebles que el préstamo va a finan-
ciar puede ser utilizado como colateral. Por
ejemplo: la maquinaria y los equipos tie-
nen un valor colateral de 60% del costo de
compra en muchos paises.

Algunas instituciones de crédito, en es-
pecial las que se dedican a préstamos pe-
quenos, aceptan bienes muebles (ejemplo:
joyas, automovil propio, maquina de coser,
etc.) como colateral.

Si el empresario no tiene suficiente garan-
tia para cubrir el préstamo que necesita,
entonces debe conseguir esa garantia de
sus amigos o parientes o reducir el tama-
no de su proyecto hasta que el tamano del
préstamo coincida con los requerimientos
de garantia exigidos por el banco.
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