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PRESENTACION

Los jovenes en el Pert son el presente y su atencidn representa un gran desafio para nuestra sociedad. Segun las estadis-
ticas del afio 2008, encontramos que la poblacién juvenil de nuestro pais ascendié aproximadamente en 8 millones de
jovenes entre los 15y 29 afos de edad representando el 28% de la poblacién total.

En la Regién Piura, las estadisticas indican que de la poblacién total (1 millén 676 mil 315) el 26,8% tiene entre 15y 29
anos. Es decir, de cada 100 piuranos 27 son jovenes.

Asimismo, demuestran que en el Pery, tanto los jévenes de dreas urbanas y rurales enfrentan serios problemas de inser-
cién adecuada en el mercado laboral: de cada 3 desempleados, 2 son jévenes con edades entre 15y 29 afios.

Esta situacion se debe a que muchas veces los jévenes egresan de las escuelas sin adecuadas habilidades técnicas, acadé-
micas, personales e incluso tecnoldgicas, que les permitan encontrar un puesto de trabajo donde desarrollarse.

Teniendo como marcos el Proyecto Educativo Nacional y el Proyecto Educativo Regional de Piura, es necesario asumir el
reto de implementar proyectos que promuevan la formacion de jovenes emprendedores, capaces de lograr una transfor-
macién en la sociedad aprovechando las potencialidades que su entorno les ofrece.

La Direccién Regional de Educacién de Piura ha priorizado a la Educacion Productiva en Educacién Secundaria, como una
de sus politicas de la actual gestidn, a fin de ir concretizando el desarrollo de una cultura emprendedora planteada en el
Proyecto Curricular Regional (PCR) y contribuir al desarrollo de la regién dandole valor agregado a las actividades produc-
tivas lo que implicard mayores puestos de trabajo y mayores ingresos para los jovenes. Es en ese sentido que la Funda-
cién Romero implementa, en alianza con la Direccidén Regional de Piura, el proyecto“Jovenes Emprendedores”; dirigido a
estudiantes de los ultimos afos de Secundaria.

El proyecto busca desarrollar en los jovenes las capacidades emprendedoras, herramientas para la gestion empresarial y
habilidades técnicas para el desarrollo de cultivos sostenibles.

En esta oportunidad te presentamos el Manual “Jovenes Emprendedores’, en el aprenderas todo lo relacionado a la ges-

tién empresarial. Esperamos que te sea de utilidad y contribuya con tu formacién como artifice del impulso y desarrollo
de nuestro pais y region.
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Produccién General :

Fundacion Romero
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TALLER ‘I

CREANDO NUESTRA EMPRESA

PRIMERA PARTE | LA EMPRESA |

IVamos a
aprender todo

lo relacionado con
las "Empresas”




Lograr que los parti-
cipantes comprendan
las nociones basicas

acerca de qué es una
empresay los tipos de
empresa que existen
en el mercado.

:Qué entendemos por empresa?

La empresa es la unidad productiva o de servicio que, constituida segun

aspectos practicos o legales, se integra por recursos y se vale de la ad-
ministracion para lograr sus objetivos.
Generalmente, se encuentran conformadas por:

Tanto las personas,

como los bienes ma-
teriales, habilidades
técnicas y capacidad

financiera, permi-
PERSONAS BIENES MATERIALES tiran ala empresa
(TRABAJADORES) \ (HERRAMIENTAS, MUEBLES,

[ MAQUINARIAS) elaborar productos
EMPRESA P

R

O servicios que seran
vendidos a deter-
minado precio para
satisfacer las necesi-
dades de un con-
sumidor y generar

ganancias.
HABILIDADES TECNICAS CAPACIDAD FINANCIERA
(CONOCIMIENTOS DE LAS PERSONAS SOBRE COMO (DINERO CON EL QUE SE CUENTA PARA LA COMPRA DE
HACERDETERMINADA ACTIVIDAD) MATERIALES, INSUMOS, ALQUILER DE LOCAL, ETC)
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Tipos de empresas

No todas las empresas son iguales. Existen diversas formas de clasificarlas.
Una de estas formas es segun la actividad a la que se dedican.

Hay varios tipos
de empresas...
¢Cudl prefieres?

Segun la actividad que realizan las empresas pueden ser:

.
TORTAS ROSI

LAVA CARRO
PEREZ

« Se dedican a vender los pro-

» Se dedican a generar un + Se dedican a ofrecer un

producto transformando la
materia prima.

« Por ejemplo, una empresa
que produce tortas y pas-
teles. Los duefios compran
los ingredientes y es en la
empresa que se prepara cada
uno de los productos que
luego seran comercializados.

ductos a los consumidores.

«No se encargan de elaborar
un producto especifico, sino
gue dedican su actividad en
comercializar y vender pro-
ductos ya elaborados.

servicio al publico.

« Los servicios que una
empresa puede ofrecer
son muy variados, como
por ejemplo, transporte,
limpieza, educacion, entre
muchos otros.
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« Una empresa natural (también denominada persona natural), o empre-
sa unipersonal, es la que posee un solo duefio y es este quién se encarga
de garantizar y asumir las responsabilidades y obligaciones que la em-
presa pueda contraer. Por ejemplo, las farmacias y bodegas.

Otra formade
clasificar a las em-
presas es depen-

diendo si son una
empresa natural
O una empresa
juridica.

«Las empresas juridicas son organizaciones cuyas obligacionesy respon-
sabilidades son asumidas por el propietario o socios que la constituyen
de acuerdo a su nivel de participacion en la empresa. Existen varios tipos
de empresas juridicas. A continuacion te presentaremos tres de estas:

Capital o aporte
econoémico

Se representa por
acciones que pue-
den ser vendidas a
otro socio o terceros.

Todos los socios
aportan una canti-
dad de capital. Estas
participaciones solo
pueden ser transfe-
ridas a terceros con
conocimiento de los
demas socios.

Todos los socios apor-
tan en partes iguales
y se encargan conjun-
tamente de la admi-
nistracion. Esto hace
que los derechos de
los socios solo pueden
ser transferidos con

el consentimiento de
los demas socios de la
sociedad.

Utilidades y respon-
sabilidad de socios

Sera proporcional al
numero de acciones
gue uno tenga.

La responsabilidad
asumida por los so-
cios esta limitada al
monto de su aporte.

La responsabilidad es
solidaria e ilimitada. Es
decir, cada uno de los
socios responde por
los demas, incluso con
sus bienes particulares.

{Cémo se consti
tuye?

El nimero de socios
no puede ser menor
a dosy no exceder
de veinte.

El nimero de socios
no puede ser menor
ados ni exceder a
20.

No hay un nimero
exacto. Este tipo de
sociedad es frecuente
entre grupos de ami-
gos o parientes.
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:Qué es un empresario?

El empresario es quien se encarga de dirigir, controlar y supervisar todas
las acciones que se llevan a cabo en la empresa. Esta persona identifica
la oportunidad en el mercado, aporta el capital y se encarga de organizar

la produccién: asigna tareas, selecciona procesos y elige a las personas
que trabajaran con él.

Como empresarios debemos dirigir,
controlar y supervisar las
acciones en la empresa

8 MANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDOR



ACTIVIDAD 1

{QUE TIPO DE EMPRESA SOY?

« Escribe en cada caso el tipo de empresa que representa:

Caso Tipo de empresa

Luis se reuine todas las semanas a jugar futbol
con sus amigos del barrio. Un dia se les ocurre
formar un negocio de confeccién de uniformes
deportivos. Cada uno de los amigos decide que
aportard una cuota de dinero y que esta sera
igual entre todos los miembros. Ellos saben que
iniciar una empresa con estas caracteristicas
serd una gran responsabilidad y compromiso,
debido a que deberan respaldarse unos a otros,
incluso con sus propios bienes.

Mario piensa que le daria mas tranquilidad si es
que cada uno pueda dar su aporte y se respon-
sabilice respaldando a la empresa solamente
por el monto que ha aportado, sin comprometer
su patrimonio personal.

Juan opina que es mas equitativo si es que cada
uno, segun el aporte que da, tiene un nimero
de acciones, y entonces las utilidades de la em-
presay la responsabilidad se reparte en funcién
al nimero de acciones que cada uno posea.

Piensa y responde: ;Qué tipo de empresa te gustaria formar? ;Porqué?
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SEGUNDA PARTE |
ORGANIZACION INTERNA DE LA EMPRESA

Dentro de
una empresa
trabajan
varias personas
que hacen
diferentes
labores, con

| puestos
especificos
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Lograr que los parti-
cipantes conozcany
entiendan aspectos
basicos acercadela
organizacion dentro de

una empresa. Asimis-
mo, puedan aplicar los
conocimientos a la hora
de elaborar su propio
organigrama para su
empresa.

@ La organizacion interna de laempresa

¢Cuantas personas estdn dentro del proceso
para fabricar la ropa que usas?
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Dentro de una empresa trabajan muchas personas, pero no todos
se encargan de lo mismo. Toda empresa debe tener areasy pues-
tos especificos a los que se dedican sus empleados. Por ejem-

plo, un restaurante exitoso necesita mas que buenos cocineros.
Ademas podemos encontrar alos mozos, sus ayudantes, el cajero,
la recepcionista y todo el personal administrativo que se encarga
de conducir el negocio. Todos ellos deben trabajar en equipo para
brindarles a los clientes el mejor servicio .

En las empresas se suele encontrar una plana gerencial que se
encarga de liderar y controlar el progreso de la misma. Estas son
las principales areas que tiene una empresa y que necesita de un
responsable que se haga cargo de: recursos humanos, produccion,
finanzas y comercializacion. Asimismo, debe existir un Gerente ge-
neral de la plana gerencial que se encargara de dirigir, supervisary
coordinar a las otras areas y al resto de la empresa.

I 2 MANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDOR

« Gerente general: debe poseer caracteristicas de liderazgo para poder
dirigir a la empresa hacia el éxito. Asi también debe conocer en detalle
todas las operaciones de la empresa, mostrando un interés por todos
los miembros del grupo. Es importante que sea eficiente y trabaje
estrechamente con los otros responsables de cada area para buscar la
solucién a los problemas que puedan presentarse.

« Finanzas: debe ser una persona ordenada y organizada, que posea
facilidad para los calculos y cuentas. El/la responsable de finanzas se
encargara de manejar los fondos de la empresa y de llevar un registro y
control de todas las operaciones de caracter econémico. Como acti-
vidades especificas debera recibir y custodiar el dinero producto de

las ventas y pagar las facturas por compra de materiales, suministros y
cualquier otro gasto.

« Comercializacion: debe ser una persona entusiasta, responsable y
capaz de fijarse metas y cumplirlas. El/la responsable de comercializa-
cion debera motivar y organizar al resto de miembros de la empresa
para estimular las ventas. Ademas estara encargado(a) de distribuir los
productos que se deben vendery dirigir las campanas publicitarias que
vayan a utilizar.

« Recursos humanos: debe ser una persona con capacidad para
escuchar, que se interese por el bienestar de los demas y que tenga
habilidades de negociacién para poder llegar a acuerdos cuando exis-
tan diferencias en la relacién con los trabajadores. Es importante que
siempre busque mantener la unidad entre los miembros de la empresa,
procurando cuidar el ambiente o clima laboral.

« Produccion: debe ser una persona analitica y muy organizada que
esté dispuesto(a) a motivar al personal asumiendo retos para trabajar
en equipo. Como responsable de produccién debera encargarse de la
compra de materias primas y suministros para la fabricacion del pro-
ducto, fijar metas de produccion y establecer politicas de control que
aseguren la calidad del mismo y la seguridad de los trabajadores.



:{Cémo se organiza la empresa?
Organigrama

El organigrama es una estructura que refleja la organizacién interna de
tu empresa. En este se identifican claramente las funciones y respon-
sabilidades de los trabajadores. Esta organizacién ademas permite
establecer mecanismos de comunicacion y coordinacion entre los
trabajadores de la empresa.

Por ejemplo, te presentamos a Claudia, quien tiene una pequena empresa que produce
chompas de hilo. En la empresa ella tiene bajo su responsabilidad a Jaime, quien se
encarga de llevar las cuentas y a Omar, el jefe de maquinas, que a su vez coordina a dos

operarios en las maquinas de tejido. Ademas también esta Zoila, quien se encarga de
la parte logistica de entablar relaciones con los proveedores y comprar los insumos. En
este caso, el organigrama seria de esta manera:

CLAUDIA: GERENTE
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OMAR: ZOILA:

JAIME: FINANZAS MAQUINAS| [LOGISTICA

OPERARIOS DE
MAQUINAS

Recuerda que el organigrama varia en funcién de la empresa y de los cambios que se incorporen dentro de
esta.
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Como puedes ver ella asumird la Presidencia o Gerencia de su empresa,
lo que significa que es ella quien se encargara de dirigir y coordinar
alos demas empleados. Luego, se ubican en otro nivel, las distintas
areas que hay segun los responsables. Estos se encargaran de cumplir
determinadas funciones, por ejemplo: en el caso del area de Fabrica o
Fabricacidn que es donde se encuentra la maquinariay todo el proceso
productivo se ubica a Omar, jefe que se encarga de coordinar a dos
operarios de maquinas. Es por esto que los operarios de maquinas se
encuentran en otro nivel, debajo del drea de Fabrica.

La gerencia se encarga de dirigir y
coordinar a los demds empleados

-

\ et LS
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ACTIVIDAD 2

HACIENDO EL ORGANIGRAMA DE MI EMPRESA

Ahora que ya conoces cuales son las dreas que debe haber en tu empresa y que sabes como realizar un
organigrama, grafica la organizacién interna de tu empresa mediante esta herramienta. Previamente
deberan elegir mediante una votacién a los responsables que asumiran cada area. Lean bien qué es lo
que implica cada uno de los puestos antes de postularse para alguna de estos cargos.

ASESORIA

Se presentara y discutira de manera grupal la empresa que cada uno eligié y expli-
caran el motivo de su eleccion.

Junto con el asesor se revisara el organigrama propuesto para la empresa, toman-
do en cuenta los resultados de la votacion que se realizé para elegir al responsable

de cada area y las funciones que cada uno ira a desempeinar.

No te olvides que si tienes alguna duda puedes consultarla con tu asesor.

ACTIVIDAD PARA LA PROXIMA SESION

« La siguiente sesién deberan proponer el producto que quieren elaborar. Pueden formar grupos para
facilitar la busqueda. Utilicen la “Guia de investigacién de producto” para responder a las preguntas
clave que necesitaran para proponer el producto. En la siguiente sesién se expondran el producto
investigado.
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@ GUIA DE INVESTIGACION DEL PRODUCTO'

Respondiendo las preguntas de esta guia podras presentar de manera mas ordenada y completa el
producto que has investigado.

+ ;Quiénes consumirian este producto? (Debes responder quién seria tu publico objetivo)

« ;Qué necesidades se satisfacen con el producto? (Para qué sirve el producto)

- ;Existen otros productos en el mercado que satisfacen la misma necesidad? (Existe competencia
para tu producto en el mercado)

- Si existen, ;cudl es el precio de esto productos? ;En qué se diferencian del nuestro?

- ;Consideras que el proceso de fabricacién de este producto es complejo o sencillo?

- (Los materiales, para elaborar el producto, son faciles de conseguir?

Sugerencias para la busqueda del producto:

Que tenga un proceso de fabricacion sencillo.

Que tenga un bajo costo de producciony fabricacion.

Que el producto tenga una apariencia atractiva para el publico.
Que el producto satisfaga alguna necesidad.

« También deberan pensar un nombre para suempresay traer las propuestas. Recuerden usar
nombres creativos, pero que igual puedan ser asociados a la actividad principal de su empresa.

' Adaptado de Manual del Programa “La Compaiiia” Junior Achievement Perd. Universidad San Ignacio de Loyola. 2004

I 6 MANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDOR



@ EVALUANDO LO APRENDIDO

1. {Cudles son los principales componentes de una empresa?

2. Relaciona el tipo de empresa con su principal caracteristica:

Empresaindustrial La responsabilidad y decisiones las toma el titular.

Empresa natural Se encarga de transformar la materia prima
Empresa comercial Vendeny comercializan los productos

Empresa juridica Puede ser: Sociedad Anénima, de Responsabilidad
Limitada o Colectiva.

Empresa de servicios No ofrecen productos al publico.

3. ;Cudl es la funcién del organigrama en una empresa?

4. ;Cuales son las cinco areas principales con las que cuenta una empresa? ;Para qué sirven?
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TALLER 2

CONOCIENDO EL MERCADO

PRIMERA PARTE |
LA OFERTA, LA DEMANDA, EL EQUILIBRIO DEL MERCADO

La Ofertay la
Demanda son
elementosde
un libre

mercado
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Lograr que los parti-
cipantes comprendan
los conceptos basicos

acercade la Ofertay
la Demanda y sobre el
equilibrio del Mercado.

LA OFERTA

Por ejemplo, Julio quiere abrir una fabrica de helados y define que,

Es la cantidad de segun sus costos de produccién, el precio de cad’a Iitrp de helado sera

s SRR G de S/.20. Luego descubre que las personas estarian dispuestas a pagar
. hasta S/. 40 por cada litro de helado. Esto represent6 un estimulo para

se esta dispuesto a producir mayor cantidad de helado, sabiendo que sus ganancias serian

ofrecer a un determi- mayores.

nado precio. Como se observa en el ejemplo, se puede concluir que la oferta estd en

funcién al precio.
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La grafica que muestra la relacion entre cantidad ofertada y precio es la
curva de oferta.

Precio
S/. 4+

50

Of

30

20

10

FERSE AR ETAR R AR

Litros de
1 2 3 4 s Helado
(Cantidad)

En el gréfico se puede observar que al aumentar el precio del bien, la
cantidad ofertada también aumentaZ.

Es importante tomar en cuenta que si bien el precio es un factor que va
a determinar la cantidad ofertada del bien o servicio, existen otros fac-
tores o determinantes que también pueden afectar. Como por ejemplo:

» La competencia:

Los precios de otros bienes y servicios en el mercado. Por ejemplo, si tu vendes cartuche-
ras y aparece un competidor que empieza a vender el mismo producto en tu mismo barrio
pero a un menor precio.

« Costos de produccion:

El aumento o disminucion del precio de los recursos productivos o materia prima. Por
ejemplo, si tienes un puesto que vende hamburguesas y de repente el precio de la carne
aumenta, te veras obligado a subir tus precios.

« Cambios en la tecnologia:

Desde nueva maquinaria hasta nuevos métodos de innovacion. Los cambios en la tecnolo-
gia permitiran ala empresa reducir costos y obtener mayores ganancias. Por ejemplo, si tu
fabricas polos y ves que acaba de salir en el mercado un tipo de algodon mas econémico
pero de muy buena calidad o decides comprar unas nuevas maquinas de coser que son
mas rapidas y puedes fabricar mas polos en menos tiempo.

« Expectativas de los productores:
Toman en cuenta factores del entorno. Por ejemplo, si se sabe que se construira una carre-
tera, esto podria facilitar el acceso de los productos a los consumidores.

2La Ley de Oferta dice que la cantidad que se desea ofertar de un bien o servicio sera tanto mayor cuanto mayor sea su precio.
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LA DEMANDA

Por ejemplo, si en el mercado se vende unas zapatillas a S/.50 es proba-
ble que los consumidores las adquieran pues es un precio cdmodo. Sin
embargo, si las zapatillas suben de precio a S/. 100 la demanda por las

: mismas disminuira, pues no todos los consumidores estaran dispuesto
consumidores a un de- a pagar ese precio. Del mismo modo, si colocan las zapatillas en oferta a
terminado precio. Mien- S/.20 la demanda aumentara pues los consumidores buscaran aprove-

tras mas sea el precio, char dicha oferta.
menos sera la cantidad

que esta dispuesto a

comprar.

La cantidad que estarian
dispuestos a adquirir los

En el siguiente grafico puedes ver la relacién que existe entre el precio y
la cantidad del producto. Mientras mas alto sea el precio sera menor la
cantidad de zapatillas que la gente compre, pero si el precio disminuye
la cantidad demandada por los consumidores aumentara.

Precio
S s -~
. A MENOR PRECIO
MAYOR DEMANDA
2o » —— Y A MAYOR PRECIO
: e MENOR DEMANDA
20 | g >y

»
»

100 300 500 Cantidad de
Zapatillas
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La curva de demanda es una grafica que representa la relacién entre la
cantidad demandaday el precio de un bien o servicio®.

Si bien el precio es un factor importante a tomar en cuenta para deter-
minar la demanda de los consumidores sobre un bien o servicio, existen
otros factores o determinantes que también pueden intervenir. Como
por ejemplo:

« Poblacion:

Depende de la cantidad de poblacion y sus caracteristicas. A mas personas, mayor
demanda. Ademas se debe tomar en cuenta si esa poblacion en aumento es realmente
el publico objetivo al cual esta dirigido nuestro producto. Por ejemplo, no eslo mismo
que aumente una poblacion de personas de la tercera edad, que una poblacion de
jovenes.

« Estacionalidad:

Se refiere a los factores tales como el momento del ano en que se consume el producto
dependiendo de una temporada. Por ejemplo, es usual que en los meses de verano
-enero, febrero y marzo- la demanda de helados aumente. Productos alternativos o
substitutos: si repentinamente el precio de un producto que consumiamos con fre-
cuencia, por ejemplo un postre, sube mucho es probable que busquemos otro pro-
ducto para remplazarlo. En el caso del postre podriamos empezar a comer otros mas
baratos.

« Ingreso de los consumidores:

Si el nivel de ingreso de las personas aumenta estas, usualmente, tenderan a deman-
dar mas bienes, ya que esta dentro de sus posibilidades econdmicas. Caso contrario si
sus ingresos disminuyeran.

» Gustos:

Debido a que los gustos de las personas suelen cambiar, esto también podria generar
que un producto deje de ser tan demandado por sus consumidores. Por ejemplo, cuan-
do algo en el mercado se pone de moda es usual que la demanda crezca. Sin embargo,
en muchos casos, la moda no dura para siempre.

EQUILIBRIO DEL MERCADO

El Equilibrio del Mercado se genera cuando la
Oferta y la Demanda se encuentran balancea-
das. Esto es cuando la cantidad de ofertantes
de un determinado bien o servicio estan dis-
puestos a producir y ofrecer a un determina-
do precio que coincide con la que los deman-
dantes estan dispuestos a consumir.

3La Ley de Demanda dice que cuanto mayor es el precio de un bien, menor es la cantidad demandada; cuanto menor es el precio de
un bien, mayor es la cantidad demandada.
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|
Precio

S/.1

Precio
5/-4 Exceso de
5 o Oferta / Oferta
1
3 Puntode Equilibrio
?
1 Demanda
/ Exceso de ™~
Demanda:

200 1000 1500 2000 2500  (.neidad

Se genera un exceso de Oferta cuando la cantidad ofertada es mayor a
la cantidad demandada, y esto ocurre cuando el precio es mayor al pun-
to de Equilibrio; y se genera un exceso de Demanda cuando el precio
del producto es inferior al precio de equilibrio.

EQUILIBRIO DE

MERCADO:
OFERTA Y DEMA-
DA ESTAN BALAN-
CEADAS
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CALCULANDO EL PUNTO DE EQUILIBRIO ENTRE LA OFERTA Y LADEMANDA

Dona Josefa es dueia de un restaurante ubicado frente a una universidad. Entre los diferentes produc-
tos que ofrece se encuentra el menu econémico. Ella decidié hacer un pequerio estudio acerca de la
demanda de este menu para ver si era realmente rentable. Fue variando el precio del menu econémico
durante unos dias para saber cual era la demanda de este menu dependiendo del precio que pusiera.
Asimismo, tomando en cuenta los insumos con los que contaba hizo una tabla para expresar la canti-
dad de oferta que podia ofrecer.

PrecioS/. Cantidad demandada PrecioS/. ' Cantidad ofertada
2.00 250 3.00 80
3.00 200 4.00 150
4.00 150 5.00 250
5.00 80 6.00 300
6.00 50

« Ayuda a Doia Josefa y grafica las curvas de Oferta y Demanda para luego calcular el punto de
equilibrio. Toma en cuenta los contenidos revisados previamente.

CURVA DE OFERTA

PRECIO S/.

CANTIDAD
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CURVA DE DEMANDA
PRECIO S/.

CANTIDAD

PUNTO DE EQUILIBRIO ENTRE OFERTA Y DEMANDA
PRECIO S/.

CANTIDAD

« Piensay responde:
¢Cual seria el precio de equilibrio para los menus de Doina Josefa?
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SEGUNDA PARTE |
LOS ESTUDIOS DE MERCADO

- Es mejor investigar el mercado antes
- desacar un producto a la venta

ESTUDIO DE MERCADOS
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Lograr que los par-
ticipantes compren-
dan los conceptos

de estudios de Mer-
cado, su utilidad y
logren ponerlo en
practica.

ESTUDIOS

DE CARACTERISTICAS
MERCADO COMPETENCIA
ESTRATEGIAS
CLIENTES
DIFERENCIAS

iR

Los estudios de Mercado son investigaciones que una empresa realiza para
poder tener informacion sobre las variables del Mercado antes de sacar su pro-

ducto a la venta. Realizar un analisis de Mercado significa conocer la existencia
y caracteristicas de un Mercado para nuestros productos con el fin de disenar
una adecuada estrategia de captacion de mas clientes y lograr una diferencia-
cion respecto a nuestra competencia.
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Al momento de hacer un estudio de Mercado se debe tomar en cuenta cuatro aspectos importantes:
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Estudio del sector

Estudio de nuestro producto o servicio, su potencial crecimiento o
decrecimiento y el comportamiento de compra de nuestros poten-
ciales consumidores. Por ejemplo, cuantas tiendas existen en ese
determinado sector ofreciendo productos como el nuestro, etc.

Clientes potenciales

Determinar los que pueden adquirir el servicio o producto y agru-
parlos tomando en cuenta caracteristicas comunes. Hay que cono-
cer los distintos elementos en los que los clientes pueden basar sus
decisiones de compra, como la calidad y el precio.

Andlisis de la competencia:

El analisis busca conocer a nuestros competidores directos e
indirectos en el mercado. Analizar sus fortalezas y debilidades, las
caracteristicas y calidad de sus productos o servicios, sus precios, su
distribucién, su cuota de mercado, etc.

Barreras de entrada

Conocery analizar las barreras y obstaculos de entradas existentes
y futuras, esto es todo aquello que pudieraimpedir ingresar a ese
mercado y tener éxito.




ACTIVIDAD 2

ESTUDIO DE MERCADOS | PRODUCTOSY PRECIOS EN ELMERCADO

Bueno, sin saberlo estabas realizando un estudio de Mercado. En esta acti-
vidad evaluaras los resultados que obtuviste en la guia para poder elegir,
entre todos, un producto para tu empresa.

« Reunete con tus companeros y expongan los resultados. Utiliza la siguien-
te tabla de evaluacion que te facilitara la eleccion del producto, tomando
en cuenta todos los aspectos investigados.

“Tabla de |
4 productos

t,
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Tabla de evaluacion de productos*
Instrucciones

Escucha atentamente y analiza cada parte de la exposicion de tus companeros. Asigna un puntaje a
cada aspecto mencionado en la tabla, la puntuacion debe ir de 0 a 5 puntos (5 puntos cuando con-
sideres que el producto presentado satisface ampliamente el aspecto analizado y 0 puntos cuando
creas que el producto no cumple con la caracteristica analizada).

Aspecto evaluado Primera exposicion Segunda exposicion Tercera exposicion
OPCION 1 OPCION 2 OPCION 3

Evaluacion comercial
(Quiénes consumirian este
producto? Se ha definido con
claridad el publico objetivo y
este es muy amplio.

{Qué necesidades se satis-
facen con el producto? Esta
claro para que sirve y es inno-
vador en este aspecto.
(Existen productos en el Mer-
cado que satisfacen la misma
necesidad? Esta claro quien
es la competencia y nuestro
producto tiene ventajas
sobre ellos.

(Cual es el precio de los pro-
ductos de la competencia?
Los precios son conocidos

y el producto en general
puede considerarse de bajo
precio.

Evaluacion del proceso de
fabricacion

(El proceso de fabricacion

es complejo o sencillo? El
producto tiene un proceso
de fabricacién sencilloy poco
complicado.

(Los materiales son faciles de
conseguir? Los materiales e
insumos para fabricarlo son
faciles de comprar.

Puntaje total

“Manual del Programa “La Compaiiia”. Junior Achievement Peru. Universidad San Ignacio de Loyola. 2004
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Serevisaran los resultados logrados al calcular el equilibrio entre la Ofertay la Deman-
da de la actividad del tema 1. Comparte las respuestas obtenidas en grupo y con tu
asesor. Cada uno discutira sus respuestas con los demas y finalmente se realizara un
cierre con las principales conclusiones.

Ademas, le propondran a su asesor el producto que han decidido producir en su
empresa, exponiendo las ventajas y desventajas que tomaron en cuenta durante el
analisis para elegir esa idea.

Si hubiese quedado alguna duda acerca de algun tema no olvides que puedes consul-
tarle a tu asesor.

EVALUANDO LO APRENDIDO

1. Por medio de ejemplos, propon dos factores que podrian afectar la Oferta:

2. Por medio de ejemplos, propon dos factores que podrian afectar la Demanda:

3. ¢Qué es el Equilibrio de Mercado?

4. Tomando en cuenta tu empresa, nombra cuatro aspectos a tener en cuenta para realizar un
estudio de Mercado.

MANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDOR
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TALLER 3

FORMALIZANDONUESTRA
EMPRESA

PRIMERA PARTE |
LA VISION Y MISION DE UNA EMPRESA

Debemos crear nuestra vision y mision del negocio, pues
serdn como la brdjula que orienten el trabajo y le den signi-

ficado




Lograr que los par-
ticipantes compren-
dan qué esla mision
y vision de una em-
presay cual es su

importancia.

MISION

La mision de la empresa
serefierealoquéesyde-
fine a la organizacién en
la actualidad. Es impor-
tante que todos los miem-
bros conozcan, entiendan
y compartan esta mision,

este proposito central.

Para desarrollar la misién
de tu empresa debes res-
ponder a estas preguntas:

;Quiénes somos?
iQué hacemos?
;Para quién lo hace-
mos?

;{Cémo lo hacemos?
;Qué es lo que mas
caracteriza a la em-
presa’?
iQuéesloquela
diferencia de otras?

No debe confundirse la
misién de la empresa con el
lema de la misma. Un lema
puede enunciar un princi-
pio, pero no logra proyectar
algo permanente y duradero
como lo hace la mision.

Por ejemplo: una empre-

sa productora de semillas
puede tener como lema “la
semilla del desarrollo.”, mien-
tras que la misién podria ser
“Somos una empresa dedica-
daala produccion de semilla
de papa, para atender la de-
manda de los agricultores de
la comunidad; utilizando una
tecnologia adecuada para
asegurar una produccion de
calidad con la participacion
responsable y activa de sus
integrantes”.
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VISION

La vision de la empresa es
lo que esta quiere llegar a
ser, es decir, proyectarnos
al futuro. La visiéon nos
permitira guiarnos hacia
lo que buscamos lograr

y permitira que todas las

cosas que hagamos tengan
sentidoy coherencia.

Ademas debe permitir que
todos los miembros de la
organizacion se sientan
orgullosos, los motive y
los rete.

Para desarrollar la vi-

sion de nuestra empresa
debemos respondernos lo
siguiente:

:{COmo nos imagi-
namos a nuestra
empresa en el futu-
ro (de aqui a 5 anos,
por ejemplo)?
;Busca desarrollar
las capacidades de
la empresa?

iEs motivadora?
iEs realista, se po
dralograr?

Por ejemplo, la visién de la
empresa de semillas podria
ser:

“Ser una empresa agroex-
portadora lider a nivel nacio-
nal e internacional reconoci-
da por su excelente calidad,
generando en nuestros

clientes un grado maximo de
satisfaccion”.

e

@ Recuerda que la misién y vision sirven de guia
y orientan el trabajo. Es como una bruajulay
ayuda a generar compromiso e identificacion

entre los miembros.
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ACTIVIDAD 1

DESARROLLANDO LA VISION Y MISION DE MI EMPRESA

« Con los conocimientos que posees ahora, es hora que definan la mision y vision de tu
propia empresa. Toma en cuenta las preguntas correspondientes para que sea mas facil y
efectivo tu trabajo. Luego revisalo con tu asesor.

Misién:

“Somos una empresa que

Vision:

“Queremos ser una empresa que

Con nuestra Mision y Vision ordenaremos los
prépositos y objetivos de nuestro trabajo
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SEGUNDA PARTE |
FORMALIDAD EN LA EMPRESA

Es mejor trabajar
formalmente pues nos

da muchos beneficios
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Lograr que los par-
ticipantes compren-
dan la importancia

de formalizar una
empresa.

@ :{Como formalizamos una empresa?

La formalizacion es el conjunto de procedimientos que debes seguir
para estar en armonia con las politicas del Estado en cuanto a tribu-
tacion, seguridad ocupacional, proteccion laboral y acceso a salud y
pensiones.

SEGUIR PROCEDI-

A
MIENTOS QUE NOS

FORMALIZACION LT

EN ARMONIA CON
LAS POLITICAS DEL
ESTADO
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@ Beneficios de la formalizacion

« Podras hacer contratos con empresas formales.

+ Acceder al sistema financiero formal y negociar con inversionistas
privados.

« Participar en licitaciones locales, regionales, nacionales e interna-
cionales.

« Exportar o participar de una cadena de exportacion.
« Fabricar y comercializar productos propios (derechos de autor).

« Participar en programas de apoyo a la micro y pequena empresa,
promovidos y ejecutados por el Estado.

« Si ocurriera pérdidas econdémicas, responder frente a las obligacio-
nes con terceros solo por el valor del capital aportado y no con el
patrimonio personal de los socios.

« Tranquilidad por encontrarse dentro del marco legal

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

« En sintesis, es el unico camino para hacer crecer tu negocio.

e

BENEFICIOS
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+CONTRATOS
*ESTAR EN EL SISTEMA
FINANCIERO
+LICITACIONES
«SOCIOS
+EXPORTACION
+PRODUCTOS PROPIOS
«COMERCIALIZACION
+PERMITE RECLAMAR
ANTE LA LEY
«COMPROBANTES DE
PAGO




ACTIVIDAD 2

¢{FORMAL O INFORMAL?

« Lee los siguientes casos y responde:

Oscar tiene una empresa que fabrica ladrillos. Hace unos dias le salié un pedido muy grande que gene-
raria muchos ingresos para su empresa. Lamentablemente, el pedido fue cancelado por los clientes ya

que la empresa de Oscar no les daba ningin comprobante de pago o factura. ;Qué le recomendarias a
Oscar? ;Por qué?

Sandra tiene una bodega donde vende distintos productos de primera necesidad. El otro dia su herma-
no Pancho le pregunté si ya se habian pagado los impuestos de la empresa. Sandra mencioné que ella
pensaba que si emitia los comprobantes de pago con cada venta ya estaba cumpliendo con su obli-
gacion, y que el pago de impuestos solo era necesario en empresas grandes. ;Crees que Sandra tiene
razén? ;Por qué?

Marina vende disfraces que ella confecciona en la calle como ambulante. Le han recomendado que con
lo que ha ido ahorrando alquile un local y se formalice. ;Qué le recomendarias a Marina? ;Por qué?

Asesoria

Revisa tus respuestas con tu asesor. Discutan en grupo las distintas opiniones que cada
participante tiene, asi podran aclarar las dudas de todos y llegar a acuerdos.
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ACTIVIDADES PARA LA PROXIMA SESION

« La siguiente sesion deberan investigar sobre los materiales de produccion y el costo de cada
insumo. Pueden utilizar la siguiente tabla como guia.

Investigadon de costos y precios de los materiales

Nombre del Unidad de Costo porunidad  Consumo por Restricciones de
material compra de compra unidad fabricada compra

Nombre del material:
Cada material debe ser consignado bajo su nombre técnico.

Unidad de compra:
Aqui deben consignar la unidad métrica en la que se vende el producto. Por ejemplo: kilos, metros,
etc.

Costo por unidad:
Se consignara el costo de cada unidad del material. Es conveniente tener un promedio de este costo.
Para esto se puede visitar a 3 proveedores para asignar un promedio.

Consumo por unidad fabricada:
Se consignara cuanto se consume del material a la hora de fabricar una unidad del producto.

Restricciones de compra:

En algunos casos, algunos materiales se venden solo a partir de cierta cantidad. Por ejemplo: si un
material se vende solo a partir de 2 kilos, sera una variable que se debe tomar en cuenta a la hora de
la compra.
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@ EVALUANDO LO APRENDIDO

1. {Qué diferencias encuentras entre la mision y la vision de una empresa?

2, ;Para qué son utiles la mision y vision de una empresa?

3. Nombra tres ventajas o beneficios que brinda la formalizacién.

4. Escribe dos ejemplos de practicas que deben seguir las empresas formalizadas.
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TALLER 4

PLANEANDO EL PROCESO
DE PRODUCCION

PRIMERA PARTE |
PROCESO DE PRODUCCION Y CADENAS PRODUCTIVAS




Lograr que los parti-
cipantes comprendan
qué son los proce-

sos de produccion

y como se llevan a
cabo; y qué son las
cadenas productivas.

PROCESO DE PRO- = Una forma de graficar estos procesos es mediante los diagramas de

DUCCION produccion. Estos permiten entender mejor el proceso y visualizar la co-
rrecta secuencia de todas las etapas que componen el proceso produc-

tivo, desde el ingreso de la materia prima hasta el producto final.

Es el proceso por

el cual se realizan Observa el siguiente diagrama de produccién de una empresa que
las operaciones de fabrica yogurt:

transformacion de las

materias primas para

la creacion de bienes N N

y servicios.

Homogenizaciony
pasteurizacién. La homo-
genizacion consiste en
impedir la formacion de
nata y mejorar el sabory
consistencia del yogurt.
Con la pasteurizacion, se
controla la temperatura
del producto.

Recepcion de la Estandarizacién o
leche y control de normalizacién del
calidad: contenido de grasa,
Pureza de acuerdo a especi-
Apariencia ficaciones técnicas y
(0][] ¢ normas legales.

Inoculacion: Se afade
el cultivo iniciador para
producir la fermentacion.

Almacenamiento Incubacién, batido,

en frio y comerciali- frutado y envasado
zacion Sabor

|, %
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CADENA
PRODUCTIVA

Una cadena produc-
tiva es un sistema
constituido por
personas y empresas
relacionados entre si,
por una sucesion de
operaciones de pro-
duccion, transforma-
cion y comercializa-
cion de un producto
o grupo de productos
en un entorno deter-
minado.

Por ejemplo, para
obtener las semillas
de frijol o papa se
requiere de fertilizan-
tes que lo producen

y abastecen terceros,
y cuando ya obtienes
las semillas necesi-
tas una movilidad
para transportarlas.
Los proveedores de
fertilizantes y los
transportistas forman
parte de tu cadena
productiva.
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Los proveedores
de fertilizantes y
transportistas forma
parte de la cadema

productiva

o 7

Para obtener la
semilla del frijol
requieres fertilizan-
tes que otros te lo
proporcionan

Cuando obtienes la
semilla necesitas de
una movilidad para
transportarlos

o

e —




ACTIVIDAD 1

DIAGRAMA DE PRODUCCION

Elabora el diagrama de produccion de tu empresa. En las lineas que acompaian cada bloque
coloca lainformacion necesaria para cada etapa (cantidad, tiempo y tipo de labor). También
puedes colocar quién estara asignado a qué etapa del proceso de produccion. Si te hacen falta
bloques para continuar graficando tu proceso no dudes en agregarlos.
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SEGUNDA PARTE |
MATERIALES O INSUMOS DE PRODUCCION

Esto me va a ayudar mucholll
Ya tengo la lista de materiales
para empezar a hacer

mi producto
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Lograr que los parti- TR VT g
cipantes comprendan QN O

qué son los materiales

o insumos de produc-

ciony cual es el rol
que estos desempe-
nan dentro del proce-
so de produccion.

@ Materiales o insumos de produccion

Los materiales de produccién son todo lo necesario para fabricar tu
producto. Debes tomar en cuenta cada insumo desde los mas basicos
hasta los finales. Si es que se necesita algun tipo de maquinaria o herra-
mienta especial, estas también deben estar consideradas dentro de tu
lista de insumos.

Los materiales de produccién pueden implicar un costo fijo o variable
para tu empresa. Esto dependera de que tan seguido debas adquirir los
insumos. Es importante que tengas una lista clara de los materiales y los
costos que estos implicaran.

EJEMPLO DE MATERIALES O INSUMOS PARA FABRICAR MERMELADA DE FRESA

RECIPIENTE Y COCINA EMPAQUE CON ETIQUETA
PARA PREPARARLA PARA ENVASARLA

FRUTA AZUCAR
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ACTIVIDAD 2

MATERIALES DE PRODUCCION

Elabora una lista de los materiales que seran necesarios para producir el producto elegido. Ten
en cuenta los costos y la cantidad del material que sera necesario. Ademas piensa en qué tan
facil o dificil sera conseguir dichos materiales y con qué proveedores debes contactar para poder
obtenerlos.

La siguiente tabla de investigacion de costos y precios de los materiales te servira para organizar
los insumos necesarios para tu proceso de produccion.

Investigacion de costos y precios de los materiales

Nombre del Unidad de Costo porunidad  Consumo por Restricciones de
material compra de compra unidad fabricada compra

Nombre del material:
Cada material debe ser consignado bajo su nombre técnico.

Unidad de compra:
Aqui deben consignar la unidad métrica en la que se vende el producto. Por ejemplo: kilos, metros, etc.

Costo por unidad:
Se consignara el costo de cada unidad del material. Es conveniente tener un promedio de este costo.
Para esto se puede visitar a 3 proveedores para asignar un promedio.

Consumo por unidad fabricada:
Se consignara cuanto se consume del material a la hora de fabricar una unidad del producto.

Restricciones de compra:

En algunos casos, algunos materiales se venden solo a partir de cierta cantidad. Por ejemplo: si un
material se vende solo a partir de 2 kilos, sera una variable que se debe tomar en cuenta ala horade la
compra.
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Asesoria

Revisa con tu asesor el diagrama de produccion que elaboraron. Si hubiese alguna mo-
dificacion que hacer, ponganse de acuerdo pararealizarlas y que el diagrama quede
completo. Elijan quienes seran los encargados de cada etapa del proceso de produc-
cion, esto quiere decir quiénes se encargaran de las diferentes tareas que involucrael
proceso. Asimismo, revisen la tabla de materiales que elaboraron gracias a la tabla de
materiales y precios.

Si tuvieses alguna duda acerca de los temas trabajados o alguna de las actividades de
la sesion consultala con tu asesor.

@ EVALUANDO LO APRENDIDO

1. {Qué diferencia encuentras entre un proceso de producciony una cadena productiva?

2. Organiza este diagrama de produccion. Pon los niumeros correspondientes a la secuencia.
Producto: mesa de madera

Cortar cada
pieza dela
mesa

Barnizar la Unir las piezas Cortar la
madera con clavos madera

Conseguirla Pintar la Lijar la
madera madera madera

3.Siquisieras poner un puesto de venta de artesanias, ;qué insumos y materiales necesitarias?
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TALLER 5

COSTOS DEL PROCESO DE
PRODUCCION

PRIMERA PARTE |
LOS COSTOS DE PRODUCCION

Es importante

conocer los costos

para establecer el
recio y obtener

a ganancia




Lograr que los par-
ticipantes compren-
dan e interioricen el

concepto de costos
de producciony los
tipos de costos de
produccioén que exis-
ten.

:Qué son los costos de produccion?

Toda empresa a la hora de producir su producto o servicio debe asumir
ciertos costos que le tomara llevarlo a cabo. Normalmente estos costos
dependeran de la materia prima que se utilice, la mano de obra que

se necesite, el alquiler del local, el pago de impuestos y servicios como

agua, electricidad, teléfono, entre otros.

Las ganancias que
Costos de

la empresa puede
tener o el precio
del producto o ser-
vicio que se desea
brindar al publico.

produccion

Por ejemplo, si los costos de producciéon de la empresa son muy altos, el
empresario debera tomar la decision de aumentar el precio del produc-
to para obtener mayores ganancias y recuperar la inversion, o en su de-
fecto recortar algunos costos para no generar pérdidas en las utilidades
(ganancias) de la empresa.
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Tipos de costos de produccion

Existen diversos tipos de costos de produccion siendo estos:

Son aquellos que hay que pagar siempre en un periodo de tiempo determina-

do o planificado, no importa si la produccién suba o baje. Por ejemplo, el alqui-
ler del local, el sueldo del personal, pago de servicios como la luz, entre otros.

Son aquellos que varian al incrementar la produccion o disminuirla. Por ejem-
plo, en una empresa que produce yogurt los costos variables serian los insumos
que utiliza para prepararlas. Desde los ingredientes mismos como las frutas y el

Costos azucar hasta los envases. Si un mes se decide producir mas yogurt estos costos
variables aumentarian para poder cubrir la produccién.

Representa la suma de los costos fijos y los costos variables.

Costo
total

COSTO TOTAL = COSTOS FIJOS + COSTOS VARIABLES

Representa lo que cuesta producir cada unidad. Por ejemplo, el costo de un
solo pomo de mermelada. Para esto es importante que tomemos en cuenta
Costo tanto los costos variables como los costos fijos. Para calcular cuanto es el costo
unitario unitario dividimos el COSTO TOTAL entre la cantidad de unidades que se van a
producir.
COSTO UNITARIO = COSTO TOTAL + CANTIDAD DE UNIDADES PRODUCIDAS

COSTO TOTAL = COSTOS FIJOS + COSTOS

COSTO UNITARIO = COSTO TOTAL +
CANTIDAD DE UNIDADES PRODUCIDAS
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Ahora, revisa este caso que ejemplifica lo que acabamos de revisar:

Paula ha decidido que quiere ser una emprendedora y poner una empresa que produzca mermeladas. Para
esto ha contratado a tres personas que la ayudaran a preparary envasar las mermeladas. El sueldo fijado es
de S/.90 al mes a cada uno. Encontré un pequeno local para alquilar que le servird para empezar su negocio.
Su primo Roberto le comenté que si queria saber si estaba teniendo ganancias tenia que calcular cuanto le
estaba costando producir sus mermeladas. Ademas, el saber cuanto le costaba producir un solo pomo de
mermelada la ayudaria poner un precio para el producto que le permitiera recuperar su inversion y ademas
tener un margen de ganancia.

Paula ha decidido que debe sacar los calculos necesarios para obtener los costos fijos, los costos variables, el
costo total y el costo unitario. Lo primero que hizo fue hacer una lista donde dividié todos sus costos en fijos y
variables.

MANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDOR B3



COSTOS DE PRODUCCION

“EL BUEN GUSTO”

Costos fijos Costos variables

Sueldos de los empleados 270 Fresas 250

Sueldo de Paula 130 Pifas 200

Alquiler del local 350 Naranjas 220
Herramientas y utensilios 180 Azucar 100

Servicios (agua, luz, teléfono) 200 Envases 20

Mobiliario (muebles, repisas) 95 Gas 36
Total costos fijos 1225 Total costos variables 896

Ahora que Paula tiene estos datos puede pasar a calcular el costo total
de produccion.

COSTO TOTAL =1225 + 896 =S/. 2121.

El dltimo paso que Paula debe seguir para calcular todos sus costos de
produccion es el costo unitario. Paula ha proyectado que producira 450
mermeladas. Tomando en cuenta que el costo total de produccién es
de 2121 soles Paula puede calcular el costo de produccién de un solo
pomo de mermelada:

COSTO UNITARIO = 2121/ 450 = S/.4.71

Con toda esta informacion Paula puede saber cuanto es que tendra que invertir
para su produccion. Ademas sabe que si quiere obtener alguna ganancia en la

venta de mermeladas debe venderlas amasdeS/. 4.71.
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ACTIVIDAD 1

CALCULANDO LOS COSTOS DE PRODUCCION

« Calcula los costos de produccion de tu empresa. Sigue cada paso para que asi puedas mante-
ner un orden y no olvides tomar en cuenta todos los costos involucrados. Utiliza el siguiente
cuadro pararealizar la actividad.

Para completar la actividad acerca de los costos de produccion completa la informacion sobre
los diferentes costos de tu empresa en los cuadros correspondientes. Toma en cuentalos pasos

que utilizé Paula para calcular los costos de produccion de su empresa de mermeladas “El Buen
Gusto”.

COSTOS FIJOS Y VARIABLES

COSTOS DE PRODUCCION

COSTOS FIJOS COSTOS VARIABLES

COSTOS FIJOS COSTOS VARIABLES

COSTOTOTAL

COSTO TOTAL= COSTOS FIJOS + COSTOS VARIABLES

COSTO UNITARIO

COSTO UNITARIO = COSTO TOTAL/ CANTIDAD DE UNIDADES PRODUCIDAS
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SEGUNDA PARTE |
EL PUNTO DE EQUILIBRIO

Necesitamos saber cuantos mufiecos debemos
producir y vender para sobrepasar nuestro
punto de equilibrio y obtener ganancias
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Lograr que los parti-
cipantes comprendan
e interioricen qué es

el punto de equilibrio
y como se hace un
analisis de punto de
equilibrio para una
empresa.

:Qué es el punto de equilibrio?

Sabemos que en toda empresa siempre hay un capital de dinero inverti-
do para poder llevar a cabo la produccién. Con la venta de los produc-
tos lo que buscamos principalmente es obtener ganancias, luego de
haber recuperado ese capital invertido.

e

Nivel de producciéon que debemos tener para que nuestra utilidad

sea igual a cero. Si nos quedamos en el punto de equilibrio solamen-

te lograremos recuperar nuestra inversion mas no obtendremos una
ganancia. El punto de equilibrio nos sirve para saber cuantos productos
debemos realizar y vender para recuperar esa inversion y asi sobrepa-
sar ese punto de equilibrio produciendo y vendiendo mas para lograr
obtener ganancias.
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Para poder calcular el punto de equilibrio necesitamos tres datos importantes:

S/.
PRECIO DE
VENTA

Costos
Fijos Totales

Costo
Variable

Unitario

Nosotros ya sabemos calcular el costo fijo total (revisa el tema 1 de esta
sesion, en la seccion de tipos de costos), asi que veamos como calcular
el costo variable unitario y el precio de venta.

El costo variable unitario se obtiene al dividir el costo variable total

(revisa el tema 1 de esta sesidn, en la seccion de tipos de costos) entre
la cantidad de unidades producidas.

o

COSTO VARIABLE UNITARIO = COSTO VARIABLE TOTAL=-CANTIDAD DE UNIDADES PRODUCIDAS

El precio de venta puede hallarse utilizando diferentes estrategias.

Una forma facil de calcularlo es sumandole al costo unitario que es el
minimo que debes cobrar por el producto un margen de ganancia que
deseas obtener.

S/.

Punto de Equilibrio

|
L
|
1
|
1
|
A

Unidades
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PRECIO DE VENTA = COSTO UNITARIO + MARGEN DE GANANCIA

Con estos datos podemos hallar el punto d e equilibrio:

ohe

COSTO FJO TOTAL
PUNTO DE EQUILIBRIO =

PRECIO DE VENTA - COSTO VARIABLE UNITARIO

Revisa el siguiente caso:

Ahora Paula quiere saber cuantas mermeladas necesita vender para po-
der obtener una ganancia. Para eso ella realizara un andlisis de punto de
equilibrio. Primero debe tener los tres datos primordiales para realizar el
calculo.

Como vimos anteriormente ella ya habia obtenido cuanto eran sus cos-
tos fijos totales al sumar cada uno de los costos fijos que tenia.

COSTOS DE PRODUCCION

“EL BUEN GUSTO”
Costos fijos
Sueldos de los empleados 270
Sueldo de Paula 130
Alquiler del local 350
Herramientas y utensilios 180
Servicios (agua, luz, teléfono) 200
Mobiliario (muebles, repisas) 95

Total costos fijos
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Para calcular el costo variable unitario debe dividir los costos variables
totales entre la cantidad de unidades producidas.

Costos variables totales = 896

Costo
Variable

Cantidad de unidades producidas =450

Unitario COSTO VARIABLE UNITARIO = 896+450 = S/. 1.99

El dltimo dato que le falta a Paula para calcular su punto de equilibrio es
el precio de venta. Ella ha decidido que quiere obtener una ganancia de
30% por cada mermelada que venda, asi que:

Costo unitario=4.71

S/.

PRECIO DE Margen de ganancia 30% = 0.3 x4.71 = 1.41
VENTA

PRECIO DEVENTA=4.71+ 1.41=6.13

Una vez que se tienen todos los datos necesarios Paula puede calcular
cudl es el punto de equilibrio.

PUNTO DE EQUILIBRIO =

6.13-1.99

Esto significa que si Paula produce 296 mermeladas podra recuperar la
inversion que hizo. Pero si quiere obtener ganancias debe producir mas
de 296 pomos de mermelada.
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ACTIVIDAD 2

ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

» Ahora que ya sabes como se hace un Analisis de Punto de Equilibrio puedes aplicarlo para tu
empresay saber cuanto debes producir para poder obtener ganancias. Calcula los datos nece-
sarios y realiza tu propio Analisis de Punto de Equilibrio usando la informacion de tu empresa.

Asesoria

Junto con el asesor revisaran las actividades de costos de produccion y del analisis de
punto de equilibrio de esta sesion.

Si tienes alguna duda acerca de los temas expuestos o de como realizar alguna de las
actividades no dudes en consultar con tu asesor.

@ EVALUANDOLOAPRENDIDO

1. ¢Qué tipos de costos de produccion existen?

2. Coloca dos ejemplos de costos fijos y dos ejemplos de costos variables

3. ;jPara qué sirve el punto de equilibrio?
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TALLER 6

EVALUANDO EL PROCESO
DE PRODUCCION

PRIMERA PARTE |
PRODUCCION Y CALIDAD

Debemos ordenar y limpiar bien los
productos para que el pdblico los pueda
apreciar y animarse a comprar
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Lograr que los parti- > Q™ e
cipantes comprendan o R
la importancia de los

procesos de calidad
en la produccion e
interioricen estos
conceptos.

£ == Toda empresa busca brindar al
ESténdares de Calidad < publico productos o servicios de
calidad. Para poder lograr este
objetivo los empresarios deben
fijar ciertos estandares de calidad

§ Estos.se dan de manera previa al proce- que le permitiran saber que tan
N soy sirven para controlar los materiales bueno es el producto o servicio
~ Calidadde o las partes que han de intervenir en

losi ! el procesamiento y produccion del que estan brindando. Entonces,
~ losinsumosy ‘ ) _ : ;
, ,' “ producto. Por ejemplo, si los materiales los estandares de calidad son

el producto ) . i i
\ que se han comprado son de calidad, si puntos de refelre-naa quesirven
S la maquinaria con la que cuentan esta para fijar un minimo necesario de
en buen estado. condiciones para que los rasgos y

caracteristicas de un producto o
servicio sean capaces de satisfacer

AR Se dan durante el proceso y se basan eficientemente las necesidades de
) en las caracteristicas de calidad que el los consumidores. Estos estan-

~ Calidad del “ Eer(l)gufgéssibsg?tel’sef?ncelroa s:?sldl(:g;uuce- dares permitiran saber si se debe
~ proceso P : Jemplo, P modificar o no algun aspecto con

i to estd siendo bien armado y si cada )
el fin de mejorar los procesos y

4 persona esta desempenandose adecua- )
g damente en sus funciones. los productos que se brindan al
| publico.
, _ o El procedimiento para establecer
2 e Se Ida” dd? rT\,angral Fostegorlal SEIVICIOY | |os estandares de calidad debe
/i es la medicion el logro de las caracte- tomar en cuenta tres etapas (ver
" Calidaddel risticas de calidad del producto ter-
~ ; . ) cuadro al lado)
. servicio minado. Por ejemplo, que el producto

tenga buenos acabados o que funcione
adecuadamente.
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Controlde calidad

Elaborar productos de calidad es esencial por dos razones.

Por un lado, los consumidores estaran mas dispuestos a
comprar productos que satisfagan sus necesidades y expec-
tativas aportando una alta calidad y eficiencia.

Por otro lado, fabricar productos de calidad también resulta
beneficioso para la empresa ya que esta mejora su produc-
tividad y utilidades al evitar quedarse con productos que no
pueden ser vendidos o tener que re-hacerlos.

Evaluar los procesos y la
produccién de la empre-
sa, tomando en cuenta
los estandares de calidad
que han sido fijados.

CONTROL DE
CALIDAD

Como veras, al final estas practicas que buscan minimizar los errores en la produccién terminaran generando
grandes beneficios para tu empresa.

Existen algunos criterios que pueden servirte de guia para controlar la calidad de tu producto: que sean dura-
bles, que brinde seguridad para el consumidor, que tenga buena apariencia o acabado.

No olvides que es importante que exista un area que se encargue del control de calidad de los productos,
antes de que estos sean empaquetados y distribuidos para su comercializacién. Ademas es recomendable
que se evalie constantemente el desempefio de la maquinaria o herramientas utilizadas y de los mismos
trabajadores. Lleva siempre un registro de los defectos encontrados para que de esta manera puedas buscar
soluciones 6ptimas.

(((‘))) Beneficios de contar con estandares
w = Ycontrol de calidad
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ACTIVIDAD1

REFLEXIONANDO ACERCA DE LA CALIDAD

« Tomando en cuenta los conceptos revisados previamente sobre estandares de calidad y
control de calidad identifica tres aspectos que consideres que tu producto debe tener para ser
considerado un producto de calidad.

Tu trabajo sera revisado durante la asesoria y luego compartiras tus reflexiones con el resto del
grupo.

1
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SEGUNDA PARTE |
MEJORAMIENTO DE PROCESOS

El mercado nos exige mejorar los procesos para
ser mds eficientes, productivos e innovadores
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La eficiencia mide la capacidad de una empresa de sacar el maximo
provecho de los recursos empleados. Existen dos tipos:

Eficienciatécnica

La posibilidad de lograr, con unos determinados recursos, la mayor
cantidad posible de bienes.

Eficiencia economica

Se relaciona mas con los costos involucrados en la utilizacién de ciertos
recursos, siendo esta la obtencién de la maxima produccién con el
minimo costo posible.

Ambos tipos de eficiencia proponen que se llegue a una determinada
productividad en la empresa optimizando la cantidad de recursos o
costos invertidos en el proceso.
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Productividad

La productividad es entendida como la obtencién de una mayor
produccién a un menor costo, es decir, sacarle provecho a los recursos
empleados pero sin alterar la calidad del producto. La productividad
promedio puede calcularse dividiendo la cantidad de unidades produ-
cidas entre la cantidad de recursos utilizados.

En los casos en los que se quiere mejorar la productividad de la empre-
sa se pueden tomar acciones como:

Invertir en bienes de capital: como comprar maquinaria nueva que
pueda ayudar a los trabajadores a realizar su trabajo en menos tiempo,
ahorrando asi capital humano.

Invertir en capital humano: a través de capacitaciones que le brinden a
los trabajadores nuevas técnicas para mejorar su trabajo y hacerlo mas
eficiente.

Invertir en conocimientos tecnolégicos: que permitan nuevas formas
de produccion que agilicen los procesos y mejoren la calidad del pro-
ducto.

Organizacién eficiente de la produccién: asi se pueden evitar pérdidasy

darle el maximo uso a los recursos.

Es la introduccion de un nuevo producto, proceso o servicio con la
intencion de ser Gtiles, o la introduccion de mejoras efectivas a unoya
existente.

Ser innovador significa desarrollar algo atil y de valor para otros, no
solamente se refiere al desarrollo de algo nuevo y diferente.

Desarrollar ideas novedosas no es algo que surja de manera esponta-
nea. Existen ciertos pasos que sirven para generar ideas innovadoras:

1. Identificacion del problema u oportunidad.

Debemos identificar las areas en las que existen oportunidades para la
mejora o en las que puedan surgir problemas en el futuro. Es importan-
te que tengamos claro el objetivo de la innovacion, es decir, saber lo
que se quiere lograr con esta iniciativa: ;se quiere evitar un problema
posterior?, ;se quiere ahorrar costos?, ;se quiere probar algo nuevo?

2. Lluvia de ideas.

Luego de haber identificado el drea donde se va a innovar realizamos
una lluvia de ideas en la que pueden surgir muchas opiniones para eva-
luar posibles soluciones. Necesitamos la opinién de varias personas ya
que muchas veces la idea de uno puede complementar la idea de otro.
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Raul descubrié que
podia consequir los
insumos que necesi-
taba para la fabrica-
cion de sus productos
con otro proveedor
que le dejaba los
precios mas baratos
al comprar al por
mayor. Con esto pudo
seguir produciendo la
misma cantidad pero
a un menor costo.




El inico objetivo en esta etapa es utilizar toda la creatividad posible.

3. Analisis.

Una vez que tenemos todas las ideas sugeridas analizamos si son razo-
nables y pertinentes. Para esto es importante tener claros los objetivos
de la empresa, ya que segun ello también se rechazara o aceptara
alguna propuesta. Este analisis no debe incluir solo los beneficios de la
posible innovacion, sino también las desventajas o consecuencias nega-
tivas de su posible implementacién.

4. Implementacion.

A la hora de implementar se debe partir de la planificacion para luego
poder llevar a cabo la innovacién. Laimplementacién es poner en prac-
ticay hacer realidad la idea innovadora.

5. Evaluacion.

Una vez que se ha implementado la idea se debe evaluar qué tan efec-
tiva es, si su rendimiento es el adecuado y qué tan aceptada es entre los
consumidores. Basicamente se busca saber si se logré lo que se espera-
bay cdmo funciona.

6. Retroalimentacion.

Finalmente, en esta etapa se pueden hacer las modificaciones necesa-
rias para que el producto sea realmente innovador y que los consumi-
dores se sientan satisfechos. Cuando una idea no funciona, no quiere
decir que esta sea mala, ya que esta puede estar siendo implementada
de manera equivocada. Lo que debes tener es una reaccion rapiday no
dejar que un pequeno problema se convierta en uno mayor.

Ser innovador consiste en
desarrollar algo Util y de valor
para ofros
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ACTIVIDAD 2

MEJORANDO PROCESOS POR MEDIO DE LA INNOVACION

« Lee el siguiente caso de innovacion e identifica las etapas que se siguieron.

Sofia tiene una fabrica de zapatillas y hace un mes que sus ventas han disminuido. Ella identifica este
problemay decide que tiene que hacer algo innovador para incrementar sus ventas. Convoca una
reunion con los empleados de la fabrica para pensar en ideas que puedan solucionar el problema.
Se proponen distintas sugerencias. Algunos propusieron que se empleen nuevos materiales en las
zapatillas. Otros propusieron que se coloquen disefos creativos que estén a la moda. Finalmente se
propuso producir zapatillas con pasadores de colores.

Cada una de estas sugerencias fue evaluada para asi poder tomar una decisién acerca de la idea que
se implementaria. La primera idea proponia utilizar nuevos materiales, sin embargo se tendria que
invertir mucho dinero en la compra de esos nuevos productosy en ese momento la empresa de Sofia
no contaba con el capital suficiente para una inversion como esa. La segunda idea era utilizar disefios
novedosos y creativos, pero uno de los participantes sefialé que seria complicado saber qué disefios
le gustaria a los consumidores. Por ultimo se evalud la idea de vender zapatillas con pasadores de
colores. Si bien laidea de los disenos era buenay creativa, se optd por la Ultima propuesta porque era
la mas factible de llevar a cabo debido a los conocimientos y técnicas que poseian los trabajadores.

Fue asi como la idea se implementé, lanzando al mercado las zapatillas con pasadores de colores. Pero
Sofia noté que muchos clientes no compraban las zapatillas pues decian que no les gustaba la com-
binacion de colores, que preferian otro color de pasador o que quiza se aburririan de tener el mismo
color siempre. Sofia evalué los comentarios de los clientes y decidié realizar ciertas modificaciones
para que asi estos puedan estar satisfechos con el producto, y que finalmente se incrementen las
ventas. Se decidié vender las zapatillas con tres pares de pasadores de distinto color y darle la opor-
tunidad de escoger los colores al cliente. Esta idea pegé muchisimo puesto que los clientes sentian
que de alguna manera eran ellos los que estaban disefando el estilo de sus zapatillas; ademas que les
brindaba la posibilidad de alternar entre los tres colores que habian elegido. Las ventas se incremen-
taron y Sofia concluyé que la innovacién y el cambio realizado fueron beneficiosos para su empresa.

« Ahora reunete con tus compaiieros, identifiquen un area en la que quisieran innovar, reali-
cen una lluvia de ideas, analicen las propuestas y proponganlas con su asesor.
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Asesoria

Se expondra y revisara la actividad realizada acerca de los beneficios de la calidad en una
empresa. Cada uno compartira sus respuestas con los demas y finalmente se realizara un
cierre con las principales conclusiones.

Ademas, le propondran a su asesor la innovacion que han decidido para su producto,
exponiendo las ventajas y desventajas que tomaron en cuenta durante el analisis para
elegir esa idea.

Si hubiese quedado alguna duda acerca de algun tema no olvides que puedes consultarle
a tu asesor.

PARA LA SIGUIENTE SESION

No olvides traer a la siguiente sesién los cuadros acerca de los costos de produccion que
realizaste en la sesion 5: Los costos del proceso de produccion.

EVALUANDO LO APRENDIDO

1. jCuadles son las tres etapas que deben tomar en cuenta los estandares de calidad?

2. ;Para qué ssirve el control de calidad? Explica dos de los criterios que sirven para el control de
calidad.

3. Relaciona segun corresponda:

Eficiencia Carlos encontré una tienda donde venden los cierres que necesi-
ta para fabricar sus mochilas a un menor precio.

Sandra se dio cuenta que la gente ya no esta comprando tantos

Productividad , .
helados como antes, asi que decide crear nuevos sabores.

Martin ha comprado una maquina que ayuda a mejorar la cali-
dad de su producto y ademas fabrica mas en menos tiempo.

Innovacion

MANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDOR 7 |



TALLER 7

LA GESTION FINANCIERA

PRIMERA PARTE |
GESTION FINANCIERA, CONTABILIDAD Y FLUJO DE CAJA

Un punto importante es organizarse bien con la
gestion financiera, contabilidad y flujo de caja,
para sacar adelante una empresa
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Lograr que los parti-
cipantes comprendan
e interioricen los con-

ceptos: gestion finan-
ciera, contabilidad y
flujo de caja.

:Qué es la gestion financiera?

La gestidn financiera consiste en administrar los recursos que se tienen
en una empresa para asegurar que seran suficientes para cubrir los
gastos para que esta pueda funcionar. En una empresa esta responsa-
bilidad la tiene una sola persona: el gestor financiero. De esta manera
podra llevar un control adecuado y ordenado de los ingresos y gastos
de la empresa.

:Qué es la contabilidad?

Es el registro de todas las operaciones comerciales y financieras que
realiza la empresa. El objetivo de la contabilidad es proporcionar infor-
macion para la toma de decisiones. Es util ya que permite controlar el
funcionamiento del negocio, planificar tus operaciones comercialesy
acciones futuras.

:Qué es flujo de caja?

El flujo de caja es una herramienta que te permite conocer cudnto

dinero se tiene disponible o cuanto falta en tu empresa (saldo) para una

determinada fecha. Estos flujos se pueden preparar a diferentes plazos:
diario, semanal, mensual, etc.

Gestion
Financiera:
Administra los
recursos

Contabilidad:
Registra las
operaciones

comercialesy
financieras

Flujo de Caja:

Permite cono-

cer el dinero
disponible

»
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Lo importante de esta herramienta es poder controlar las entradas
(ingresos) y salidas (egresos) de dinero de la empresa. Para calcular el
saldo que posee tu empresa en un periodo determinado debes restar el
total de ingresos menos el total de egresos. Esto te permitira saber si es
que falta dinero en la empresa y si es necesario un financiamiento para
poder continuar con las operaciones de la misma.

Revisa los conceptos de gestidn financiera, contabilidad y flujo de cajay
luego lee el siguiente caso:

Don Lucho tiene un taller donde fabrica muebles. Para hacer estos
muebles el necesita comprar la maderay las herramientas que se van a
usar. Ademas, su taller ha crecido tanto que ha necesitado contratar a
algunas personas que lo ayuden. Estos ultimos meses hubieron tantos
pedidos que Don Lucho necesitaba organizar de alguna manera todo el
dinero que entraba (ingresos) y salia (egresos) de su taller. Fue asi como
decidio realizar un flujo de caja.

En el siguiente cuadro puedes ver como es que Don Lucho organizé

los ingresos que tenia cada mes por las ventas de los muebles. Ademas,
tuvo que anotar los gastos que tenia en comprar la madera (materia
prima), las herramientas y en pagarle a sus ayudantes extra. Finalmente
Don Lucho pudo tener en orden sus ingresos y egresos mes a mes para
asi poder calcular el saldo total que tenia.

FLUJO DE CAJA
Mes 1 Mes 2 Mes 3

Ingresos por ventas 0,00 700,00 1 200,00
TOTAL INGRESOS 700,00 1 200,00
Materia prima 100,00 200,00 400,00
Herramientas 200,00 0,00 0,00
Mano de obra 200,00 300,00 350,00
TOTAL DE EGRESOS 500,00 500,00 750,00
SALDO (EGRESOS - INGRESOS) -500,00 200,00 450,00
SALDO ACUMULADO* -500,00 -300,00 150,00

* El saldo acumulado es la suma de todos los saldo de los periodos hasta la fecha. Por ejemplo: S/.-300 se obtiene de sumar S/.-500 + S/.
200, y S/.150 se obtiene de sumarS/.-500 + S/. 200+ S/. 450.
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ACTIVIDAD 1

DISENANDO MI FLUJO DE CAJA

« Ahora, al igual que Don Lucho, debes realizar un flujo de caja que te permita saber cual es el
saldo acumulado que tiene tu empresa actualmente. Puedes usar de modelo el flujo de caja del
taller “Yepetto” de Don Lucho.

Para esta actividad completa los datos que sean necesarios en el siguiente cuadro.

FLUJO DE CAJA

Ingresos por ventas
TOTAL INGRESOS

Materia prima

Herramientas

Mano de obra

TOTAL DE EGRESOS

SALDO (EGRESOS - INGRESOS)

SALDO ACUMULADO*
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SEGUNDA PARTE |
EL PRESUPUESTO

Para elaborar un presupuesto es
importante contar con.’roda la
informacion de las acciones
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Lograr que los parti-
cipantes comprendan
e interioricen los con-
ceptos basicos sobre
qué es un presupuesto

y como llevarlo a cabo.
Ademas, que conozcan
los distintos tipos de
financiamiento que
existen.

:Qué es el presupuesto?

Para elaborar un presupuesto hay que hacer una estimacion o pronos-
tico sobre futuras acciones que te permitiran planificar tus actividades
y administrar tu empresa. Es importante tener en cuenta que para
elaborar un presupuesto debes saber qué es lo que estas planifican-
do. Se pueden hacer presupuestos para planificar distintas areas de la
empresa.

Siempre es necesario que cuentes con toda la informacién para po-

der lograr una buena estimacion con tu presupuesto. Cuando estos

se hacen para periodos largos es importante que tomes en cuenta el
incremento en las ventas que puede habery en los costos, tales como el
precio de los insumos, entre otros.

‘_ Documento que traduce las

PRESUPUESIS actividades planificadas y pro-
gramadas para la empresa, no
solamente dinero que se debe
gastar sino también dinero que
se genera para cubrir los costos y
para generar ganancia.
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Errores frecuentes a la hora de calcular un presupuesto:

No tener informacion adecuada

No ser realista al momento de calcular los costos y pro-
yectar las ventas

No considerary calcular todos los costos

No llevar un registro de gastos

Tipos definanciamiento

Como vimos anteriormente, un componente importante de toda empresa es su capacidad financiera. En
ese sentido, es importante conocer las fuentes de financiamiento a las que podemos acudir para obtener un
capital inicial que nos permita emprender nuestro negocio.

Financiacion propia: muchos emprendedores inician sus negocios teniendo como capital sus ahorros perso-
nales. Si el negocio tiene socios el aporte de cada uno de ellos es una forma de financiacién propia.

Financiamiento de tercero: bajo este mecanismo existe un mayor abanico de opcionesy las alternativas.
Entre algunas alternativas tenemos:

- Crédito de institucion financiera: actualmente hay un gran nimero de bancos e instituciones financieras
gue prestan dinero a emprendedores con una serie de facilidades de pago.

« Incorporacién de un inversionista: es buscar a cualquier persona, empresa o entidad que desee invertir di-
nero en la empresa a cambio de un porcentaje de las utilidades. En el Perd se conoce como Fondos de Capital
de Riesgo.

» Préstamos de Organizaciones No Gubernamentales: existen instituciones, cuyo objetivo no es generar ga-
nancias (como un banco por ejemplo) que ofrecen préstamos a determinados proyectos empresariales, y con
beneficios de pago auin mayores que los de los bancos.

« Préstamo familiar o de amigos: si uno no cuenta con el dinero necesario para comenzar, puede unirse con

un amigo o familiar que si cuente con este capital y esté dispuesto a facilitarle en este esta iniciativa. Se usa
cuando el monto requerido es poco.
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ACTIVIDAD 2

PLANEANDO EL PRESUPUESTO DE MI EMPRESA

» En base a los conceptos que tienes acerca de qué es un presupuesto, en la siguiente actividad
elaboraremos un presupuesto de ingresosy egresos para tu empresa.

El primer paso que debes seguir es identificar los egresos que tendra que asumir tu empresa.
Para lograr esto debes identificar los costos que tu empresa tendra. Siempre debes tener en
cuenta cualquier aumento de precios en materias primas, servicios, entre otros, ya que estos
pueden afectar y variar tus costos. Puedes utilizar el cuadro de costos que hiciste en el taller 5.

El segundo paso que debes seguir es identificar los ingresos de tu empresa; es decir, todo el
dinero que debe entrar a la empresa por ventas. Si tienes mas de un producto o linea de pro-
ducto debes separar cada una de estas. Por ejemplo, en un negocio de venta de ropa podriamos
encontrar lalinea para nifos, para jovenes y para adultos.

El tercer paso es elaborar un nuevo cuadro donde se pueda registrar los datos obtenidos en
los dos pasos anteriores (ingresos y egresos). La diferencia entre los ingresos y egresos son las
ganancias que se esperan obtener en dicho periodo.

Recuerda que es importante que el presupuesto sea revisado constantemente, ya que
de esta manera podras controlar los ingresos y egresos de tu empresa e identificar si se
presenta algun tipo de problema.
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Ingresos S/. Egresos (Costos) S/. Ganancia S/.

Febrero

* Si no cuentas con montos exactos puedes trabajar con aproximados.

- Responde a la siguiente pregunta:

{Qué diferencia encuentras entre elaborar el flujo de cajay elaborar un presupuesto para tu
empresa?

Asesoria

Junto con el asesor revisaran el flujo de caja y el presupuesto que has elaborado para tu
empresa.

No olvides que el asesor esta alli para resolver cualquier duda que tengas acerca del
tema. jNo dudes en preguntarle!
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EVALUANDO LO APRENDIDO

;Qué diferencias encuentras entre la gestion financiera y la contabilidad?

{Qué datos resultan importantes a la hora de realizar un flujo de caja?

iParaqué sirve un presupuesto?

{Qué tipos de financiamiento existen?
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TALLER 8

COMERCIALIZANDO NUESTRO
PRODUCTO

PRIMERA PARTE |
MARKETING

Este producto natural serd todo un
exito, pues es lo que el publico esta
pidiendo
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Lograr que los parti-
cipantes comprendan
las nociones basicas
del marketing, asi
como los componente:

principales en las es-
trategias de marketing
(producto, plaza, pre-
cioy promocion).

:Qué es el marketing?

El marketing o mercadeo es el proceso que busca identificar y entender
las necesidades, deseos y demandas de los consumidores. Esta infor-
macién permitira disefiar productos que otorguen valor y satisfaccién a
los consumidores. Incluye actividades comerciales orientadas a planear,
fijar el precio, promover y distribuir estos productos que podran satisfa-
cer las necesidades de un publico definido en el mercado.

MARKETING: .

Proceso que
Identifica,
entiende las
necesidades,
deseos, y
demandas del
consumidor

-
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@ Las 4 Ps del marketing

Son las siguientes:

PRODUCTO

PLAZA PRECIO

PROMOCION

84 MANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDOR



:Qué vendo? Producto

Los consumidores tienden a ver los productos como un conjunto de be-
neficios que satisfacen sus necesidades, y no solo como objetos fisicos

que tienen un precio.

Para que un producto logre satisfacer las necesidades de los consumi-

dores de manera adecuada debe considerar tres niveles:

1er Nivel

3er Nivel

2d0 Nivel entre otros.

Producto aumentado (tercer nivel) Se refiere a
los beneficios adicionales que el consumidor

obtiene al comprar dicho producto. Por ejem-
plo, el buen trato que los clientes obtienen, las AUMENTADO
garantias, el servicio de reparacion, créditos, =

PRODUCTO

PRODUCTO
REAL

Producto real (segundo nivel) Representa todos
los atributos que el producto satisface mejor que
la competenciay las caracteristicas que lo distin-
guen como el envase, el color, el tamafo, el olor,
la calidad y el nombre. En el caso de la gaseosa el
producto real estaria representado por su sabor,
por ejemplo.

Producto basico (primer nivel) Necesidad
especifica que satisface el producto. Por
ejemplo, una gaseosa seria un producto que
satisface la necesidad de saciar la sed.

(Comolo hagollegar? Plaza

También conocida como distribucion, es la forma o canales mediante
los cuales los productos llegan del productor al consumidor final. Exis-

ten distintos tipos de distribucién de los productos:

Distribucién directa: es cuando se atiende directamente al consumidor.
Esto sucede cuando no hay intermediarios entre el consumidory el
productor. Por ejemplo, si los sefiores que venden emoliente en sus

kioscos usan este canal para vender sus productos.

Distribucién indirecta: se da cuando existen intermediarios en la

cadena de distribucion. La cantidad de intermediarios puede variar, y
entre mas larga sea la cadena de distribucién mas variara el precio del
fabricante al precio que paga el consumidor. Por ejemplo, cuando vas
a una bodega a comprar helados o chocolates, estos productos deben

haber sido distribuidos de la fabrica a la bodega.

PRODUCTO
BASICO

o

DISTRIBUCION DEL PRODUCTO
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;Cuanto pagaran por él? Precio

Un mismo producto puede tener varios precios segun donde y cuando
lo compres. Por ejemplo, si quieres comprar frutas y verduras podras
encontrar los precios mas econémicos en un mercado mayorista antes
gue en un supermercado.

Para establecer el precio las empresas deben considerar el segmento
(grupo de consumidores) al que se dirige el producto. Otros factores
importantes son los objetivos de la empresa en relacion al tiempo en
que espera recuperar su inversién y empezar a obtener ganancias.

:{Como lo conoceran y como lo
compraran? Promocion

La promocién sirve para comunicar a los consumidores acerca de la
existencia de un producto, sus bondades, beneficios e innovaciones.
Para lograr esto existen cuatro herramientas: publicidad, promocién de
ventas, ventas personalesy relaciones publicas.

Publicidad: es cualquier forma pagada de presentaciéon que tenga como
finalidad informar y convencer a los consumidores respecto de algun
producto a través de los medios como la radio, la televisién, los periédi-
cos, las revistas e Internet.

Promocién de ventas: consiste en entregar incentivos al consumidor
para fomentar la compra de un producto. Se puede hacer a través de
varios instrumentos como cupones, descuentos de dinero, premios,
entre otros. Por ejemplo, entregar muestras gratuitas para que el consu-
midor pueda probar el producto seria promocién de ventas.

Ventas personales: consiste en ir a ofrecer el producto y realizar la venta
personalmente. Se basa en la interaccion directa entre el vendedory
los clientes, de manera que el vendedor puede percibir caracteristicas y
necesidades de los consumidores para proponer ajustes.

Relaciones publicas: se logran construyendo buenas relaciones con
todas las personas involucradas en el entorno de la empresa con el fin
de obtener una opinién favorable y una buena imagen del producto.
Por ejemplo, si tienes un restaurante puedes acudir a tus contactos para
que asi estos pasen la voz acerca del negocio®.

5Lainformacion referida a publicidad, promocién de ventas, ventas personales y relacio-
nes publicas ha sido extraida de Aula Empresa 4to de secundaria, pagina 78-79
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ACTIVIDAD 1

CREANDO NUESTRA CAMPANA DE PROMOCION

« Piensa en los distintos ejemplos de campanas de promocion que existen en la realidad. Ahora
ustedes deben crear su propia campaiia para promocionar su producto. Tomen en cuenta lo
que se ha revisado previamente acerca del marketing.

Al finalizar, se discutira en la asesoria las distintas ideas que surgieron. Debe quedar clarala

importancia por la cual se esta optando por una determinada herramienta de promociény los
beneficios que traera para la empresa.

g

Paratomar en cuenta:

- Establecer a quiénes va dirigido el mensaje y qué respuesta se desea lograr
con estos mensajes.

- Escoger el mensaje.

- Escoger los medios, que pueden ser la publicidad, promocién de ventas, ven-
tas personales y relaciones publicas.

- Establecer el presupuesto para la promocion.

MANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDOR 87



SEGUNDA PARTE |
ESTRATEGIA DE VENTAS

Hoy bati record de ventas !l
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Lograr que los parti-
cipantes comprendan
para qué sirven las es-
trategias de ventas y
cuales son las principa:
les técnicas para reali-
zar ventas exitosas.

Motor de todo negocio

La venta es el motor de todo negocio.

Sin ella no podriamos renovar nues-
tros productos y capitales ni generar
ganancias. Podriamos tener el mejor
producto del mundo, pero sino lo
vendemos nuestra empresa quebra-
ria inevitablemente.
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@ Estrategia deventas

Las estrategias de ventas en una empresa indican el camino a seguir
para procurar el éxito de la misma. Mediante estas estrategias lograre-
mos vender nuestros productos de manera adecuada y generar que los
clientes quieran volver a consumirlos (fidelidad). Existen dos estrategias
de ventas que se pueden seguir:

« Desarrollo:

Apunta a obtener nuevos clientes y a lograr que los clientes
actuales compren mas. Esta estrategia se orienta a desarrollar la
fuerza de ventas que busca maximizar los beneficios de la em-
presa en un corto plazo (lograr muchas ventas en poco tiempo).

 Mantenimiento:

Apunta a que los clientes se mantengan satisfechos al comprar

el producto. Se orienta a brindar el mejor servicio al cliente para
lograr su fidelidad. En esta estrategia mas importante que incre-
mentar la cantidad de clientes es mantenerlos.

Técnicas en el proceso de ventas

Preparacion TECNICAS:
C bi ducto, lidades, sus defectos, to, y tod ~
(a informacion necesaria para cerrar lavenca. . PREPARACION

ATENCION

Atencid -
Deebnecrlr(\):s captar la atencion del cliente al iniciar la conversacion. INTERES

Interés DEMOSTR'ACION
En todo momento debemos interesarnos por las necesidades del clien- ACCION

te para poder ofrecerles el producto adecuado, o de manera adecuada.

Demostracion

Seamos generosos cuando mostramos nuestros productos para que el
cliente pueda conocer qué es lo que esta comprando y de qué manera
es que el producto podra satisfacer sus necesidades.

Accién
No distraerse para poder comprender cuando el cliente esta listo para
comprary enseguida cerrar la venta.
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ACTIVIDAD 2

ENTRENAMIENTO EN VENTAS

« Revisa el siguiente texto:

:Cémo ser un buen vendedor?

1
2
3
4
5
6
7
8

Saluda amablemente y atrae la atencién de tu cliente.
Preséntate. Dile el nombre de tu empresa e inféormale acerca de tu producto.

Procura ser breve y responder a las preguntas que tenga el cliente cortésmente, pero en
forma directa y concisa.

Puedes hacer que el cliente tome el producto para que pueda examinarlo. Pon el produc-
to en manos del cliente, acercandolo y presentandolo (“Este es nuestro producto”).

Menciona uno de los beneficios del producto rapidamente antes de que el cliente tenga
la oportunidad de hacer un comentario.

Brevemente menciona las caracteristicas importantes del producto. Recuerda que dema-
siada charla mata la venta.

Compara el precio con productos similares en el mercado. Si tu precio es mas alto, estate
listo para explicar por qué.

Contesta preguntas de todo tipo. Las preguntas revelan que el cliente esta interesado en
el producto.

Asegurate de responder las preguntas de manera claray educada.

Cuando respondas las preguntas introduce nuevos puntos. Que el cliente conserve siem-
pre el producto en sus manos.

Cierra la venta. Si seguiste los pasos anteriores entonces deberas concretar la venta. Pre-
guntale al cliente qué es lo que desea llevar. No esperes a que sea él quien te lo diga.

A este ultimo punto se le llama pedir la orden. Cuando pidas la orden hazlo de manera
que el cliente no pueda decir que no. Por ejemplo, “Sr. Arias, entonces jqué color de cua-
derno le gustaria llevarse, el azul o el rojo?”.
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Luego de haber revisado el texto acerca de los puntos importantes para las ventas, hay que
ponerlos en practica. En esta actividad realizaran un juego de roles que ayudara a que practi-
qgueny afinen sus habilidades en ventas.

Para este juego de roles algunos tendran que ponerse en el papel del vendedory otros en el
del posible comprador. Es bueno que los que actien como compradores puedan personali-
zar los distintos tipos de compradores que podrian encontrarse en el mercado. Por ejemplo:
el que hace muchas preguntas, el que no esta interesado, el que quiere regatear el precio, el
que desprestigia tu producto, etc.

Piensen en estos personajes e interprétenlos en la actividad. Esto los ayudara a prepararse
para la hora que salgan al mercado a ofrecer su producto.

Asesoria

Se expondran las propuestas elaboradas para la campaina de promocion del producto.

Deberan explicar claramente su idea y justificar el porqué de su eleccion. Revisen los con-
tenidos de la sesion con su asesor y aprovechen en aclarar cualquier duda con él.
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EVALUANDO LO APRENDIDO

1. Responde:

{Qué componentes o actividades especificas se tienen en cuenta en el marketing?

2. Escribe el concepto que corresponda segun el ejemplo:

Empaque de un chocolate
Ofertade 2 x 1
Venta en kioscos

3. ;{Por qué son importantes las ventas?

4. Elige dos aspectos de las técnicas de venta y explica a que se refiere. Utiliza ejemplos.
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TALLER 9

CULTURA EMPRESARIAL

PRIMERA PARTE |
CAPITALHUMANO

La motivacion y el compromiso son
importantes en la realizacion de
cualquier trabajo
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Lograr que los parti-
cipantes comprendan
laimportancia de los

recursos humanos den
tro de una empresa,
quées el liderazgo y
como ser lideres.

Recursos Humanos

Los recursos humanos de la empresa estdn compuestos por los traba-
jadores, que brindan sus conocimientos, habilidades, motivaciones y
caracteristicas personales para que la empresa pueda funcionar. Para
una correcta gestion de los recursos humanos es necesario dominar los
siguientes dos conceptos:

Liderazgo

El liderazgo es la capacidad y habilidad que tienen las personas para ser
seguidas por un grupo de humano para el logro de un fin comin y de
beneficio para todos. Un lider se caracteriza por:

Tener habilidades sociales muy desarrolladas como la empatia (capaci-
dad para ponerse en el lugar del otro), comunicacion asertiva (expresar-
se de manera amable, franca y directa, logrando decir lo que queremos
sin atentar contra los demas) y capacidad de escucha (buena disposi-
cion ante lo que el otro te estd diciendo).

Tiene capacidad para establecer metas y objetivos. Sin una meta clara
los esfuerzos seran en vano.
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Tiene la capacidad de organizar y distribuir las ac tividades.

Supervisa, corrige y motiva cuando las cosas no estan saliendo como se
planearon aplica las medidas necesarias para asegurar el cumplimiento
de las metas.

Se preocupa por la satisfaccion de las personas, dentro y fuera de la
empresa, de manera integral, como personas y no solo en el sentido
econémico.

Forma a las personas, estudia sus caracteristicas, intereses y habilidades
para darles un lugar en el equipo de trabajo que le sea satisfactorio.

Desarrolla su liderazgo potenciando el trabajo en equipo, promoviendo

la creatividad de las personas y reconociendo su esfuerzo y responsabi-
lidad.

Un lider se caracteriza por potenciar el trabajo en equipo
para el logro de un fin comun!!!
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ACTIVIDAD 1

EN BUSCA DE UN LIDER

« Imaginemos que necesitan contratar a alguien para su empresa, pero requieren que esa
persona sea un verdadero lider.

{Qué caracteristicas crees que deben ir en el anuncio del periédico?

Se creativo y crea un anuncio.

DISENA TU AVISO
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SEGUNDA PARTE |
RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

La Responsabili-
dad Social Em-
presarial tam-
bién se orienta
a las familias de
los trabajores
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Lograr que los parti-
cipantes comprendan
qué es la Responsabili-

dad Social Empresaria
y la importancia de
una gestion empresa-
rial socialmente res-
ponsable.

:Qué es la Responsabilidad Social
Empresarial?

Un empresario socialmente responsable, sera aquel que buscar la ren-
tabilidad de su empresa, impulsando acciones que beneficien a los dis-
tintos grupos con los que se relaciona, desde sus propios colaboradores,
las familias de estos, sus proveedores, el medio ambiente, la comunidad,
los clientes, entre otros.

No se necesita contar con una gran empresa ni con muchos trabajado-
res, para tener una gestién socialmente responsable. Un micro o peque-
Ao empresario puede también llevar a cabo una serie de actividades de
suma utilidad, las mismas que les traeran también beneficios.

Veamos unos ejemplos
Con colaboradores:

Una iniciativa socialmente responsable de una pequefia empresa pro-
ductora de lacteos (como leche y quesos), podria consistir en identificar
los hijos de sus trabajadores en edad escolar, y a ellos, ofrecerles sus
productos a precios mayoristas, de tal manera que los trabajadores se
beneficien por comprar leche a precios mas cémodos; mientras que la
empresa se beneficia por colocar sus productos.

Responsabilidad Social
Empresarial

La Responsabilidad Social
Empresarial (RSE) es un mo-
delo de gestién que busca el
equilibrio entre el crecimien-
to econdmico de la empresa,
el desarrollo social y el buen
trato al medio ambiente,

de tal modo que se logre el
desarrollo sostenible de la
empresa.
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Con proveedores:

Un ejemplo de buena practica es cuando la empresa paga a tiempo a
sus proveedores, cumpliendo asi con los compromisos adquiridos. Otra
buena practica podria ser reunirse cada cierto tiempo para conocer sus
percepciones y recoger sugerencias para mejorar la relacién entre la
empresay ellos.

Con el medio ambiente:

Una empresa que produce panesy postres sera socialmente respon-
sable si como parte de sus procesos, se cuida de no malgastar el agua
cuando lava sus implementos. Esto, porque al hacerlo no solo reducira
sus consumos (menos gasto), si no que contribuira con el cuidado de
un bien que es escaso.

Con los accionistas:

Cuando busca la rentabilidad de la empresa, realiza una buena gestion,
tiene transparencia en sus comunicaciones, entre otros.

Con los clientes:

Una bodega que vende abarrotes buscara dar un buen trato a sus clien-
tes, otorgandoles un precio justo por la mercaderia que compran. Por
otro lado, estara dispuesto a escuchar quejas y reclamos, atendiéndolas
en un plazo breve.

Pasos paraimplementar un proyecto de responsabilidad social en

tu empresa:

Diagnéstico: Recoge informacién de los grupos que se relacionan con
tu negocio; desde tus colaboradores hasta tus clientes, proveedores,
comunidad, entre otros. Es importante que tomes nota de las percep-
ciones y expectativas que puedan tener estos grupos de interés.

Con la informacion obtenida realiza un andlisis y define con cual grupo
empezaras a trabajar. Es importante establecer acciones puntuales, cro-
nograma de tiempo e indicadores de gestidn. (medicidn de resultados).

Segun las actividades planteadas detecta posibles alianzas con institu-
ciones claves para poder alcanzar las metas planteadas.
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ACTIVIDAD 2

UNA ACCION DE RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

« Con lo que sabes acerca de la Responsabilidad Social Empresarial puedes planear una ini-
ciativa para que tu empresa la desarrolle. Recuerda que esta iniciativa puede ir dirigida hacia
cualquier grupo de interés que selecciones (colaboradores, accionistas, comunidad, medio
ambiente o proveedores).

Al finalizar presenta la propuesta a tu asesor para que puedan discutirla en grupo y elegir la
mejor para implementarla en su empresa.

Asesoria

Se revisaran las distintas propuestas para la iniciativa de responsabilidad social empresarial en
grupos para asi poder realizar los ajustes respectivos y elegir una que se pueda implementar
en la empresa. También revisaran los anuncios que elaboraron para la actividad de lideres. Si
tienen alguna pregunta, no duden en consultarla con su asesor.

EVALUANDO LO APRENDIDO

{Qué son los recursos humanos y cuales son los dos conceptos importantes que hay que tomar
en cuenta?

Menciona cuatro caracteristicas de un lider

{Qué es la Responsabilidad Social Empresarial? ;Cual es la importancia de que una empresa
gestione la responsabilidad social?
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TALLER ‘I 0

ANALIZANDO MIS RESULTADOS

PRIMERA PARTE |
LOS ESTADOS FINANCIEROS

Para evaluar nuestra empresa
necesitamos preparar nuestro
balance general
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Lograr que los parti-
cipantes comprendan
qué son los estados fi-
nancieros, para qué sir

ven los distintos tipos
de estados financieros,
y como se lleva a cabo
un estado de pérdidas
y ganancias.

Los Estados Financieros

Los estados financieros son documentos que te brindan un resumen
de sus resultados que permitan analizar la situacién de la empresa.
Ademas, te permiten conocer su estructura econémica y financiera.
Existen tres tipos de estados financieros: el balance general, el estado
de pérdidas y ganancias, y el estado de flujo de efectivo.

BALANCE GENERAL Stuacion de as fransasde o
situacion de las finanzas de la
empresa en un momento de-

terminado. Muestra los bienesy
obligaciones que la empresa tiene
en ese momento. Generalmente
se prepara una vez al afio.
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En los estados financieros la informacion se agrupa segun sean los
activos, el pasivo o el patrimonio de la empresa.

Activo

representa los recursos de propiedad de la empresa. Por ejemplo: caja
(saldo disponible en la empresa), banco (recursos guardados en institu-
ciones financieras), deudores (gente que le debe dinero a la empresa),
maquinas y equipo (valorizados).

Pasivo

las deudas y obligaciones de la empresa. Todo lo que debe el negocio

a sus acreedores (gente a quienes la empresa les debe dinero), por prés-
tamos que ha tomado (lo que se debe a los acreedores).

Patrimonio neto:

los aportes de los duefos o los socios, asi como los aumentos que se
producen por utilidades. En otras palabras, seria lo que queda después
de vender todo lo que tiene la empresay pagar todo lo que debe. Por
ejemplo: capital del propietario y ganancia obtenida.

Se espera que entre las cuentas del balance general se cumpla la
siguiente relacion:

Esta igualdad demuestra que todos los activos de la empresa se en-
cuentran respaldados por los recursos del pasivo o del patrimonio de
dicha empresa. Esto quiere decir que se cuenta con suficiente dinero
(activo) para suplir las deudas de la empresa (pasivo).

Bastante grafico es lo siguiente

Activo

Pasivo

Deudas por pagar

Caja bancos

Deudas por cobrar
Maquinaria, equipo

Patrimonio
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ESTADO DE PERDIDAS
Y GANACIAS

o TwiN

INGRESOS-
GASTOS

UTILIDAD
(ANTES DE LOS
IMPUESTOS)

ESTADO DE FLUJO
DE EFECTIVO

®

Es un estado financiero utilizado
para percibir si nuestra empresa
estd teniendo pérdidas o ganan-
cias. Se encarga de resumir todos
los ingresos y gastos que se han
generadoy producido durante

un periodo de tiempo. Sirve para
calcular la utilidad neta, que es la
informaciéon mas importante de
un negocio, ademas de conocer la
estructura de ingresos y de gastos
de laempresa.

Utilidad neta

es la utilidad de la empresa luego
de haber descontado el porcenta-
je que corresponde a los impues-
tos.

A diferencia del balance general,
el estado de pérdidas y ganan-
cias solo presenta la informacion
respecto un periodo contabley
no todo el historial financiero de
laempresa.

Es un balance financiero que
muestra los cambios o variaciones
de dinero en efectivo en un perio-
do determinado. También mues-
tra de dénde proviene el efectivo
y en qué se gasta o invierte.

El estado de flujo de efectivo te
permite saber con cuanto dinero
cuenta tu empresa para seguir
operando.
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ACTIVIDAD

HACIENDO MI ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

« Lee el siguiente ejemplo para ver como es que Sara realizé su estado de pérdidas y ganan-
cias.

Sara decidié poner su propia empresa. Ella vendia tortas de chocolate. Comenzé siendo una empre-
sa pequena en la cual vendia sus productos a sus amigos del barrio. Sin embargo, cada vez se fue
haciendo mas conociday su empresa continué creciendo. Tuvo que contratar personal para que la
ayuden a producir sus tortas de chocolate. Ademas, debido a que su empresa ya esta formalizada,
debe pagar un impuesto al Estado.

Sara necesita de tu ayuda para poder construir un estado financiero que le permita calcular las pér-
didas y ganancias que su empresa podria estar teniendo. Para esto ella necesita calcular la utilidad
neta de su empresa.

Con lainformacién que te daremos a continuacién ayuda a Sara a hacer un estado de pérdidas y
ganancias para su empresa calculando la Utilidad Neta de la misma.

% impuesto que debe pagar al Estado: 20%

Dinero invertido en sueldos de empleados: 400 soles

Dinero invertido en comprar los ingredientes y materiales: 600 soles
Dinero que ha ganado con la venta de tortas: 3 000 soles

Recuerda estas formulas:

Primero debemos calcular cudles han sido los gastos de Sara y cuales son los ingresos.

3000 (tortas) 600 (ingredientes y materiales)

400 (sueldos de empleados)

Ahora debemos calcular la utilidad restandole a los ingresos de Sara los gastos que ha tenido.

Una vez que sabemos que la utilidad de Sara es de 2000 soles podemos calcular cual sera su
Utilidad Neta una vez que pague los impuestos. Para esto tenemos que restarle los impuestos
que habra que pagarle al Estado a la utilidad que hemos obtenido previamente.

Para calcular cuanto es el 20% de 2000 multiplicamos 2000 x 0.2 = 400
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De esta manera obtenemos que la Utilidad Neta de la empresa de Sara es de 1600 soles. Sara puede
estar tranquila de que su empresa por el momento esta teniendo mayores ganancias y no pérdidas,
lo cual le dice que el negocio esta siendo rentable.

« Ahora que ya sabes cdmo se lleva a cabo el estado de pérdidas y ganancias, haz el de tu empresa
para asi poder evaluar los resultados de la misma.

Asesoria

Se revisara el trabajo realizado y los resultados obtenidos en el estado de pérdidas y ganancias.
Siquedara alguna duda acerca del tema revisado, consultarla con el asesor.

No te olvides que debes organizarte para llevar a cabo las actividades que se presentaran en la
segunda parte.

EVALUANDO LO APRENDIDO

1. ;Qué son los estados financieros?

2. ;Qué tipo de estados financieros conoces? Explica uno de ellos.
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SEGUNDA PARTE |
COMPARTIENDO MI EXPERIENCIA

ﬂ Tiempo: 35 min.

Ahora debemos poner en prdctica
lo que hemos aprendido y compartir
las experiencias entre todos
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Lograr que los parti-
cipantes compartan
con el resto del gru-
po sus logros y los
resultados de su pro-
yecto empresarial.

Organizate en tu grupo para preparar una exposicion de los resultados
obtenidos de tu empresa.

Presenten los siguientes puntos:

Nombre de la empresa, vision y mision: explicar qué es lo que tu empre-
sa hace.

Proceso de produccién: explicar el proceso de produccién seguido para
desarrollar su producto.

Exposicion de resultados: mostrar cémo les fue (pueden utilizar mate-

riales de apoyo como por ejemplo su Estado de Pérdidas y Ganancias), MI PROYE‘ I o
las lecciones aprendidas y algunas anécdotas que quieran compartir

acerca de su experiencia.

Recuerden que pueden innovar y ser creativos en su exposicion, au- ‘

mentando algunos puntos que consideren importantes y que no estén
entre los presentados.
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Si has llegado hasta aqui es
porque tienes un gran potencial
como emprendedor.
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