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PRESENTACIÓNPRESENTACIÓN

Los jóvenes en el Perú son el presente y su atención representa un gran dLos jóvenes en el Perú son el presente y su atención representa un gran desaío para nuestra sociedad. esaío para nuestra sociedad. Según las estadís-Según las estadís-

ticas del año 2008, encontramos que la población juvenil de nuestro país ascendió aproximadamente en 8 millones deticas del año 2008, encontramos que la población juvenil de nuestro país ascendió aproximadamente en 8 millones de

 jóvenes entre los 15 y 29 años de edad representando el 28% de la población tot jóvenes entre los 15 y 29 años de edad representando el 28% de la población total.al.

En la Región Piura, las estadísticas indican que de la población tEn la Región Piura, las estadísticas indican que de la población total (1 millón 676 mil 315) el 26,8% otal (1 millón 676 mil 315) el 26,8% tiene entre 15 y 29tiene entre 15 y 29

años. Es decir, de cada 100 piuranos 27 son jóvenes.años. Es decir, de cada 100 piuranos 27 son jóvenes.

Asimismo, demuestran que en el Perú, tanto los jóvenes de áreas urbanas y Asimismo, demuestran que en el Perú, tanto los jóvenes de áreas urbanas y rurales enrentan serios problemas de inser-rurales enrentan serios problemas de inser-

ción adecuada en el mercado laboral: de cada 3 ción adecuada en el mercado laboral: de cada 3 desempleados, 2 son jóvenes con edades entre 15 y 29 desempleados, 2 son jóvenes con edades entre 15 y 29 años.años.

Esta situación se debe a que muchas veces los Esta situación se debe a que muchas veces los jóvenes egresan de las escuelas sin adecuadas habilidades técnicas, acadé-jóvenes egresan de las escuelas sin adecuadas habilidades técnicas, acadé-

micas, personales e incluso tecnológicas, que les permitan encontrar un puesto de trabajo donde desarrollarse.micas, personales e incluso tecnológicas, 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 Teniendo como marcos el Proyecto Educativo Nacional y el Proyecto Educativo Regional de Piura, es necesario asumir elnecesario asumir el

reto de implementar proyectos que reto de implementar proyectos que promuevan la ormación de jóvenes emprendedores, capaces de promuevan la ormación de jóvenes emprendedores, capaces de lograr una transor-lograr una transor-

mación en la sociedad aprovechando las potencialidades que su entorno les orece.mación en la sociedad aprovechando las potencialidades que su entorno les orece.

La Dirección Regional de Educación de Piura ha priorizado a la La Dirección Regional de Educación de Piura ha priorizado a la Educación ProductivEducación Productiva en Educación Secundaria, como unaa en Educación Secundaria, como una

de sus políticas de la actual gestión, a n de ir concretizando el desarrollo de una cultura emprendde sus políticas de la actual gestión, a n de ir concretizando el desarrollo de una cultura emprendedora edora planteada en elplanteada en el

Proyecto Curricular Regional (PCR) y contribuir al desarrollo de la Proyecto Curricular Regional (PCR) y contribuir al desarrollo de la región dándole valor agregado a las actividades produc-región dándole valor agregado a las actividades produc-

tivas lo que implicará mayores puestos de trabajo y mayores ingresos para los jóvenes. Es en tivas lo que implicará mayores puestos de trabajo y mayores ingresos para los jóvenes. Es en ese sentido que la Funda-ese sentido que la Funda-

ción Romero implementa, en ción Romero implementa, en alianza con la Dirección Regional alianza con la Dirección Regional de Piura, el de Piura, el proyecto proyecto ““Jóvenes Emprendedores”; dirigido aJóvenes Emprendedores”; dirigido a

estudiantes de los últimos años de Secundaria.estudiantes de los últimos años de Secundaria.

El proyecto busca desarrollar en los jóvenes las capacidades emprendedoras, herramientas para la gestión El proyecto busca desarrollar en los jóvenes las capacidades emprendedoras, herramientas para la gestión empresarial yempresarial y

habilidades técnicas para el desarrollo de cultivos sostenibles.habilidades técnicas para el desarrollo de cultivos sostenibles.

En esta oportunidad te En esta oportunidad te presentamos el Manual “presentamos el Manual “Jóvenes Emprendedores”Jóvenes Emprendedores”, en e, en el aprenderás todo lo relacionado a l aprenderás todo lo relacionado a la ges-la ges-

tión empresarial. Esperamos que te sea de tión empresarial. Esperamos que te sea de utilidad y contribuya con tu ormación como artíce del impulso y desarrolloutilidad y contribuya con tu ormación como artíce del impulso y desarrollo

de nuestro país y región.de nuestro país y región.
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CREANDO NUESTRA EMPRESACREANDO NUESTRA EMPRESA
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¿Qué entendemos por empresa?¿Qué entendemos por empresa?
La empresa es la unidad La empresa es la unidad productiva o de servicio que, constituida segúnproductiva o de servicio que, constituida según
aspectos prácticos o legales, se integra por recursos y se vale de la ad-aspectos prácticos o legales, se integra por recursos y se vale de la ad-
ministración para lograr sus objetivos.ministración para lograr sus objetivos.
Generalmente, se encuentran conormadas por:Generalmente, se encuentran conormadas por:

Lograr que los parti-Lograr que los parti-
cipantes comprendancipantes comprendan
las nociones básicaslas nociones básicas
acerca de qué es unaacerca de qué es una
empresa y los tipos deempresa y los tipos de
empresa que existenempresa que existen
en el en el mercado.mercado.

EMPRESAEMPRESA

PERSONASPERSONAS
(TRABAJADORES)(TRABAJADORES)

BIENES MATERIALESBIENES MATERIALES
(HERRAMIENTAS, MUEBLES,(HERRAMIENTAS, MUEBLES,

MAQUINARIAS)MAQUINARIAS)

HABILIDADES TÉCNICASHABILIDADES TÉCNICAS
(CONOCIMIENTOS DE LAS PERSONAS SOBRE COMO(CONOCIMIENTOS DE LAS PERSONAS SOBRE COMO

HACER DETERMINADA ACTIVIDAD)HACER DETERMINADA ACTIVIDAD)

CAPACIDCAPACIDAD AD FINANCIERAFINANCIERA
(DINERO CON EL QUE SE CUENTA PARA LA COMPRA DE(DINERO CON EL QUE SE CUENTA PARA LA COMPRA DE

MATERIALES, INSUMOS, ALQUILER DE LOCAL, ETC)MATERIALES, INSUMOS, ALQUILER DE LOCAL, ETC)

Tanto las personas,Tanto las personas,
como los bienes ma-como los bienes ma-
teriales, habilidadesteriales, habilidades
técnicas y capacidadtécnicas y capacidad
nanciera, permi-nanciera, permi-
tirán a la empresatirán a la empresa
elaborar productoselaborar productos
o servicios que seráno servicios que serán
vendidos a deter-vendidos a deter-
minado precio paraminado precio para
satisacer las necesi-satisacer las necesi-
dades de un con-dades de un con-
sumidor y generarsumidor y generar
ganancias.ganancias.
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Tipos de empresasTipos de empresas
No todas las empresas son iguales. Existen diversas ormas de No todas las empresas son iguales. Existen diversas ormas de clasicarlas.clasicarlas.
Una de estas ormas es según la actividad a la que se dedican.Una de estas ormas es según la actividad a la que se dedican.

• Se dedican a generar un• Se dedican a generar un
producto transormando laproducto transormando la
materia prima.materia prima.
• Por ejemplo, una empresa• Por ejemplo, una empresa
que produce tortas y pas-que produce tortas y pas-
teles. Los dueños compranteles. Los dueños compran
los ingredientes y es en lalos ingredientes y es en la
empresa que se prepara cadaempresa que se prepara cada
uno de los productos queuno de los productos que
luego serán luego serán comercializadocomercializados.s.

Según la actividad que realizan las Según la actividad que realizan las empresas pueden ser:empresas pueden ser:

Industriales o productivasIndustriales o productivas ComercialesComerciales

• Se dedican a vender los pro• Se dedican a vender los pro--
ductos a los consumidores.ductos a los consumidores.
• No se encargan de • No se encargan de elaborarelaborar
un producto especíco, sinoun producto especíco, sino
que dedican su actividad enque dedican su actividad en
comercializar y vender pro-comercializar y vender pro-
ductos ya elaborados.ductos ya elaborados.

De serviciosDe servicios

• Se dedican a ofrecer un• Se dedican a ofrecer un
servicio al público.servicio al público.
• Los servicios que una• Los servicios que una
empresa puede orecerempresa puede orecer
son muy variados, comoson muy variados, como
por ejemplo, transporte,por ejemplo, transporte,
limpieza, educación, entrelimpieza, educación, entre
muchos otros.muchos otros.

Hay varios tiposHay varios tipos
de empresas...de empresas...

¿Cuál preeres?¿Cuál preeres?
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• Una empresa natural (también denominada persona natural), o • Una empresa natural (también denominada persona natural), o empreempre--
sa unipersonal, es la que posee un solo dueño y es este quién se sa unipersonal, es la que posee un solo dueño y es este quién se encargaencarga
de garantizar y asumir las responsabilidades y obligaciones que la em-de garantizar y asumir las responsabilidades y obligaciones que la em-
presa pueda contraer. Por ejemplo, las armacias y bodegas.presa pueda contraer. Por ejemplo, las armacias y bodegas.

• Las empresas jurídicas son • Las empresas jurídicas son organizaciones cuyas obligaciones y responorganizaciones cuyas obligaciones y respon--
sabilidades son asumidas por el propietario o socios que la constituyensabilidades son asumidas por el propietario o socios que la constituyen
de acuerdo a su nivel de participación en de acuerdo a su nivel de participación en la empresa. Existen varios tiposla empresa. Existen varios tipos
de empresas jurídicas. A continuación te presentaremos tres de estas:de empresas jurídicas. A continuación te presentaremos tres de estas:

Otra orma deOtra orma de
clasicar a las em-clasicar a las em-
presas es depen-presas es depen-
diendo si son unadiendo si son una
empresa naturalempresa natural
o una empresao una empresa
 jurídica. jurídica.

Capital o aporteCapital o aporte
económicoeconómico

Utilidades y respon-Utilidades y respon-
sabilidad de sociossabilidad de socios

¿Cómo se consti¿Cómo se consti
tuye?tuye?

Sociedad AnónimaSociedad Anónima

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

Será proporcional alSerá proporcional al
número de accionesnúmero de acciones
que uno tenga.que uno tenga.

El número de sociosEl número de socios
no puede ser menorno puede ser menor
a dos y no excedera dos y no exceder
de veinte.de veinte.

Sociedad deSociedad de
ResponsabilidadResponsabilidad
LimitadaLimitada

Todos los sociosTodos los socios
aportan una canti-aportan una canti-
dad de capital. Estasdad de capital. Estas
participaciones soloparticipaciones solo
pueden ser transe-pueden ser transe-
ridas a terceros conridas a terceros con
conocimiento de losconocimiento de los
demás socios.demás socios.

La responsabilidadLa responsabilidad
asumida por los so-asumida por los so-
cios está limitada alcios está limitada al
monto de su aporte.monto de su aporte.

El número de sociosEl número de socios
no puede ser menorno puede ser menor
a dos ni exceder aa dos ni exceder a
20.20.

Sociedad ColectivaSociedad Colectiva

Todos los socios apor-Todos los socios apor-
tan en partes igualestan en partes iguales
y se encargan conjun-y se encargan conjun-
tamente de la admi-tamente de la admi-
nistración. Esto hacenistración. Esto hace
que los derechos deque los derechos de
los socios solo puedenlos socios solo pueden
ser transeridos conser transeridos con
el consentimiento deel consentimiento de
los demás socios de lalos demás socios de la
sociedad.sociedad.

La responsabilidad esLa responsabilidad es
solidaria e ilimitada. Essolidaria e ilimitada. Es
decir, cada uno de losdecir, cada uno de los
socios responde porsocios responde por
los demás, incluso conlos demás, incluso con
sus bienes particulares.sus bienes particulares.

No hay un númeroNo hay un número
exacto. Este tipo deexacto. Este tipo de
sociedad es recuentesociedad es recuente
entre grupos de ami-entre grupos de ami-
gos o parientes.gos o parientes.

S/.S/.
S/.S/.AA S/.S/.S/.S/.S/.S/.

S/.S/.
S/.S/.
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¿Qué es un empresario?¿Qué es un empresario?

El empresario es quien se encarga de El empresario es quien se encarga de dirigirdirigir, controlar y supervisar todas, controlar y supervisar todas
las acciones que se llevan a cabo en la empresa. Esta persona identicalas acciones que se llevan a cabo en la empresa. Esta persona identica
la oportunidad en el mercado, aporta el capital y la oportunidad en el mercado, aporta el capital y se encarga de organizarse encarga de organizar
la producción: asigna tareas, selecciona procesos y elige a las personasla producción: asigna tareas, selecciona procesos y elige a las personas
que trabajarán con él.que trabajarán con él.

Como empresarios debemos dirigir,Como empresarios debemos dirigir,
controlar y supervisar lascontrolar y supervisar las
acciones en la empresaacciones en la empresa
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¿QUÉ TIPO DE EMPRESA SOY?¿QUÉ TIPO DE EMPRESA SOY?

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

CasoCaso

Luis se reúne todas las semanas a Luis se reúne todas las semanas a jugar útboljugar útbol
con sus amigos del barrio. Un día con sus amigos del barrio. Un día se les ocurrese les ocurre
ormar un negocio de conección de uniormesormar un negocio de conección de uniormes
deportivos. Cada uno de los amigos decide quedeportivos. Cada uno de los amigos decide que
aportará aportará una cuota de dineruna cuota de dinero y que esta o y que esta seráserá
igual entre todos los miembros. Ellos saben queigual entre todos los miembros. Ellos saben que
iniciar una empresa con estas característicasiniciar una empresa con estas características
será una gran responsabilidad y será una gran responsabilidad y compromisocompromiso,,
debido a que deberán respaldarse unos a debido a que deberán respaldarse unos a otros,otros,
incluso con sus propios bienes.incluso con sus propios bienes.

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

Juan opina que es más equitativo si es que cadaJuan opina que es más equitativo si es que cada
uno, según el aporte que da, tiene un númerouno, según el aporte que da, tiene un número
de acciones, y entonces las utilidades de de acciones, y entonces las utilidades de la em-la em-
presa y la responsabilidad se reparte en unciónpresa y la responsabilidad se reparte en unción
al número de acciones que cada uno al número de acciones que cada uno posea.posea.

Tipo de empresaTipo de empresa

Piensa y responde: ¿Qué tipo Piensa y responde: ¿Qué tipo de empresa te gustaría formar? ¿Porqué?de empresa te gustaría formar? ¿Porqué?

ACTIVIDAD 1ACTIVIDAD 1
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SEGUNDA SEGUNDA PPARTE ARTE ||
ORGANIZACIÓN INTERNA DE LA EMPRESAORGANIZACIÓN INTERNA DE LA EMPRESA

Dentro deDentro de
una empresauna empresa
trabajantrabajan
varias personasvarias personas
que hacenque hacen
diferentesdiferentes
labores, conlabores, con
puestospuestos
especícosespecícos
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Lograr que los parti-Lograr que los parti-
cipantes conozcan ycipantes conozcan y
entiendan aspectosentiendan aspectos
básicos acerca de labásicos acerca de la
organización dentro deorganización dentro de
una empresa. Asimis-una empresa. Asimis-
mo, puedan aplicar losmo, puedan aplicar los
conocimientos a la horaconocimientos a la hora
de elaborar su propiode elaborar su propio
organigrama para suorganigrama para su
empresa.empresa.

La organización interna de la empresaLa organización interna de la empresa

¿Cuantas personas están dentro del proceso¿Cuantas personas están dentro del proceso
para fabricar la ropa que usas?para fabricar la ropa que usas?
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Dentro de una empresa trabajan muchas personas, pero no Dentro de una empresa trabajan muchas personas, pero no todostodos
se encargan de se encargan de lo mismo. Tlo mismo. Toda empresa debe tener oda empresa debe tener áreas y pues-áreas y pues-
tos especícos a los que tos especícos a los que se dedican sus empleados. Por ejem-se dedican sus empleados. Por ejem-
plo, un restaurante exitoso necesita más que buenos cocineros.plo, un restaurante exitoso necesita más que buenos cocineros.
Además podemos encontrar a los Además podemos encontrar a los mozos, sus ayudantes, el cajero,mozos, sus ayudantes, el cajero,
la recepcionista y todo el personal la recepcionista y todo el personal administrativo que se encargaadministrativo que se encarga
de conducir el de conducir el negocio. Tnegocio. Todos ellos deben odos ellos deben trabajar en equipo trabajar en equipo parapara
brindarles a los clientes el mejor servicio .brindarles a los clientes el mejor servicio .

En las empresas se suele En las empresas se suele encontrar una plana gerencial que seencontrar una plana gerencial que se
encarga de liderar y controlar el progreso de la misma. Estas encarga de liderar y controlar el progreso de la misma. Estas sonson
las principales áreas que tiene una empresa y que necesita de unlas principales áreas que tiene una empresa y que necesita de un
responsable que se haga cargo de: recursos hresponsable que se haga cargo de: recursos humanos, producción,umanos, producción,
nanzas y comercialización. Asimismonanzas y comercialización. Asimismo, debe existir un , debe existir un Gerente ge-Gerente ge-
neral de la plana gerencial que neral de la plana gerencial que se encargará de dirigir, supervisar yse encargará de dirigir, supervisar y
coordinar a las otras áreas y al coordinar a las otras áreas y al resto de la empresa.resto de la empresa.

• Gerente general:• Gerente general: debe poseer características de liderazgo para poderdebe poseer características de liderazgo para poder
dirigir a la empresa hadirigir a la empresa hacia el éxito. Así tacia el éxito. Así también debe conocer mbién debe conocer en detalleen detalle
todas las operaciones de la empresa, mostrando un todas las operaciones de la empresa, mostrando un interés por todosinterés por todos
los miembros del grupo. Es importante que sea los miembros del grupo. Es importante que sea eciente y trabajeeciente y trabaje
estrechamente con los otros responsables de cada área para estrechamente con los otros responsables de cada área para buscar labuscar la
solución a los problemas que puedan solución a los problemas que puedan presentarse.presentarse.

• Finanzas:• Finanzas: debe ser una persona debe ser una persona ordenada y organizada, que poseaordenada y organizada, que posea
acilidad para los cálculos y cuentas. El/la responsable de acilidad para los cálculos y cuentas. El/la responsable de nanzas senanzas se
encargará de manejar los ondos de la empresa y encargará de manejar los ondos de la empresa y de llevar un registro yde llevar un registro y
control de todas las operaciones de carácter control de todas las operaciones de carácter económico. Comeconómico. Como acti-o acti-
vidades especícas deberá recibir y custodiar el vidades especícas deberá recibir y custodiar el dinero producto dedinero producto de
las ventas y pagar las aclas ventas y pagar las ac turas por compra de materiales, suministros yturas por compra de materiales, suministros y
cualquier otro gasto.cualquier otro gasto.

• Comercialización:• Comercialización: debe ser una persona entusiasta, responsable ydebe ser una persona entusiasta, responsable y
capaz de jarse metas y cumplirlas. El/la responsable de capaz de jarse metas y cumplirlas. El/la responsable de comercializa-comercializa-
ción deberá motivar y organizar al resto de miembros de la ción deberá motivar y organizar al resto de miembros de la empresaempresa
para estimular las ventas. Adempara estimular las ventas. Además estará encargado(a) de ás estará encargado(a) de distribuir losdistribuir los
productos que se deben productos que se deben vender y dirigir las campañas publicitarias quevender y dirigir las campañas publicitarias que
vayan a utilizar.vayan a utilizar.

• Recursos humanos:• Recursos humanos: debe ser una persona con capacidad paradebe ser una persona con capacidad para
escuchar, que se interese por el bienestar de escuchar, que se interese por el bienestar de los demás y que tengalos demás y que tenga
habilidades de negociación para poder llegar a acuerdos cuando exis-habilidades de negociación para poder llegar a acuerdos cuando exis-
tan dierencias en la relación con los tan dierencias en la relación con los trabajadores. Es importante quetrabajadores. Es importante que
siempre busque mantener la unidad entre los siempre busque mantener la unidad entre los miembros de la empresa,miembros de la empresa,
procurando cuidar el ambiente o clima laboral.procurando cuidar el ambiente o clima laboral.

• Producción:• Producción: debe ser una persona debe ser una persona analítica y muy organizada queanalítica y muy organizada que
esté dispuesto(a) a motivar al personal asumiendo retos para trabajaresté dispuesto(a) a motivar al personal asumiendo retos para trabajar
en equipo. Como responsable de producción deberá encargarse de laen equipo. Como responsable de producción deberá encargarse de la
compra de materias primas y suministros para la abricación del compra de materias primas y suministros para la abricación del pro-pro-
ducto, jar metas de producción y establecer políticas de ducto, jar metas de producción y establecer políticas de control quecontrol que
aseguren la calidad del mismo y la aseguren la calidad del mismo y la seguridad de los trabajadores.seguridad de los trabajadores.

1+1+
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¿Cómo se organiza la empresa?¿Cómo se organiza la empresa?
OrganigramaOrganigrama

El organigrama es una estructura que refeja la organización interna deEl organigrama es una estructura que refeja la organización interna de
tu empresa. En este se tu empresa. En este se identican claramente las unciones y respon-identican claramente las unciones y respon-
sabilidades de los sabilidades de los trabajadores. Esta organización además permitetrabajadores. Esta organización además permite
establecer mecanismos de comunicación y coordinación entre losestablecer mecanismos de comunicación y coordinación entre los
trabajadores de la empresa.trabajadores de la empresa.

Por ejemplo, te presentamos a Claudia, quien tiene Por ejemplo, te presentamos a Claudia, quien tiene una pequeña empresa que produceuna pequeña empresa que produce
chompas de hilo. En la empresa ella tiene bajo chompas de hilo. En la empresa ella tiene bajo su responsabilidad a Jaime, quien sesu responsabilidad a Jaime, quien se
encarga de llevar las cuentas y a encarga de llevar las cuentas y a OmarOmar, el jee , el jee de máquinas, que a su vez coordina a dosde máquinas, que a su vez coordina a dos
operarios en las máquinas de tejido. Además también está Zoila, quien se encarga deoperarios en las máquinas de tejido. Además también está Zoila, quien se encarga de
la parte logística de la parte logística de entablar relaciones con los proveedorentablar relaciones con los proveedores y comprar los insumos. Enes y comprar los insumos. En
este caso, el organigrama sería de esta manera:este caso, el organigrama sería de esta manera:

Recuerda que el organigrama varía en unción de la Recuerda que el organigrama varía en unción de la empresa y de los cambios que empresa y de los cambios que se incorporen dentro dese incorporen dentro de
esta.esta.

CLAUDIA: GERENTECLAUDIA: GERENTE

JAIME: FINANZASJAIME: FINANZAS
ZOILA:ZOILA:
LOGÍSTICALOGÍSTICA

OMAR:OMAR:
MÁQUINASMÁQUINAS

OPERARIOS DEOPERARIOS DE
MÁQUINASMÁQUINAS
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Como puedes ver ella asumirá la Presidencia o Gerencia de Como puedes ver ella asumirá la Presidencia o Gerencia de su empresa,su empresa,
lo que signica que es lo que signica que es ella quien se encargará de dirigir y ella quien se encargará de dirigir y coordinarcoordinar
a los demás empleados. Luego, se ubican en otro a los demás empleados. Luego, se ubican en otro nivel, las distintasnivel, las distintas
áreas que hay según los responsables. Estos se áreas que hay según los responsables. Estos se encargarán de cumplirencargarán de cumplir
determinadas unciones, por ejemplo: en el caso determinadas unciones, por ejemplo: en el caso del área de Fábrica odel área de Fábrica o
Fabricación que es donde se encuentra la Fabricación que es donde se encuentra la maquinaria y todo el procesomaquinaria y todo el proceso
productivo se ubica a Omarproductivo se ubica a Omar, , jee que se encarga de coordinar a dosjee que se encarga de coordinar a dos
operarios de máquinas. Es por esto que operarios de máquinas. Es por esto que los operarios de máquinas selos operarios de máquinas se
encuentran en otro nivel, debajo del área de encuentran en otro nivel, debajo del área de Fábrica.Fábrica.

La gerencia se encarga de dirigir yLa gerencia se encarga de dirigir y
coordinar a los demás empleadoscoordinar a los demás empleados
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Ahora que ya conoces cuáles son las áreas que debe haber en tu empresa y que sabes cómo realizar unAhora que ya conoces cuáles son las áreas que debe haber en tu empresa y que sabes cómo realizar un
organigramorganigrama, gráca la organización interna a, gráca la organización interna de tu empresa de tu empresa mediante esta herramienta. Previamentemediante esta herramienta. Previamente
deberán elegir mediante una votación a los responsables que deberán elegir mediante una votación a los responsables que asumirán cada área. Lean bien qué es loasumirán cada área. Lean bien qué es lo
que implica cada uno de que implica cada uno de los puestos antes de postularse los puestos antes de postularse para alguna de estos cargos.para alguna de estos cargos.

ACTIVIDAD PARA LA PRÓXIMA SESIÓNACTIVIDAD PARA LA PRÓXIMA SESIÓN

• La siguiente • La siguiente sesión deberán proponer el producto que sesión deberán proponer el producto que quieren elaborarquieren elaborar. Pueden formar grupos para. Pueden formar grupos para
acilitar la búsqueda. Utilicen acilitar la búsqueda. Utilicen la “Guíla “Guía de a de investigación de producto” investigación de producto” para responder a para responder a las preguntaslas preguntas
clave que necesitarán para proponer el producto. En la siguiente sesión clave que necesitarán para proponer el producto. En la siguiente sesión se expondrán el productose expondrán el producto
investigado.investigado.

ACTIVIDAD 2ACTIVIDAD 2
HACIENDO EL ORGANIGRAMA DE MI EMPRESAHACIENDO EL ORGANIGRAMA DE MI EMPRESA

ASESORÍAASESORÍA

Se presentará y discutirá de manera grupal la empresa que cada uno Se presentará y discutirá de manera grupal la empresa que cada uno eligió y expli-eligió y expli-
carán el motivo de su elección.carán el motivo de su elección.

Junto con el asesor se revisará el Junto con el asesor se revisará el organigrama propuorganigrama propuesto para la empresa, toman-esto para la empresa, toman-
do en cuenta los resultados de la do en cuenta los resultados de la votación que se realizó para elegir al responsablevotación que se realizó para elegir al responsable
de cada área y las unciones que cada uno irá a desempeñar.de cada área y las unciones que cada uno irá a desempeñar.

No te olvides que No te olvides que si tienes alguna si tienes alguna duda puedes consultarla con tu asesor.duda puedes consultarla con tu asesor.
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GUÍA DE INVESTIGACIÓN DEL PRODUCTOGUÍA DE INVESTIGACIÓN DEL PRODUCTO11

Respondiendo las preguntas de esta guía podrás Respondiendo las preguntas de esta guía podrás presentar de manera más ordenada y completa elpresentar de manera más ordenada y completa el
producto que has producto que has investigadoinvestigado..

• ¿Quiénes consumirían este producto? (Debes responder quién sería tu • ¿Quiénes consumirían este producto? (Debes responder quién sería tu público objetivo)público objetivo)
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________

• ¿Qué necesidades se satisfacen con • ¿Qué necesidades se satisfacen con el producto? (Para qué sirve el producto)el producto? (Para qué sirve el producto)
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________

• ¿Existen otros productos en el • ¿Existen otros productos en el mercado que satisfacen la misma necesidad? (Existe competenciamercado que satisfacen la misma necesidad? (Existe competencia
para tu producto en el para tu producto en el mercado)mercado)
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________

• Si existen, ¿cuál es • Si existen, ¿cuál es el precio de esto productos? ¿En qué el precio de esto productos? ¿En qué se diferencian del nuestro?se diferencian del nuestro?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________

• ¿Consideras que el proceso de fabricación de este • ¿Consideras que el proceso de fabricación de este producto es complejo o sencillo?producto es complejo o sencillo?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________

• ¿Los materiales, para elaborar el • ¿Los materiales, para elaborar el producto, son fáciles de producto, son fáciles de conseguir?conseguir?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________

Sugerencias Sugerencias para la búsqueda para la búsqueda del producto:del producto:

• • Que Que tenga tenga un un proceso proceso de de fabricación fabricación sencillo.sencillo.
• • Que Que tenga tenga un un bajo bajo costo costo de de producción producción y y fabricación.fabricación.
• • Que Que el el producto producto tenga tenga una una apariencia apariencia atractiva atractiva para para el el público.público.
• • Que Que el el producto producto satisfaga satisfaga alguna alguna necesidad.necesidad.

• T• También deberán pensar un ambién deberán pensar un nombre para su empresa y nombre para su empresa y traer las propuestas. Recuerden usartraer las propuestas. Recuerden usar
nombres creativos, pero que igual puedan ser asociados a la acnombres creativos, pero que igual puedan ser asociados a la ac tividad principal de su empresa.tividad principal de su empresa.

11 Adaptado de Manual Adaptado de Manual del Programa “La Compañía”del Programa “La Compañía”. Junior Achievement Perú. Universidad San . Junior Achievement Perú. Universidad San Ignacio de Loyola. Ignacio de Loyola. 20042004
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1. ¿Cuáles son los principales 1. ¿Cuáles son los principales componentes de una empresa?componentes de una empresa?
__________________ __________________ __________________ __________________ ____________________________________

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

3. ¿Cuál es la unción 3. ¿Cuál es la unción del organigrama en una empresa?del organigrama en una empresa?
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

4. ¿Cuáles son las cinco áreas principales con las que cuenta una empresa? 4. ¿Cuáles son las cinco áreas principales con las que cuenta una empresa? ¿Para qué sirven?¿Para qué sirven?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______ ______ ________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

EVALEVALUANDO LO APUANDO LO APRENDIDORENDIDO

La responsabilidad y decisiones las toma el La responsabilidad y decisiones las toma el titulartitular..

Se encarga de transormar la materia prima.Se encarga de transormar la materia prima.

Venden y comercializan los productos.Venden y comercializan los productos.

Puede ser: Sociedad Anónima, de ResponsabilidadPuede ser: Sociedad Anónima, de Responsabilidad

Limitada o Colectiva.Limitada o Colectiva.

No orecen productos al público.No orecen productos al público.

Empresa industrialEmpresa industrial

Empresa naturalEmpresa natural

Empresa comercialEmpresa comercial

Empresa jurídicaEmpresa jurídica

Empresa de serviciosEmpresa de servicios
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CONOCIENDO EL MERCADOCONOCIENDO EL MERCADO
PRIMERA PRIMERA PPARTE ARTE ||
LA OFERTA, LA DEMANDA, EL EQUILIBRIO DEL MERCADOLA OFERTA, LA DEMANDA, EL EQUILIBRIO DEL MERCADO

TALLERTALLER22 Duración: 1h 30 min.Duración: 1h 30 min.

La Oferta y laLa Oferta y la
Demanda sonDemanda son
elementos deelementos de
un libreun libre
mercadomercado

OFERTAOFERTA
DEMANDADEMANDA

EQUILIBRIO DEEQUILIBRIO DE
MERCADOMERCADO
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Lograr que los parti-Lograr que los parti-
cipantes comprendancipantes comprendan
los conceptos básicoslos conceptos básicos
acerca de la Oerta yacerca de la Oerta y
la Demanda y sobre ella Demanda y sobre el
equilibrio del Mercado.equilibrio del Mercado.

Por ejemplo, Julio quiere abrir una ábrica de helados y Por ejemplo, Julio quiere abrir una ábrica de helados y dene que,dene que,
según sus costos de producción, el según sus costos de producción, el precio de cada litro de helado precio de cada litro de helado seráserá
de S/. 20. Luego descubre que de S/. 20. Luego descubre que las personas estarían dispuestas a las personas estarían dispuestas a pagarpagar
hasta S/. 40 por hasta S/. 40 por cada litro de helado. Esto representó un estimulo paracada litro de helado. Esto representó un estimulo para
producir mayor cantidad de helado, sabiendo que sus ganancias seríanproducir mayor cantidad de helado, sabiendo que sus ganancias serían
mayores.mayores.
Como se observa en el ejemplo, se puede concluir que la oerta está enComo se observa en el ejemplo, se puede concluir que la oerta está en
unción al precio.unción al precio.

LA OFERTALA OFERTA

Es la cantidad deEs la cantidad de
bienes y servicios quebienes y servicios que
se esta dispuesto ase esta dispuesto a
orecer a un determi-orecer a un determi-
nado precio.nado precio.
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La gráca que muestra la relación entre cantidad oertada y La gráca que muestra la relación entre cantidad oertada y precio es laprecio es la
curva de oerta.curva de oerta.

En el gráco se puede observar que al aumentar el precio del bien, laEn el gráco se puede observar que al aumentar el precio del bien, la
cantidad oertada también aumentacantidad oertada también aumenta22..

Es importante tomar en cuenta que si bien el precio es un actor que vaEs importante tomar en cuenta que si bien el precio es un actor que va
a determinar la cantidad oertada del bien o servicio, existen otros ac-a determinar la cantidad oertada del bien o servicio, existen otros ac-
tores o determinantes que también pueden aectar. Como por ejemplo:tores o determinantes que también pueden aectar. Como por ejemplo:

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

• Costos de producción:• Costos de producción:
El aumento o disminución del precio El aumento o disminución del precio de los recursos productivos o de los recursos productivos o materia prima. Pormateria prima. Por
ejemplo, si tienes un puesto que vende hamburguesas y de repente el precio de la carneejemplo, si tienes un puesto que vende hamburguesas y de repente el precio de la carne
aumenta, te verás obligado a aumenta, te verás obligado a subir tus precios.subir tus precios.

• Cambios en la tecnología:• Cambios en la tecnología:
Desde nueva maquinaria hasta nuevos métodos de Desde nueva maquinaria hasta nuevos métodos de innovacióninnovación. Los cambios . Los cambios en la tecnolo-en la tecnolo-
gía permitirán a la gía permitirán a la empresa reducir costos y obtener mayores ganancias. Por ejemplo, si túempresa reducir costos y obtener mayores ganancias. Por ejemplo, si tú
abricas polos y ves que acaba de abricas polos y ves que acaba de salir en el salir en el mercado un tipo de algodón más económicomercado un tipo de algodón más económico
pero de muy buena calidad o decides comprar unas nuevas máquinas de coser que sonpero de muy buena calidad o decides comprar unas nuevas máquinas de coser que son
más rápidas y puedes abricar más polos en más rápidas y puedes abricar más polos en menos tiempo.menos tiempo.

• Expectativas de los productores:• Expectativas de los productores:
TToman en cuenta actores oman en cuenta actores del entorno. Por ejemplo, si se sabe del entorno. Por ejemplo, si se sabe que se construirá una carre-que se construirá una carre-
tera, esto podría acilitar el acceso de los tera, esto podría acilitar el acceso de los productos a los consumidores.productos a los consumidores.

22La Ley de Oerta dice que la cantidad que se desea oertar de un bien o servicio será tanto mayor cuanto mayor sea su precio.La Ley de Oerta dice que la cantidad que se desea oertar de un bien o servicio será tanto mayor cuanto mayor sea su precio.
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Por ejemplo, si en el mercado se vende unas Por ejemplo, si en el mercado se vende unas zapatillas a S/.50 es proba-zapatillas a S/.50 es proba-
ble que los consumidores las adquieran pues ble que los consumidores las adquieran pues es un precio cómodo. Sines un precio cómodo. Sin
embargo, si las zapatillas suben de precio a S/. embargo, si las zapatillas suben de precio a S/. 100 la demanda por las100 la demanda por las
mismas disminuirá, pues no todos los consumidores estarán dispuestomismas disminuirá, pues no todos los consumidores estarán dispuesto
a pagar ese precio. Del mismo modo, si colocan las zapatillas en a pagar ese precio. Del mismo modo, si colocan las zapatillas en oerta aoerta a
S/.20 la demanda aumentará pues los consumidores buscarán aprove-S/.20 la demanda aumentará pues los consumidores buscarán aprove-
char dicha oerta.char dicha oerta.

LA DEMANDALA DEMANDA

La cantidad que estaríanLa cantidad que estarían
dispuestos a adquirir losdispuestos a adquirir los
consumidores a un de-consumidores a un de-
terminado precio. Mien-terminado precio. Mien-
tras más sea el tras más sea el precio,precio,
menos será la cantidadmenos será la cantidad
que está dispuesto aque está dispuesto a
comprar.comprar.

En el siguiente gráco puedes ver la En el siguiente gráco puedes ver la relación que existe entre el precio yrelación que existe entre el precio y
la cantidad del producto. Mientras más alto sea la cantidad del producto. Mientras más alto sea el precio será menor lael precio será menor la
cantidad de zapatillas que la gente compre, pero si cantidad de zapatillas que la gente compre, pero si el precio disminuyeel precio disminuye
la cantidad demandada por los consumidores aumentará .la cantidad demandada por los consumidores aumentará .

A MENOR PRECIOA MENOR PRECIO
MAYOR DEMANDAMAYOR DEMANDA
Y A MAYOR PRECIOY A MAYOR PRECIO
MENOR DEMANDAMENOR DEMANDA

 P P r r e e c c i i o o

 S S//.. 55 0 0
PP r r e e c c i i o o

 S S//.. 1 1 0 0
 0 0

 P P r r e e c c i i o o

 S S//.. 2 2 0 0
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La curva de La curva de demanda es una gráca que representa la relación entre lademanda es una gráca que representa la relación entre la
cantidad demandada y el precio de un bien o serviciocantidad demandada y el precio de un bien o servicio33..

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

• Población:• Población:
Depende de la cantidad de población y sus Depende de la cantidad de población y sus características. A más personas, mayorcaracterísticas. A más personas, mayor
demanda. Además se debe tomar en cuenta si esa demanda. Además se debe tomar en cuenta si esa población en aumento es realmentepoblación en aumento es realmente
el público objetivo al cual el público objetivo al cual está dirigido nuestro producto. Por ejemplo, no es lo está dirigido nuestro producto. Por ejemplo, no es lo mismomismo
que aumente una población de personas de la tercera edad, que una población deque aumente una población de personas de la tercera edad, que una población de
 jóvenes. jóvenes.

• Estacionalidad:• Estacionalidad:
Se reere a Se reere a los actores tales como el momento del año los actores tales como el momento del año en que se consume el productoen que se consume el producto
dependiendo de una temporada. Por ejemplodependiendo de una temporada. Por ejemplo, es usual que en , es usual que en los meses de veranolos meses de verano
–enero, ebrero y marzo- la –enero, ebrero y marzo- la demanda de helados aumente. Productos alternativos odemanda de helados aumente. Productos alternativos o
substitutos: si repentinamente el precio de un substitutos: si repentinamente el precio de un producto que consumíamos con freproducto que consumíamos con fre--
cuencia, por ejemplo un postre, sube mucho es probable que busquemos otro pro-cuencia, por ejemplo un postre, sube mucho es probable que busquemos otro pro-
ducto para remplazarlo. En el caso del postre podríamos empezar a comer otros másducto para remplazarlo. En el caso del postre podríamos empezar a comer otros más
baratos.baratos.

• Ingreso de los consumidores:• Ingreso de los consumidores:
Si el nivel de ingreso de Si el nivel de ingreso de las personas aumenta estas, usualmente, tenderán a deman-las personas aumenta estas, usualmente, tenderán a deman-
dar más bienes, ya que está dar más bienes, ya que está dentro de sus posibilidades económicas. Caso condentro de sus posibilidades económicas. Caso contrario sitrario si
sus ingresos sus ingresos disminuyerdisminuyeran.an.

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

33La Ley de Demanda dice que cuanto mayor es el precio de un bien, menor es la cantidad demandada; cuanto menor es el precio deLa 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.un bien, mayor es la cantidad demandada.

EQUILIBRIO DEL MERCADOEQUILIBRIO DEL MERCADO

El Equilibrio del Mercado se genera cuando laEl Equilibrio del Mercado se genera cuando la
Oerta y la Demanda se encuentran balancea-Oerta y la Demanda se encuentran balancea-
das. Esto es cuando la cantidad de oertantesdas. Esto es cuando la cantidad de oertantes
de un determinado bien o servicio están dis-de un determinado bien o servicio están dis-
puestos a producir y orecer a un determina-puestos a producir y orecer a un determina-
do precio que coincide con la que los demdo precio que coincide con la que los deman-an-
dantes están dantes están dispuestos a consumir.dispuestos a consumir.
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Se genera un exceso de Oerta cuando la cantidad oertada es mayor aSe genera un exceso de Oerta cuando la cantidad oertada es mayor a
la cantidad demandada, y esto ocurre cuando el la cantidad demandada, y esto ocurre cuando el precio es mayor al pun-precio es mayor al pun-
to de Equilibrio; y se to de Equilibrio; y se genera un exceso de Demanda cuando el genera un exceso de Demanda cuando el precioprecio
del producto es inerior al del producto es inerior al precio de equilibrio.precio de equilibrio.

EQUILIBRIO DEEQUILIBRIO DE
MERCADO:MERCADO:

OFERTA Y DEMA-OFERTA Y DEMA-
DA ESTÁN BALAN-DA ESTÁN BALAN-

CEADASCEADAS

 P P r r e e c c
 i i o o

 S S//.. 1 1

P P r r e e c c i i o o 

S S / / . . 11

PrPreeccioio

SS//.. 11
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CALCULANDO EL PUNTO DE EQUILIBRIO ENTRE LA OFERTA Y LA DEMANDACALCULANDO EL PUNTO DE EQUILIBRIO ENTRE LA OFERTA Y LA DEMANDA

ACTIVIDAD 1ACTIVIDAD 1

Doña Josea es dueña Doña Josea es dueña de un restaurante ubicado rente a una de un restaurante ubicado rente a una universidad. Entre los dierentes produc-universidad. Entre los dierentes produc-
tos que orece se encuentra tos que orece se encuentra el menú económico. Ella decidió hacer un pequeño estudio acerca de el menú económico. Ella decidió hacer un pequeño estudio acerca de lala
demanda de este menú para ver demanda de este menú para ver si era realmente rentable. Fue variando el precio del menú económicosi era realmente rentable. Fue variando el precio del menú económico
durante unos días para saber cuál durante unos días para saber cuál era la demanda de este menú era la demanda de este menú dependiendo del precio que pusiera.dependiendo del precio que pusiera.
Asimismo, tomandAsimismo, tomando en cuenta los o en cuenta los insumos con los que contaba hizo una insumos con los que contaba hizo una tabla para expresar la canti-tabla para expresar la canti-
dad de oerta que dad de oerta que podía orecerpodía orecer..

Precio S/.Precio S/.

2.002.00
3.003.00
4.004.00
5.005.00
6.006.00

Cantidad demandadaCantidad demandada

250250
200200
150150
8080
5050

Precio S/.Precio S/.

3.003.00
4.004.00
5.005.00
6.006.00

Cantidad oertadaCantidad oertada

8080
150150
250250
300300

• Ayuda a Doña Josefa y graca las curvas de Oferta y Demanda para luego calcular el punto de• Ayuda a Doña Josefa y graca las curvas de Oferta y Demanda para luego calcular el punto de
equilibrio. Toma en cuenta los contenidos revisados previamente.equilibrio. Toma en cuenta los contenidos revisados previamente.

CURVA DE OFERCURVA DE OFERTATA

PRECIO S/.PRECIO S/.

CANTIDADCANTIDAD
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CURVA DE DEMANDACURVA DE DEMANDA

PRECIO S/.PRECIO S/.

CANTIDADCANTIDAD

PUNTO DE EQUILIBRIO ENTRE OFERTA Y DEMANDAPUNTO DE EQUILIBRIO ENTRE OFERTA Y DEMANDA

PRECIO S/.PRECIO S/.

CANTIDADCANTIDAD

• • Piensa Piensa y ry responde:esponde:
¿Cuál sería el precio de equilibrio para los menús de ¿Cuál sería el precio de equilibrio para los menús de Doña Josea?Doña Josea?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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SEGUNDA SEGUNDA PPARTE ARTE ||
LOS ESTUDIOS DE MERCADOLOS ESTUDIOS DE MERCADO

ESTUDIO DE MERCADOSESTUDIO DE MERCADOS

Es mejor investigar el mercado antesEs mejor investigar el mercado antes
de sacar un producto a la ventade sacar un producto a la venta
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Lograr que los par-Lograr que los par-
ticipantes compren-ticipantes compren-
dan los conceptosdan los conceptos
de estudios de Mer-de estudios de Mer-
cado, su utilidad ycado, su utilidad y
logren ponerlo enlogren ponerlo en
práctica.práctica.

LOS ESTUDIOS DE MERCADOLOS ESTUDIOS DE MERCADO

Los estudios de Mercado son investigaciones que una empresa realiza paraLos estudios de Mercado son investigaciones que una empresa realiza para
poder tener inormación sobre las variables del Mercado antes de poder tener inormación sobre las variables del Mercado antes de sacar su pro-sacar su pro-
ducto a la venta. Realizar un ducto a la venta. Realizar un análisis de Mercado signica conocer la existenciaanálisis de Mercado signica conocer la existencia
y características de un Mercado py características de un Mercado para nuestros productos con el n de diseñarara nuestros productos con el n de diseñar
una adecuada estrategia de captación una adecuada estrategia de captación de más clientes y lograr una dierencia-de más clientes y lograr una dierencia-
ción respecto a nuestra competencia.ción respecto a nuestra competencia.

CARACTERÍSTICASCARACTERÍSTICAS
COMPETENCIACOMPETENCIA
ESTRATEGIASESTRATEGIAS
CLIENTESCLIENTES

DIFERENCIASDIFERENCIAS

ESTUDIOSESTUDIOS
DEDE
MERCADOMERCADO

PRODUCTOPRODUCTO
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Al momento de hacer un estudio de Mercado se debe tomar en cuenta cuatro aspectos importantes:Al momento de hacer un estudio de Mercado se debe tomar en cuenta cuatro aspectos importantes:

Estudio del sectorEstudio del sector

Estudio de nuestro producto o serEstudio de nuestro producto o servicio, su potencial crecimiento ovicio, su potencial crecimiento o
decrecimiento y el comportamiento de compra de nuestros poten-decrecimiento y el comportamiento de compra de nuestros poten-
ciales consumidores. Por ejemplociales consumidores. Por ejemplo, cuántas tiendas existen en , cuántas tiendas existen en eseese
determinado sector oreciendo productos como el nuestro, etc.determinado sector oreciendo productos como el nuestro, etc.

Clientes potencialesClientes potenciales

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

Análisis de la competencia:Análisis de la competencia:

El análisis busca conocer a nuestros competidores directos eEl análisis busca conocer a nuestros competidores directos e
indirectos en el mercado. Analizar sus ortalezas y debilidades, lasindirectos en el mercado. Analizar sus ortalezas y debilidades, las
características y calidad de sus productos o servicios, sus precios, sucaracterísticas y calidad de sus productos o servicios, sus precios, su
distribución, su cuota de mercado, etc.distribución, su cuota de mercado, etc.

Barreras de entradaBarreras de entrada

Conocer y analizar las barreras y obstáculos de Conocer y analizar las barreras y obstáculos de entradas existentesentradas existentes
y uturas, esto es todo aquello y uturas, esto es todo aquello que pudiera impedir ingresar a eseque pudiera impedir ingresar a ese
mercado y tener éxito.mercado y tener éxito.

SECTORSECTOR

CLIENTESCLIENTES

COMPETENCIACOMPETENCIA

OBSTÁCULOSOBSTÁCULOS
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ACTIVIDAD 2ACTIVIDAD 2
ESTUDIO DE ESTUDIO DE MERCADOS MERCADOS | | PRODUCTOS PRODUCTOS Y PRECIOS Y PRECIOS EN EL EN EL MERCADOMERCADO

¿Recuerdas la Guía de investigación de producto que reali-¿Recuerdas la Guía de investigación de producto que reali-
zaste en el zaste en el taller anterior?taller anterior?

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

• Reúnete con tus compañeros y expongan • Reúnete con tus compañeros y expongan los resultados. Utiliza la siguienlos resultados. Utiliza la siguien--
te tabla de te tabla de evaluación que te acilitará la evaluación que te acilitará la elección del producto, tomandoelección del producto, tomando
en cuenta todos los en cuenta todos los aspectos investigados.aspectos investigados.

““ T Taabbllaa ddee
pprroodduuccttooss””
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Tabla de evaluación de productosTabla de evaluación de productos44

InstruccionesInstrucciones

Escucha atentamente y analiza cada parte de Escucha atentamente y analiza cada parte de la exposición de tus la exposición de tus compañeros. Asigna un puntaje acompañeros. Asigna un puntaje a
cada aspecto mencionado en la tabla, la puntuación debe ir de 0 a 5 puntos (5 puntos cuando con-cada aspecto mencionado en la tabla, la puntuación debe ir de 0 a 5 puntos (5 puntos cuando con-
sideres que el producto presentado satisace ampliamente el aspecto sideres que el producto presentado satisace ampliamente el aspecto analizado y 0 puntos cuandoanalizado y 0 puntos cuando
creas que el producto no creas que el producto no cumple con la característica analizada).cumple con la característica analizada).

Aspecto evaluadoAspecto evaluado

Evaluación comercialEvaluación comercial

¿Quiénes consumirían este¿Quiénes consumirían este

producto? Se ha denido conproducto? Se ha denido con

claridad el público objetivo yclaridad el público objetivo y

este es muy amplio.este es muy amplio.

¿Qué necesidades se satis-¿Qué necesidades se satis-

acen con el producto? Estáacen con el producto? Está

claro para que sirve y es inno-claro para que sirve y es inno-

vador en este aspecto.vador en este aspecto.

¿Existen productos en el Mer-¿Existen productos en el Mer-

cado que satisacen la mismacado que satisacen la misma

necesidad? Está claro quiennecesidad? Está claro quien

es la competencia y nuestroes la competencia y nuestro

producto tiene ventajasproducto tiene ventajas

sobre ellos.sobre ellos.

¿Cuál es el precio de los pro-¿Cuál es el precio de los pro-

ductos de la competencia?ductos de la competencia?

Los precios son conocidosLos precios son conocidos

y el producto en generaly el producto en general

puede considerarse de bajopuede considerarse de bajo

precio.precio.

Evaluación del proceso deEvaluación del proceso de

abricaciónabricación

¿El proceso de abricación¿El proceso de abricación

es complejo o sencillo? Eles complejo o sencillo? El

producto tiene un procesoproducto tiene un proceso

de abricación sencillo y pocode abricación sencillo y poco

complicado.complicado.

¿Los materiales son áciles de¿Los materiales son áciles de

conseguir? Los materiales econseguir? Los materiales e

insumos para abricarlo soninsumos para abricarlo son

áciles de áciles de comprar.comprar.

Puntaje totalPuntaje total

Primera exposiciónPrimera exposición
OPCIÓN 1OPCIÓN 1

Segunda exposiciónSegunda exposición
OPCIÓN 2OPCIÓN 2

Tercera exposiciónTercera exposición
OPCIÓN 3OPCIÓN 3

44Manual del Programa “La Compañía”Manual del Programa “La Compañía”. Junior Achievement Perú. Universidad San . Junior Achievement Perú. Universidad San Ignacio de Loyola. Ignacio de Loyola. 20042004
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AsesoríaAsesoría

Se revisarán los resultados logrados al calcular el equilibrio entre la Se revisarán los resultados logrados al calcular el equilibrio entre la Oerta y la Oerta y la Deman-Deman-
da de la acda de la actividad del tema 1. Comparte las respuestas obtenidas en grupo y tividad del tema 1. Comparte las respuestas obtenidas en grupo y con tucon tu
asesor. Cada uno discutirá sus respuestas con los demás asesor. Cada uno discutirá sus respuestas con los demás y nalmente se realizará y nalmente se realizará unun
cierre con las cierre con las principales conclusionesprincipales conclusiones..
Además, le propondrán a su asesor el producto que han decidido producir en suAdemás, le propondrán a su asesor el producto que han decidido producir en su
empresa, exponiendo las ventajas y desventajas que empresa, exponiendo las ventajas y desventajas que tomaron en cuenta durante eltomaron en cuenta durante el
análisis para elegir esa idea.análisis para elegir esa idea.
Si hubiese quedado alguna duda acerca de algún tema no olvides que puedes consul-Si hubiese quedado alguna duda acerca de algún tema no olvides que puedes consul-
tarle a tu asesor.tarle a tu asesor.

EVALUANDO LO APRENDIDOEVALUANDO LO APRENDIDO

1. Por medio de ejemplos, propón dos factores que podrían afectar la Oferta:1. Por medio de ejemplos, propón dos factores que podrían afectar la Oferta:
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2. Por medio de ejemplos, propón dos factores que podrían afectar la Demanda:2. Por medio de ejemplos, propón dos factores que podrían afectar la Demanda:
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3. ¿Qué es el 3. ¿Qué es el Equilibrio de Mercado?Equilibrio de Mercado?
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

4. T4. Tomando en cuenta tu omando en cuenta tu empresa, nombra cuatro aspectos a empresa, nombra cuatro aspectos a tener en cuenta para tener en cuenta para realizar unrealizar un
estudio de Mercado.estudio de Mercado.
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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FORMALIZANDO NUESTRAFORMALIZANDO NUESTRA
EMPRESAEMPRESA
PRIMERA PRIMERA PPARTE ARTE ||
LA VISIÓN Y MISIÓN DE UNA EMPRESALA VISIÓN Y MISIÓN DE UNA EMPRESA

TALLERTALLER33 Duración: 1h 30 min.Duración: 1h 30 min.

Debemos crear nuestra visión y misión del negocio, puesDebemos crear nuestra visión y misión del negocio, pues
serán como la brújula que orienten el trabajo y le den signi-serán como la brújula que orienten el trabajo y le den signi-
cadocado
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Lograr que los par-Lograr que los par-
ticipantes compren-ticipantes compren-
dan dan qué es qué es la misiónla misión
y visión de una em-y visión de una em-
presa y cuál es supresa y cuál es su
importancia.importancia.

MISIÓNMISIÓN

La misión de la empresaLa misión de la empresa
se reere a lo qué es y dese reere a lo qué es y de--
ne a la ne a la organización enorganización en
la actualidad. Es impor-la actualidad. Es impor-
tante que todos los miem-tante que todos los miem-
bros conozcan, entiendanbros conozcan, entiendan
y compartan esta misión,y compartan esta misión,
este propósito central.este propósito central.

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

¿Quiénes somos?¿Quiénes somos?
¿Qué hacemos?¿Qué hacemos?
¿Para quién lo hace-¿Para quién lo hace-
mos?mos?
¿Cómo lo hacemos?¿Cómo lo hacemos?
¿Qué es lo que más¿Qué es lo que más
caracteriza a la em-caracteriza a la em-
presa?presa?
¿Qué es lo que la¿Qué es lo que la
dierencia de otras?dierencia de otras?

No debe conundirse laNo debe conundirse la
misión de la empresa con elmisión de la empresa con el
lema de la misma. Un lemalema de la misma. Un lema
puede enunciar un princi-puede enunciar un princi-
pio, pero no logra pio, pero no logra proyectarproyectar
algo permanente y duraderoalgo permanente y duradero
como lo hace la misión.como lo hace la misión.

Por ejemplo: una empre-Por ejemplo: una empre-
sa productora de semillassa productora de semillas
puede tener como puede tener como lema “lalema “la
semilla del desarrollo.”, mien-semilla del desarrollo.”, mien-
tras que la misión podría sertras que la misión podría ser
“Somos una empresa dedica-“Somos una empresa dedica-
da a la producción de da a la producción de semillasemilla
de papa, para atender la de-de papa, para atender la de-
manda de los agricultores demanda de los agricultores de
la comunidad; utilizando unala comunidad; utilizando una
tecnología adecuada paratecnología adecuada para
asegurar una producción deasegurar una producción de
calidad con la participacióncalidad con la participación
responsable y activa de susresponsable y activa de sus
integrantes”.integrantes”.
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VISIÓNVISIÓN

La visión de la empresa esLa visión de la empresa es
lo que esta quiere llegar alo que esta quiere llegar a
ser, es decir, proyectarnosser, es decir, proyectarnos
al uturo. La visión nosal uturo. La visión nos
permitirá guiarnos haciapermitirá guiarnos hacia
lo que buscamos lograrlo que buscamos lograr
y permitirá que todas lasy permitirá que todas las
cosas que hagamos tengancosas que hagamos tengan
sentido y sentido y coherencia.coherencia.

Además debe permitir queAdemás debe permitir que
todos los miembros de latodos los miembros de la
organización se sientanorganización se sientan
orgullosos, orgullosos, los motivlos motive e yy
los rete.los rete.

Para desarrollar la vi-Para desarrollar la vi-
sión de nuestra empresasión de nuestra empresa
debemos respondernos lodebemos respondernos lo
siguiente:siguiente:

¿Cómo nos imagi-¿Cómo nos imagi-
namos a nuestranamos a nuestra
empresa en el utu-empresa en el utu-
ro (de aquí a 5 años,ro (de aquí a 5 años,
por ejemplo)?por ejemplo)?
¿Busca desarrollar¿Busca desarrollar
las capacidades delas capacidades de
la empresa?la empresa?
¿Es motivadora?¿Es motivadora?
¿Es realista, se po¿Es realista, se po
drá lograr?drá lograr?

Por ejemplo, la visión de laPor ejemplo, la visión de la
empresa de semillas podríaempresa de semillas podría
ser:ser:

“Ser una empresa “Ser una empresa agroex-agroex-
portadora líder a nivel nacio-portadora líder a nivel nacio-
nal e internacional reconoci-nal e internacional reconoci-
da por su excelente calidad,da por su excelente calidad,
generando en nuestrosgenerando en nuestros
clientes un grado máximo declientes un grado máximo de
satisacción”.satisacción”.

NN

SS

OO EERecuerda que la misión y visión sirven de guíaRecuerda que la misión y visión sirven de guía
y orientan el trabajo. Es como una brújula yy orientan el trabajo. Es como una brújula y
ayuda a generar ayuda a generar compromiso e identicompromiso e identicacióncación
entre los miembros.entre los miembros.



MANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDORMANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDOR 3535

ACTIVIDAD 1ACTIVIDAD 1
DESARROLLANDO LA VISIÓN Y MISIÓN DE MI EMPRESADESARROLLANDO LA VISIÓN Y MISIÓN DE MI EMPRESA

• Con los conocimientos que posees ahora, es h• Con los conocimientos que posees ahora, es h ora que denan la misión y ora que denan la misión y visión de tuvisión de tu
propia empresa. Tpropia empresa. Toma en cuenta las oma en cuenta las preguntas corresponpreguntas correspondientes para que sea dientes para que sea más ácil ymás ácil y
eectivo tu trabajo. Luego revísalo con tu asesor.eectivo tu trabajo. Luego revísalo con tu asesor.

Misión:Misión:

“Somos una empresa que“Somos una empresa que
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Visión:Visión:

“Queremos ser una empresa que“Queremos ser una empresa que
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Con nuestra Con nuestra Misión y Misión y Visión ordenaremos losVisión ordenaremos los
própositos y objetivos de nuestro trabajoprópositos y objetivos de nuestro trabajo
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SEGUNDA SEGUNDA PPARTE ARTE ||
FORMALIDAD EN LA EMPRESAFORMALIDAD EN LA EMPRESA

Es mejor trabajarEs mejor trabajar
formalmente pues nosformalmente pues nos
da muchos beneciosda muchos benecios
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Lograr que los par-Lograr que los par-
ticipantes compren-ticipantes compren-
dan la importanciadan la importancia
de ormalizar unade ormalizar una
empresa.empresa.

¿Cómo ormalizamos una empresa?¿Cómo ormalizamos una empresa?
La ormalización es el conjunto de procedimientos que debes seguirLa ormalización es el conjunto de procedimientos que debes seguir
para estar en armonía con las políticas del Estado en cuanto a tribu-para estar en armonía con las políticas del Estado en cuanto a tribu-
tación, seguridad ocupacional, protección laboral y acceso a salud ytación, seguridad ocupacional, protección laboral y acceso a salud y
pensiones.pensiones.

FORMALIZACIÓNFORMALIZACIÓN
SEGUIR PROCEDI-SEGUIR PROCEDI-
MIENTOS QUE NOSMIENTOS QUE NOS
PERMITEN ESTARPERMITEN ESTAR
EN ARMONÍA CONEN ARMONÍA CON
LAS POLÍTICAS DELLAS POLÍTICAS DEL
ESTADOESTADO
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Beneicios de la ormalizaciónBeneicios de la ormalización
• Podrás hacer contratos con empresas formales.• Podrás hacer contratos con empresas formales.

• Acceder al sistema nanciero formal y negociar con inversionistas• Acceder al sistema nanciero formal y negociar con inversionistas
privados.privados.

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

• Exportar o participar de una cadena de exportación.• Exportar o participar de una cadena de exportación.

• Fabricar y comercializar productos propios (derechos de autor).• Fabricar y comercializar productos propios (derechos de autor).

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

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

• Tranqu• Tranquilidad por encontrarse dentro del ilidad por encontrarse dentro del marco legalmarco legal

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

• En síntesis, es el • En síntesis, es el único camino para hacer crecer tu negocio.único camino para hacer crecer tu negocio.

BENEFICIOSBENEFICIOS

•CONTRATOS•CONTRATOS
•ESTAR EN EL SISTEMA•ESTAR EN EL SISTEMA
FINANCIEROFINANCIERO
•LICITACIONES•LICITACIONES
•SOCIOS•SOCIOS
•EXPORTACIÓN•EXPORTACIÓN
•PRODUCTOS PROPIOS•PRODUCTOS PROPIOS
•COMERCIALIZACIÓN•COMERCIALIZACIÓN
•PERMITE RECLAMAR•PERMITE RECLAMAR
ANTE LA LEYANTE LA LEY
•COMPROBANTES DE•COMPROBANTES DE
PAGOPAGO
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ACTIVIDAD 2ACTIVIDAD 2
¿FORMAL O INFORMAL?¿FORMAL O INFORMAL?

• Lee los siguientes casos y responde:• Lee los siguientes casos y responde:

Oscar tiene una empresa que abrica ladrillos. Hace unos días le salió un pedido muy grande que gene-Oscar tiene una empresa que abrica ladrillos. Hace unos días le salió un pedido muy grande que gene-
raría muchos ingresos para su empresa. Lamentablemente, el pedido ue cancelado por los raría muchos ingresos para su empresa. Lamentablemente, el pedido ue cancelado por los clientes yaclientes ya
que la empresa de Oscar no que la empresa de Oscar no les daba ningún comprobante de pago o les daba ningún comprobante de pago o actura. ¿Qué le recomendarías aactura. ¿Qué le recomendarías a
Oscar? ¿Por qué?Oscar? ¿Por qué?
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Sandra tiene una bodega donde vende distintos productos Sandra tiene una bodega donde vende distintos productos de primera necesidad. El otro día su herma-de primera necesidad. El otro día su herma-
no Pancho le preguntó si ya se no Pancho le preguntó si ya se habían pagado los impuestos de la habían pagado los impuestos de la empresa. Sandra mencionó que ellaempresa. Sandra mencionó que ella
pensaba que si emitía los pensaba que si emitía los comprobantes de pago con cada venta ya estaba cumpliendo con comprobantes de pago con cada venta ya estaba cumpliendo con su obli-su obli-
gación, y que el pago gación, y que el pago de impuestos solo era necesario en de impuestos solo era necesario en empresas grandes. ¿Crees que Sandra tieneempresas grandes. ¿Crees que Sandra tiene
razón? ¿Por qué?razón? ¿Por qué?
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Marina vende disraces que ella conecciona en la Marina vende disraces que ella conecciona en la calle como ambulante. Le han recomendado que concalle como ambulante. Le han recomendado que con
lo que ha ido lo que ha ido ahorrando alquile un local y se ahorrando alquile un local y se ormalice. ¿Qué le recomendarías a Marina? ¿Por qué?ormalice. ¿Qué le recomendarías a Marina? ¿Por qué?
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

AsesoríaAsesoría

Revisa tus respuestas con tu Revisa tus respuestas con tu asesor. Discutan en grupo las distintas opiniones que asesor. Discutan en grupo las distintas opiniones que cadacada
participante tiene, así podrán aclarar las dudas de todos y participante tiene, así podrán aclarar las dudas de todos y llegar a acuerdos.llegar a acuerdos.
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ACTIVIDADES PARA LA PRÓXIMA SESIÓNACTIVIDADES PARA LA PRÓXIMA SESIÓN

• La siguiente sesión deberán • La siguiente sesión deberán investigar sobre los materiales de producción y el costo de cadainvestigar sobre los materiales de producción y el costo de cada
insumo. Pueden utilizar la siguiente tabla como guía.insumo. Pueden utilizar la siguiente tabla como guía.

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

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

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

Consumo por unidad fabricada:Consumo por unidad fabricada:
Se consignará cuánto se consume del material a la Se consignará cuánto se consume del material a la hora de abricar una unidad del hora de abricar una unidad del producto.producto.

Restricciones de compra:Restricciones de compra:
En algunos casos, algunos materiales se venden solo a En algunos casos, algunos materiales se venden solo a partir de cierpartir de cierta cantidad. Por ejemplo: si unta cantidad. Por ejemplo: si un
material se vende solo a partir de 2 kilos, será una variable que se debe tomar en cuenta a la material se vende solo a partir de 2 kilos, será una variable que se debe tomar en cuenta a la hora dehora de
la compra.la compra.

InvestigacInvestigación de costos y ión de costos y precios de los materialesprecios de los materiales

Nombre delNombre del
materialmaterial

Unidad deUnidad de
compracompra

Costo por unidadCosto por unidad
de comprade compra

Consumo porConsumo por
unidad abricadaunidad abricada

Restricciones deRestricciones de
compracompra
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EVALUANDO LO APRENDIDOEVALUANDO LO APRENDIDO

1. ¿Qué dierencias encuentras entre la misión y la visión de 1. ¿Qué dierencias encuentras entre la misión y la visión de una empresa?una empresa?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2. ¿Para qué son útiles la 2. ¿Para qué son útiles la misión y visión de una empresa?misión y visión de una empresa?
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3. Nombra tres ventajas o benecios que brinda la ormalización.3. Nombra tres ventajas o benecios que brinda la ormalización.
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

4. Escribe dos ejemplos de prácticas que 4. Escribe dos ejemplos de prácticas que deben seguir las empresas ormalizadas.deben seguir las empresas ormalizadas.
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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PLANEANDO EL PROCESOPLANEANDO EL PROCESO
DE PRODUCCIÓNDE PRODUCCIÓN
PRIMERA PRIMERA PPARTE ARTE ||
PROCESO DE PRODUCCIÓN Y CADENAS PRODUCTIVASPROCESO DE PRODUCCIÓN Y CADENAS PRODUCTIVAS

TALLERTALLER44 Duración: 1h 30 min.Duración: 1h 30 min.
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Lograr que los parti-Lograr que los parti-
cipantes comprendancipantes comprendan
qué son los proce-qué son los proce-
sos de producciónsos de producción
y cómo se llevan ay cómo se llevan a
cabo; y qué son lascabo; y qué son las
cadenas productivas.cadenas productivas.

Una orma de gracar estos procesos es mediante los Una orma de gracar estos procesos es mediante los diagramas dediagramas de
producción. Estos permiten entender mejor el proceso y visualizar la co-producción. Estos permiten entender mejor el proceso y visualizar la co-
rrecta secuencia de todas las rrecta secuencia de todas las etapas que componen el proceso produc-etapas que componen el proceso produc-
tivo, desde el ingreso de la materia prima hasta el tivo, desde el ingreso de la materia prima hasta el producto nal.producto nal.

Observa el siguiente diagrama de producción de una empresa queObserva el siguiente diagrama de producción de una empresa que
abrica yogurt:abrica yogurt:

PROCESO DE PRO-PROCESO DE PRO-
DUCCIÓNDUCCIÓN

Es el proceso porEs el proceso por
el cual se realizanel cual se realizan
las operaciones delas operaciones de
transormación de lastransormación de las
materias primas paramaterias primas para
la creación de bienesla creación de bienes
y servicios.y servicios.

Estandarización oEstandarización o
normalización delnormalización del
contenido de grasa,contenido de grasa,
de acuerdo a especi-de acuerdo a especi-
caciones técnicas ycaciones técnicas y
normas legales.normas legales.

Homogenización yHomogenización y
pasteurización. La homo-pasteurización. La homo-
genización consiste engenización consiste en
impedir la ormación deimpedir la ormación de
nata y mejorar el sabor ynata y mejorar el sabor y
consistencia del yogurt.consistencia del yogurt.
Con la pasteurización, seCon la pasteurización, se
controla la temperaturacontrola la temperatura
del producto.del producto.

Recepción de laRecepción de la
leche y control deleche y control de
calidad:calidad:
PurezaPureza
AparienciaApariencia
OlorOlor

Incubación, batido,Incubación, batido,
rutado y envasadorutado y envasado

Inoculación: Se añadeInoculación: Se añade
el cultivo iniciador parael cultivo iniciador para
producir la ermentación.producir la ermentación.

AlmacenamientoAlmacenamiento
en río y comerciali-en río y comerciali-
zación Saborzación Sabor
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CADENACADENA
PRODUCTIVAPRODUCTIVA

Una cadena produc-Una cadena produc-
tiva es un sistemativa es un sistema
constituido porconstituido por
personas y empresaspersonas y empresas
relacionados entre si,relacionados entre si,
por una sucesión depor una sucesión de
operaciones de pro-operaciones de pro-
ducción, transorma-ducción, transorma-
ción y comercializa-ción y comercializa-
ción de un productoción de un producto
o grupo de productoso grupo de productos
en un entorno deter-en un entorno deter-
minado.minado.

Por ejemplo, paraPor ejemplo, para
obtener las semillasobtener las semillas
de rijol o papa sede rijol o papa se
requiere de ertilizan-requiere de ertilizan-
tes que lo producentes que lo producen
y abastecen terceros,y abastecen terceros,
y cuando ya obtienesy cuando ya obtienes
las semillas necesi-las semillas necesi-
tas una movilidadtas una movilidad
para transportarlas.para transportarlas.
Los proveedores deLos proveedores de
ertilizantes y losertilizantes y los
transportistas ormantransportistas orman
parte de tu cadenaparte de tu cadena
productiva.productiva.

Para obtener laPara obtener la
semilla del rijolsemilla del rijol
requieres ertilizan-requieres ertilizan-
tes que otros te lotes que otros te lo
proporcionanproporcionan

Cuando obtienes laCuando obtienes la
semilla necesitas desemilla necesitas de
una movilidad parauna movilidad para
transportarlostransportarlos

Los proveedoresLos proveedores
de ertilizantes yde ertilizantes y
transportistas ormatransportistas orma
parte de la cademaparte de la cadema
productivaproductiva
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ACTIVIDAD 1ACTIVIDAD 1
DIAGRAMA DE PRODUCCIÓNDIAGRAMA DE PRODUCCIÓN

Elabora el diagrama de producción de tu empresa. En las líneas que acompañan cada bloqueElabora el diagrama de producción de tu empresa. En las líneas que acompañan cada bloque
coloca la inormación necesaria para cada coloca la inormación necesaria para cada etapa (cantidad, tiempo y tipo etapa (cantidad, tiempo y tipo de labor). Tambde labor). Tambiénién
puedes colocar quién estará asignado a qué etapa del proceso de producción. Si te hacen altapuedes colocar quién estará asignado a qué etapa del proceso de producción. Si te hacen alta
bloques para continuar gracando tu proceso no dudes en bloques para continuar gracando tu proceso no dudes en agregarlos.agregarlos.
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SEGUNDA SEGUNDA PPARTE ARTE ||
MATERIALES O INSUMOS DE PRODUCCIÓNMATERIALES O INSUMOS DE PRODUCCIÓN

LLiisst t aa ddee
mmaat t eer r iiaalleess

Esto me va a ayudar mucho!!!Esto me va a ayudar mucho!!!
Ya tengo la lista de materialesYa tengo la lista de materiales
para empezar a hacerpara empezar a hacer
mi productomi producto
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Lograr que los parti-Lograr que los parti-
cipantes comprendancipantes comprendan
qué son los materialesqué son los materiales
o insumos de produc-o insumos de produc-
ción y cuál es el rolción y cuál es el rol
que estos desempe-que estos desempe-
ñan dentro del proce-ñan dentro del proce-
so de producción.so de producción.

Materiales o insumos de Materiales o insumos de producciónproducción

Los materiales de producción son todo lo necesario para Los materiales de producción son todo lo necesario para abricar tuabricar tu
producto. Debes tomar en cuenta cada insumo desde producto. Debes tomar en cuenta cada insumo desde los más básicoslos más básicos
hasta los nales. Si es que se necesita algún tipo de maquinaria o herra-hasta los nales. Si es que se necesita algún tipo de maquinaria o herra-
mienta especial, estas también deben estar mienta especial, estas también deben estar consideradas dentro de tuconsideradas dentro de tu
lista de insumos.lista de insumos.

Los materiales de producción pueden implicar un costo jo o Los materiales de producción pueden implicar un costo jo o variablevariable
para tu empresa. Esto dependerá de que para tu empresa. Esto dependerá de que tan seguido debas adquirir lostan seguido debas adquirir los
insumos. Es importante que tengas una insumos. Es importante que tengas una lista clara de los materiales y loslista clara de los materiales y los
costos que estos implicarán.costos que estos implicarán.

EJEMPLO DE MATERIALES O INSUMOS PARA FABRICAR MERMELADA DE FRESAEJEMPLO DE MATERIALES O INSUMOS PARA FABRICAR MERMELADA DE FRESA

AZÚCARAZÚCARFRUTAFRUTA
RECIPIENTE Y COCINARECIPIENTE Y COCINA

PARA PREPARARLAPARA PREPARARLA
EMPAQUE CON ETIQUETAEMPAQUE CON ETIQUETA

PARA ENVASARLAPARA ENVASARLA
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ACTIVIDAD 2ACTIVIDAD 2

Elabora una lista Elabora una lista de los materiales de los materiales que serán necesarios para producir el que serán necesarios para producir el producto elegido. Tproducto elegido. Tenen
en cuenta los costos y la en cuenta los costos y la cantidad del material que será necesario. Además piensa en qué tancantidad del material que será necesario. Además piensa en qué tan
ácil o diícil ácil o diícil será conseguir dichos materiales y con qué será conseguir dichos materiales y con qué proveedproveedores debes contactar para ores debes contactar para poderpoder
obtenerlos.obtenerlos.

La siguiente tabla de investigación de costos y precios de los materiales te serLa siguiente tabla de investigación de costos y precios de los materiales te ser virá para organizarvirá para organizar
los insumos necesarios para tu los insumos necesarios para tu proceso de producción.proceso de producción.

MATERIALES DE PRODUCCIÓNMATERIALES DE PRODUCCIÓN

InvestigInvestigación de costos y ación de costos y precios de los precios de los materialesmateriales

Nombre delNombre del
materialmaterial

Unidad deUnidad de
compracompra

Costo por unidadCosto por unidad
de comprade compra

Consumo porConsumo por
unidad abricadaunidad abricada

Restricciones deRestricciones de
compracompra

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

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

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

Consumo por unidad fabricada:Consumo por unidad fabricada:
Se consignará cuánto se consume del material a la Se consignará cuánto se consume del material a la hora de abricar una unidad del hora de abricar una unidad del producto.producto.

Restricciones de compra:Restricciones de compra:
En algunos casos, algunos materiales se venden solo a En algunos casos, algunos materiales se venden solo a partir de cierpartir de cierta cantidad. Por ejemplo: si unta cantidad. Por ejemplo: si un
material se vende solo a partir de 2 kilos, será una variable que se debe tomar en cuenta a la hora de lamaterial se vende solo a partir de 2 kilos, será una variable que se debe tomar en cuenta a la hora de la
compra.compra.
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AsesoríaAsesoría

Revisa con tu asesor el Revisa con tu asesor el diagrama de produccdiagrama de producción que elaboraron. Si hubiese alguna mo-ión que elaboraron. Si hubiese alguna mo-
dicación que hacerdicación que hacer, pónganse de , pónganse de acuerdo para realizarlas y que acuerdo para realizarlas y que el diagrama quedeel diagrama quede
completocompleto. Elijan quienes . Elijan quienes serán los encargados de serán los encargados de cada etapa del cada etapa del proceso de produc-proceso de produc-
ción, esto quiere decir quiénes ción, esto quiere decir quiénes se encargarán de las se encargarán de las dierentes tareas que involucra eldierentes tareas que involucra el
procesoproceso. Asimismo, revisen la tabla . Asimismo, revisen la tabla de materiales que elaboraron gracias a de materiales que elaboraron gracias a la tabla dela tabla de
materiales y precios.materiales y precios.

Si tuvieses alguna duda acerca de los temas trabajados o Si tuvieses alguna duda acerca de los temas trabajados o alguna de las actividades dealguna de las actividades de
la sesión consúltala con tu asesor.la sesión consúltala con tu asesor.

1. ¿Qué dierencia encuentras entre un proceso de 1. ¿Qué dierencia encuentras entre un proceso de producción y una cadena productiva?producción y una cadena productiva?
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2. Organiza este diagrama de producción. Pon los números correspondientes a la secuencia.2. Organiza este diagrama de producción. Pon los números correspondientes a la secuencia.
Producto: mesa de maderaProducto: mesa de madera

3. Si quisieras poner un 3. Si quisieras poner un puesto de venta de arpuesto de venta de artesanías, ¿qué insumos y materiales necesitarías?tesanías, ¿qué insumos y materiales necesitarías?
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

EVALUANDO LO APRENDIDOEVALUANDO LO APRENDIDO

Cortar cadaCortar cada
pieza de lapieza de la

mesamesa

Barnizar laBarnizar la
maderamadera

Unir las piezasUnir las piezas
con clavoscon clavos

Cortar laCortar la
maderamadera

Conseguir laConseguir la
maderamadera

Pintar laPintar la
maderamadera

Lijar laLijar la
maderamadera



5050 MANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDORMANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDOR

CCOSTOSTOS DEOS DEL PROCESL PROCESO DEO DE
PRODUCCIÓNPRODUCCIÓN
PRIMERA PRIMERA PPARTE ARTE ||
LOS COSTLOS COSTOS DE OS DE PRODUCCIÓNPRODUCCIÓN

TALLERTALLER55 Duración: 1h 30 min.Duración: 1h 30 min.

P P R R E E C C IIO O 

GGAANNAANNC C IIAA

Es importanteEs importante
conocer los costosconocer los costos
para establecer elpara establecer el
precio y obtenerprecio y obtener
la gananciala ganancia
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¿Qué son los costos d¿Qué son los costos de producción?e producción?
ToToda empresa a la hora de da empresa a la hora de producir su producto o servicio debe producir su producto o servicio debe asumirasumir
ciertos costos que le ciertos costos que le tomará llevarlo a cabo. Normalmente estos costostomará llevarlo a cabo. Normalmente estos costos
dependerán de la materia prima que dependerán de la materia prima que se utilice, la mano de obra quese utilice, la mano de obra que
se necesite, el alquiler del local, el pago de impuestos y servicios comose necesite, el alquiler del local, el pago de impuestos y servicios como
agua, electricidad, teléono, entre otros.agua, electricidad, teléono, entre otros.

Lograr que los par-Lograr que los par-
ticipantes compren-ticipantes compren-
dan e interioricen eldan e interioricen el
concepto de costosconcepto de costos
de producción y losde producción y los
tipos de costos detipos de costos de
producción que exis-producción que exis-
ten.ten.

Por ejemplo, si los costos de producción de la empresa son Por ejemplo, si los costos de producción de la empresa son muy altos, elmuy altos, el
empresario deberá tomar la decisión de aumentar el empresario deberá tomar la decisión de aumentar el precio del produc-precio del produc-
to para obtener mayores ganancias y recuperar la inversión, o en to para obtener mayores ganancias y recuperar la inversión, o en su de-su de-
ecto recortar algunos costos para no ecto recortar algunos costos para no generar pérdidas en las utilidadesgenerar pérdidas en las utilidades
(ganancias) de la empresa.(ganancias) de la empresa.

Costos deCostos de
producciónproducción

DEFINENDEFINEN

Las ganancias queLas ganancias que
la empresa puedela empresa puede
tener o el preciotener o el precio

del producto o ser-del producto o ser-
vicio que se deseavicio que se desea
brindar al brindar al públicopúblico..

 P P R R E E
 C C I I O O

GANANCIAGANANCIA



5252 MANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDORMANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDOR

Tipos de costos de producciónTipos de costos de producción
Existen diversos tipos de costos de producción siendo Existen diversos tipos de costos de producción siendo estos:estos:

CostosCostos
josjos

CostosCostos
variablesvariables

CostoCosto
totaltotal

CostoCosto
unitariounitario

Son aquellos que hay que pSon aquellos que hay que pagar siempre en un periodo de agar siempre en un periodo de tiempo determina-tiempo determina-
do o planicado, no importa si do o planicado, no importa si la producción suba o baje. Por ejemplo, el alqui-la producción suba o baje. Por ejemplo, el alqui-
ler del local, el sueldo ler del local, el sueldo del personal, pago de serdel personal, pago de servicios como la luz, entre otros.vicios como la luz, entre otros.

Son aquellos que varían al incrementar la producción o Son aquellos que varían al incrementar la producción o disminuirla. Por ejem-disminuirla. Por ejem-
plo, en una empresa que produce yogurt los plo, en una empresa que produce yogurt los costos variables serían los insumoscostos variables serían los insumos
que utiliza para prepararlas. Desde los ingredientes mismos como las rutas y que utiliza para prepararlas. Desde los ingredientes mismos como las rutas y elel
azúcar hasta los envasesazúcar hasta los envases. . Si un mes se decide producir máSi un mes se decide producir más yogurt estos costoss yogurt estos costos
aumentarían para poder cubrir la producción.aumentarían para poder cubrir la producción.

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

COSTO TOTAL = COSTOS FIJOS + COSTOS VARIABLESCOSTO TOTAL = COSTOS FIJOS + COSTOS VARIABLES

Representa lo que cuesta producir cada unidad. Por ejemplo, el costo de Representa lo que cuesta producir cada unidad. Por ejemplo, el costo de unun
solo pomo de mermelada. Para esto es importante que solo pomo de mermelada. Para esto es importante que tomemos en cuentatomemos en cuenta
tanto los costos variables como los costos jos. Para calcular cuánto es el tanto los costos variables como los costos jos. Para calcular cuánto es el costocosto
unitario dividimos el COSTO TOTAL entre la cantidad de unidades que se van aunitario dividimos el COSTO TOTAL entre la cantidad de unidades que se van a
producir.producir.
COSTO UNITARIO = COSTO TOTAL ÷ CANTIDAD DE UNIDADES PRODUCIDASCOSTO UNITARIO = COSTO TOTAL ÷ CANTIDAD DE UNIDADES PRODUCIDAS

CCOOSS T TOO T TOO T TAALL == CCOOSS T TOOSS FFIIJJOOSS ++ CCOOSS T TOOSS

CCOOSS T TOO UUNNII T TAARRIOIO == CCOOSS T TOO T TOO T TAALL ÷÷

CCAANN T TIIDDAADD DDEE UUNNIIDDAADDEESS PPRROODDUUCCIDIDAASS
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Ahora, revisa este caso que ejemplica lo quAhora, revisa este caso que ejemplica lo qu e acabamos de revisar:e acabamos de revisar:

Paula ha decidido que quiere ser una emprendedora y poner Paula ha decidido que quiere ser una emprendedora y poner una empresa que produzca mermeladas. Parauna empresa que produzca mermeladas. Para
esto ha contratado a tres personas esto ha contratado a tres personas que la ayudarán a preparar y envasar las mermeladas. El sueldo jado esque la ayudarán a preparar y envasar las mermeladas. El sueldo jado es
de S/. 90 al de S/. 90 al mes a cada uno. Encontró un pequeño local mes a cada uno. Encontró un pequeño local para alquilar que le servirá para alquilar que le servirá para empezar su negocio.para empezar su negocio.
Su primo Roberto le comentó que si quería saber si estaba teniendo ganancias tenía que calcular cuánto leSu primo Roberto le comentó que si quería saber si estaba teniendo ganancias tenía que calcular cuánto le
estaba costando producir sus mermeladas. Además, el saber cuánto le costaba producir un estaba costando producir sus mermeladas. Además, el saber cuánto le costaba producir un solo pomo desolo pomo de
mermelada la ayudaría poner un precio para el mermelada la ayudaría poner un precio para el producto que le permitiera recuperar su inversión y ademásproducto que le permitiera recuperar su inversión y además
tener un margen de ganancia.tener un margen de ganancia.

Paula ha decidido que debe sacar los Paula ha decidido que debe sacar los cálculos necesarios para obtener los costos jos, los cálculos necesarios para obtener los costos jos, los costos variables, elcostos variables, el
costo total y el costo costo total y el costo unitario. Lo primero que hizo ue hacer una lista donde unitario. Lo primero que hizo ue hacer una lista donde dividió todos sus costos en jos dividió todos sus costos en jos yy
variables.variables.

C C O O S S T T O O S S 

 P P R R O O
 D D U U C C

 C C I I Ó Ó N N
 P P R R E E C C

 I I O O
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COSTOS DE PRODUCCIÓNCOSTOS DE PRODUCCIÓN
“EL BUEN GUSTO”“EL BUEN GUSTO”

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

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

El último paso que Paula debe seguir para calcular todos El último paso que Paula debe seguir para calcular todos sus costos desus costos de
producción es el costo unitario. Paula ha proyectado que producirá 450producción es el costo unitario. Paula ha proyectado que producirá 450
mermeladas. Tmermeladas. Tomando en cuenta omando en cuenta que el costo que el costo total de producción estotal de producción es
de 2121 soles Paula puede calcular el de 2121 soles Paula puede calcular el costo de producción de un solocosto de producción de un solo
pomo de mermelada:pomo de mermelada:

COSTO UNITARIO = 2121/ 450 = S/.4.71COSTO UNITARIO = 2121/ 450 = S/.4.71

Costos josCostos jos

Sueldos Sueldos de de los los empleados empleados 270270

Sueldo Sueldo de de Paula Paula 130130

Alquiler Alquiler del del local local 350350

Herramientas y utensilioHerramientas y utensilios s 180180

Servicios Servicios (agua, (agua, luz, luz, teléono) teléono) 200200

Mobiliario Mobiliario (muebles, (muebles, repisas) repisas) 9595

TTotal otal costos costos jos jos 12251225

Costos variablesCostos variables

Fresas 250Fresas 250

Piñas 200Piñas 200

Naranjas 220Naranjas 220

Azúcar 100Azúcar 100

Envases 90Envases 90

Gas 36Gas 36

TTotal otal costos costos variablevariables s 896896

Con toda esta inormación Paula puede saber Con toda esta inormación Paula puede saber cuánto es que tendrá que cuánto es que tendrá que invertirinvertir
para su producción. Adempara su producción. Además sabe que si ás sabe que si quiere obtener alguna ganancia en laquiere obtener alguna ganancia en la
venta de mermeladas debe venderlas a más de S/. venta de mermeladas debe venderlas a más de S/. 4.71.4.71.
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ACTIVIDAD 1ACTIVIDAD 1
CALCULANDO LOS COSTOS DE PRODUCCIÓNCALCULANDO LOS COSTOS DE PRODUCCIÓN

• Calcula los costos de producción de tu empresa. Sigue cada paso para que así puedas mante• Calcula los costos de producción de tu empresa. Sigue cada paso para que así puedas mante--
ner un orden y no ner un orden y no olvides tomar en cuenta todos los costos involucradolvides tomar en cuenta todos los costos involucrados. Utiliza el siguienteos. Utiliza el siguiente
cuadro para realizar la cuadro para realizar la actividad.actividad.

Para completar la actividad acerca de Para completar la actividad acerca de los costos de producción completa la inormación sobrelos costos de producción completa la inormación sobre
los dierentes costos de tu los dierentes costos de tu empresa en los empresa en los cuadros correspondcuadros correspondientes. Tientes. Toma en cuenta los oma en cuenta los pasospasos
que utilizó Paula para calcular los que utilizó Paula para calcular los costos de producción de su empresa de costos de producción de su empresa de mermeladas “mermeladas “El BuenEl Buen
Gusto”.Gusto”.

COSTOS COSTOS FIJOS FIJOS COSTOS COSTOS VARIABLESVARIABLES

COSTOS COSTOS FIJOS FIJOS COSTOS COSTOS VARIABLESVARIABLES

COSTO TOTALCOSTO TOTAL

COSTO UNITARIOCOSTO UNITARIO

COSTO TOTAL= COSTOS FIJOS + COSTOS VARIABLESCOSTO TOTAL= COSTOS FIJOS + COSTOS VARIABLES

COSTO UNITARIO = COSTO TOTAL/ CANTIDAD DE UNIDADES PRODUCIDASCOSTO UNITARIO = COSTO TOTAL/ CANTIDAD DE UNIDADES PRODUCIDAS

COSTOS FIJOS Y VARIABLESCOSTOS FIJOS Y VARIABLES

COSTOS DE PRODUCCIÓNCOSTOS DE PRODUCCIÓN
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SEGUNDA SEGUNDA PPARTE ARTE ||
EL PUNTO DE EQUILIBRIOEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Necesitamos saber cuantos muñecos debemosNecesitamos saber cuantos muñecos debemos
producir y vender para sobrepasar nuestroproducir y vender para sobrepasar nuestro
punto de equilibrio y obtener gananciaspunto de equilibrio y obtener ganancias
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Lograr que los parti-Lograr que los parti-
cipantes comprendancipantes comprendan
e interioricen qué ese interioricen qué es
el punto de equilibrioel punto de equilibrio
y cómo se hace uny cómo se hace un
análisis de punto deanálisis de punto de
equilibrio para unaequilibrio para una
empresa.empresa.

¿Qué es el punto de equilibrio?¿Qué es el punto de equilibrio?
Sabemos que en toda empresa siempre hay un Sabemos que en toda empresa siempre hay un capital de dinero inverti-capital de dinero inverti-
do para poder llevar a cabo do para poder llevar a cabo la producción. Con la venta de los pla producción. Con la venta de los produc-roduc-
tos lo que buscamos principalmente es tos lo que buscamos principalmente es obtener ganancias, luego deobtener ganancias, luego de
haber recuperado ese capital invertido.haber recuperado ese capital invertido.

Nivel de producción que debemos tener Nivel de producción que debemos tener para que nuestra utilidadpara que nuestra utilidad
sea igual a cero. Si nos quedamos en sea igual a cero. Si nos quedamos en el punto de equilibrio solamen-el punto de equilibrio solamen-
te lograremos recuperar nuestra inversión más no te lograremos recuperar nuestra inversión más no obtendremos unaobtendremos una
ganancia. El punto de equilibrio nos ganancia. El punto de equilibrio nos sirve para saber cuántos productossirve para saber cuántos productos
debemos realizar y vender para recuperar esa inversión y así sobrepa-debemos realizar y vender para recuperar esa inversión y así sobrepa-
sar ese punto de sar ese punto de equilibrio produciendo y vendiendo más para lograrequilibrio produciendo y vendiendo más para lograr
obtener ganancias.obtener ganancias.

El punto de equilibrioEl punto de equilibrio
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Para poder calcular el punto de Para poder calcular el punto de equilibrio necesitamos tres datos importantes:equilibrio necesitamos tres datos importantes:

CostosCostos
Fijos TotalesFijos Totales

CostoCosto
VariableVariable
UnitarioUnitario

S/.S/.
PRECIO DEPRECIO DE

VENTAVENTA

Nosotros ya sabemos calcular el costo jo total Nosotros ya sabemos calcular el costo jo total (revisa el tema 1 de esta(revisa el tema 1 de esta
sesión, en la sección sesión, en la sección de tipos de costos), así de tipos de costos), así que veamos cómo calcularque veamos cómo calcular
el costo variable unitario y el el costo variable unitario y el precio de venta.precio de venta.

El costo variable unitario se obtiene El costo variable unitario se obtiene al dividir el costo variable totalal dividir el costo variable total
(revisa el tema 1 de esta sesión, en la sección de tipos de costos) entre(revisa el tema 1 de esta sesión, en la sección de tipos de costos) entre
la cantidad de unidades producidas.la cantidad de unidades producidas.

COSTO VARIABLE UNITARIO = COSTO VARIABLE TOTAL÷CANTIDAD DE UNIDADES PRODUCIDASCOSTO VARIABLE UNITARIO = COSTO VARIABLE TOTAL÷CANTIDAD DE UNIDADES PRODUCIDAS

El precio de venta puede hallarse El precio de venta puede hallarse utilizando dierentes estrategiasutilizando dierentes estrategias..
Una orma ácil de calcularlo es sumándole al costo unitario que es elUna orma ácil de calcularlo es sumándole al costo unitario que es el
mínimo que debes cobrar por el mínimo que debes cobrar por el producto un margen de ganancia queproducto un margen de ganancia que
deseas obtener.deseas obtener.
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PRECIO DE VENTA = COSTO UNITARIO + MARGEN DE GANANCIAPRECIO DE VENTA = COSTO UNITARIO + MARGEN DE GANANCIA

PUNTO DE EQUILIBRIO =PUNTO DE EQUILIBRIO =
COSTO FIJO TOTALCOSTO FIJO TOTAL

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
PRECIO DE VENTA - COSTO VARIABLE UNITARIOPRECIO DE VENTA - COSTO VARIABLE UNITARIO

Revisa el siguiente caso:Revisa el siguiente caso:

Ahora Paula quiere saber cuántas mermeladas necesita vender para po-Ahora Paula quiere saber cuántas mermeladas necesita vender para po-
der obtener una ganancia. Para eso ella realizará un análisis de der obtener una ganancia. Para eso ella realizará un análisis de punto depunto de
equilibrio. Primero debe tener los tres datos primordiales para realizar elequilibrio. Primero debe tener los tres datos primordiales para realizar el
cálculo.cálculo.
Como vimos anteriormente ella ya había obtenido cuánto eran sus cos-Como vimos anteriormente ella ya había obtenido cuánto eran sus cos-
tos jos totales al sumar cada uno de los costos jos que tenía.tos jos totales al sumar cada uno de los costos jos que tenía.

Con estos datos podemos hallar el punto dCon estos datos podemos hallar el punto d e equilibrio:e equilibrio:

COSTOS DE PRODUCCIÓNCOSTOS DE PRODUCCIÓN
“EL BUEN GUSTO”“EL BUEN GUSTO”

Costos josCostos jos

Sueldos Sueldos de de los los empleados empleados 270270

Sueldo Sueldo de de Paula Paula 130130

Alquiler Alquiler del del local local 350350

Herramientas y utensilios 180Herramientas y utensilios 180

Servicios Servicios (agua, (agua, luz, luz, teléono) teléono) 200200

Mobiliario Mobiliario (muebles, (muebles, repisas) repisas) 9595

TTotal otal costos costos jos jos 12251225
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Para calcular el costo variable unitario debe dividir los costos variablesPara calcular el costo variable unitario debe dividir los costos variables
totales entre la cantidad de unidades totales entre la cantidad de unidades producidas.producidas.

Costos variables totales = 896Costos variables totales = 896

Cantidad de unidades producidas = 450Cantidad de unidades producidas = 450

COSTO VARIABLE UNITARIO = 896÷450 = S/. 1.99COSTO VARIABLE UNITARIO = 896÷450 = S/. 1.99

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

Costo unitario = 4.71Costo unitario = 4.71

Margen de ganancia 30% = 0.3 x 4.71 = 1.41Margen de ganancia 30% = 0.3 x 4.71 = 1.41

PRECIO DE VENTPRECIO DE VENTA = 4.71 + A = 4.71 + 1.41 = 6.131.41 = 6.13

CostoCosto
VariableVariable
UnitarioUnitario

S/.S/.
PRECIO DEPRECIO DE

VENTAVENTA

Una vez que se Una vez que se tienen todos los datos necesarios Paula puede calculartienen todos los datos necesarios Paula puede calcular
cuál es el pcuál es el punto de equilibrio.unto de equilibrio.

Esto signica que si Paula produce 296 mermeladas podrá recuperar laEsto signica que si Paula produce 296 mermeladas podrá recuperar la
inversión que hizo. Pero si quiere obtener ganancias debe producir másinversión que hizo. Pero si quiere obtener ganancias debe producir más
de 296 pomos de de 296 pomos de mermelada.mermelada.

PUNTO DE EQUILIBRIO =PUNTO DE EQUILIBRIO =
1,2251,225

--------------------------------------------------------------------------------
6.13 - 1.996.13 - 1.99

= 296= 296
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ACTIVIDAD 2ACTIVIDAD 2
ANÁLISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIOANÁLISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

• • Ahora que ya sabes cómo se hace un Análisis de Punto de Equilibrio puedes aplicarlo para tuAhora que ya sabes cómo se hace un Análisis de Punto de Equilibrio puedes aplicarlo para tu
empresa y saber cuánto debes producir para poder obtener ganancias. Calcula los datos nece-empresa y saber cuánto debes producir para poder obtener ganancias. Calcula los datos nece-
sarios y realiza tu propio Análisis de sarios y realiza tu propio Análisis de Punto de Equilibrio usando la inormación de tu empresa.Punto de Equilibrio usando la inormación de tu empresa.

AsesoríaAsesoría

Junto con el asesor revisarán las actividades de costos de producción y del análisis deJunto con el asesor revisarán las actividades de costos de producción y del análisis de
punto de equilibrio de esta sesión.punto de equilibrio de esta sesión.
Si tienes alguna duda acerca de los Si tienes alguna duda acerca de los temas expuestos o de cómo realizar alguna de lastemas expuestos o de cómo realizar alguna de las
actividades no dudes en consultar con tu asesor.actividades no dudes en consultar con tu asesor.

1. 1. ¿Qué tipos de co¿Qué tipos de costos de produccióstos de producción existen?n existen?
__________________ __________________ __________________ ____________________________________ __________________ __________________ __________________

2. 2. Coloca dos ejemplos de coColoca dos ejemplos de costos jos y dos ejemplos de costos jos y dos ejemplos de costos variablesstos variables
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3. 3. ¿Para q¿Para qué sirve el punto de ué sirve el punto de equilibrio?equilibrio?
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

EVALEVALUANDO LO APRUANDO LO APRENDIDOENDIDO
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EVALUANDO EL PROCESOEVALUANDO EL PROCESO
DE PRODUCCIÓNDE PRODUCCIÓN
PRIMERA PRIMERA PPARTE ARTE ||
PRODUCCIÓN Y CALIDADPRODUCCIÓN Y CALIDAD

TALLERTALLER66 Duración: 1h 30 min.Duración: 1h 30 min.

Debemos ordenar y limpiar bien losDebemos ordenar y limpiar bien los
productos para que el público los puedaproductos para que el público los pueda
apreciar y animarse a comprarapreciar y animarse a comprar
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ToToda empresa busca da empresa busca brindar albrindar al
público productos o servicios depúblico productos o servicios de
calidad. Para poder lograr estecalidad. Para poder lograr este
objetivo los empresarios debenobjetivo los empresarios deben
jar ciertos estándares de calidadjar ciertos estándares de calidad
que le permitirán saber que tanque le permitirán saber que tan
bueno es el producto o serviciobueno es el producto o servicio
que están que están brindando. Entonces,brindando. Entonces,
los estándares de calidad sonlos estándares de calidad son
puntos de reerencia que sirvenpuntos de reerencia que sirven
para jar un mínimo necesario depara jar un mínimo necesario de
condiciones para que los rasgos ycondiciones para que los rasgos y
características de un producto ocaracterísticas de un producto o
servicio sean capaces de satisacerservicio sean capaces de satisacer
ecientemente las necesidades deecientemente las necesidades de
los consumidores. Estos están-los consumidores. Estos están-
dares permitirán saber si se debedares permitirán saber si se debe
modicar o no algún aspecto conmodicar o no algún aspecto con
el n de mejorar los procesos yel n de mejorar los procesos y
los productos que se brindan allos productos que se brindan al
público.público.

El procedimiento para establecerEl procedimiento para establecer
los estándares de calidad debelos estándares de calidad debe
tomar en cuenta tres etapas tomar en cuenta tres etapas (ver(ver
cuadro al lado)cuadro al lado)

Lograr que los parti-Lograr que los parti-
cipantes comprendancipantes comprendan
la importancia de losla importancia de los
procesos de calidadprocesos de calidad
en la producción een la producción e
interioricen estosinterioricen estos
conceptos.conceptos.

Se dan de manera posterior al servicio ySe dan de manera posterior al servicio y
es la medición del logro de las caracte-es la medición del logro de las caracte-
rísticas de calidad del producto ter-rísticas de calidad del producto ter-
minado. Por ejemplo, que el productominado. Por ejemplo, que el producto
tenga buenos acabados o que uncionetenga buenos acabados o que uncione
adecuadamente.adecuadamente.

Calidad deCalidad de
los insumos ylos insumos y
el productoel producto

Calidad delCalidad del
procesoproceso

Calidad delCalidad del
servicioservicio

Estos se dan de manera previa al proce-Estos se dan de manera previa al proce-
so y sirven so y sirven para controlar los materialespara controlar los materiales
o las partes que han de intervenir eno las partes que han de intervenir en
el procesamiento y producción delel procesamiento y producción del
producto. Por ejemplo, si los materialesproducto. Por ejemplo, si los materiales
que se han comprado son de calidad, sique se han comprado son de calidad, si
la maquinaria con la que cuentan estála maquinaria con la que cuentan está
en buen estado.en buen estado.

Se dan durante el proceso y se basanSe dan durante el proceso y se basan
en las características de calidad que elen las características de calidad que el
producto debe satisacer a medida queproducto debe satisacer a medida que
se le procesa. Por ejemplo, si el produc-se le procesa. Por ejemplo, si el produc-
to está siendo bien armado y si cadato está siendo bien armado y si cada
persona esta desempeñándose adecua-persona esta desempeñándose adecua-
damente en sus unciones.damente en sus unciones.

Estándares de calidadEstándares de calidad
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Control de calidadControl de calidad
Elaborar productos de calidad es esencial por Elaborar productos de calidad es esencial por dos razones.dos razones.

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

Por un lado, los consumidores estarán más dispuestos aPor un lado, los consumidores estarán más dispuestos a
comprar productos que satisagan sus necesidades y expec-comprar productos que satisagan sus necesidades y expec-
tativas aportando una alta calidad y tativas aportando una alta calidad y eciencia.eciencia.

Evaluar los procesos y laEvaluar los procesos y la
producción de la empre-producción de la empre-
sa, tomando en cuentasa, tomando en cuenta
los estándares de calidadlos estándares de calidad
que han sido jados.que han sido jados.

CONTROL DECONTROL DE
CALIDADCALIDAD

Como verás, al nal estas prácticas que buscan Como verás, al nal estas prácticas que buscan minimizar los errores en la producción terminarán generandominimizar los errores en la producción terminarán generando
grandes benecios para tu empresa.grandes benecios para tu empresa.
Existen algunos criterios que pueden servirte de guía para controlar la calidad de tu producto: que sean dura-Existen algunos criterios que pueden servirte de guía para controlar la calidad de tu producto: que sean dura-
bles, bles, que brinde seguridad para el consumidorque brinde seguridad para el consumidor, que tenga buena apariencia o acabado., que tenga buena apariencia o acabado.
No olvides que es importante que exista un área que se encargue del control de calidad de los productos,No olvides que es importante que exista un área que se encargue del control de calidad de los productos,
antes de que estos sean antes de que estos sean empaquetados y distribuidos para su comercialización. Además es recomendableempaquetados y distribuidos para su comercialización. Además es recomendable
que se evalúe constantemente el desempeño de que se evalúe constantemente el desempeño de la maquinaria o herramientas utilizadas y de los la maquinaria o herramientas utilizadas y de los mismosmismos
trabajadores. Lleva siempre un registro de los deectos encontrados para que de esta trabajadores. Lleva siempre un registro de los deectos encontrados para que de esta manera puedas buscarmanera puedas buscar
soluciones óptimas.soluciones óptimas.

• • Reducción de fallas en el proReducción de fallas en el proceso de producción.ceso de producción.

• • PosibilidaPosibilidad de ajustes, modicaciones y cambios pard de ajustes, modicaciones y cambios para mejorar ela mejorar el
proceso de producción.proceso de producción.

• • Mayor satisfacción dMayor satisfacción de los clientes porque recibe los clientes porque reciben productos deen productos de
calidad.calidad.

• • Identicación de opIdenticación de oportunidades de mejoraortunidades de mejora

Beneicios de contar con estándaresBeneicios de contar con estándares
y control de calidady control de calidad
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ACTIVIDAD 1ACTIVIDAD 1
REFLEXIONANDO ACERCA DE LA CALIDADREFLEXIONANDO ACERCA DE LA CALIDAD

• • Tomando en cuenta los conceptoTomando en cuenta los conceptos revisados previamente sobre estándares de calidad ys revisados previamente sobre estándares de calidad y
control de calidad identica tres aspectos que consideres que tu producto debe tener para sercontrol de calidad identica tres aspectos que consideres que tu producto debe tener para ser
considerado un producto de calidad.considerado un producto de calidad.

Tu trabajo será revisado durTu trabajo será revisado durante la asesoría y ante la asesoría y luego compartirás tus refexiones con el resto delluego compartirás tus refexiones con el resto del
grupo.grupo.

11

22

33
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SEGUNDA SEGUNDA PPARTE ARTE ||
MEJORAMIENTO DE PROCESOSMEJORAMIENTO DE PROCESOS

El mercado nos exige mejorar los procesos paraEl mercado nos exige mejorar los procesos para
ser más ecientes, productivos e innovadoresser más ecientes, productivos e innovadores
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Lograr que los parti-Lograr que los parti-
cipantes comprendancipantes comprendan
tres procesos impor-tres procesos impor-
tantes para el mejora-tantes para el mejora-
miento de éstos den-miento de éstos den-
tro de una empresa: latro de una empresa: la
eciencia, la producti-eciencia, la producti-
vidad y la vidad y la innovación.innovación.

La eciencia mide la capacidad de La eciencia mide la capacidad de una empresa de sacar el una empresa de sacar el máximomáximo
provecho de los recursos empleados. Existen dos tipos:provecho de los recursos empleados. Existen dos tipos:

Eiciencia técnicaEiciencia técnica

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

Eiciencia Eiciencia económeconómicaica

Se relaciona más con los costos involucrados en la Se relaciona más con los costos involucrados en la utilización de ciertosutilización de ciertos
recursos, siendo esta la obtención de recursos, siendo esta la obtención de la máxima producción con ella máxima producción con el
mínimo costo posible.mínimo costo posible.

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

EicienciaEiciencia
Martha está abricandoMartha está abricando
distintas joyas de platadistintas joyas de plata
y se ha dado cuenta quey se ha dado cuenta que
su único proveedor desu único proveedor de
plata siempre se retrasaplata siempre se retrasa
con las entregas y estácon las entregas y está
subiendo los precios.subiendo los precios.
Ella está comenzando aElla está comenzando a
ser un poco inecienteser un poco ineciente
en el trabajo pues noen el trabajo pues no
puede llegar a completarpuede llegar a completar
a tiempo los productosa tiempo los productos
a alta de insumos. Loa alta de insumos. Lo
que Martha decide hacerque Martha decide hacer
para mejorar su ecien-para mejorar su ecien-
cia es investigar en elcia es investigar en el
mercado y conseguirmercado y conseguir
nuevos proveedores,nuevos proveedores,
logrando así obtener lalogrando así obtener la
plata necesaria para susplata necesaria para sus

 joyas a tiempo y a un joyas a tiempo y a un
menor costo.menor costo.
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La productividad es entendida como la obtención de La productividad es entendida como la obtención de una mayoruna mayor
producción a un menor costo, es decir, sacarle provecho a los recursosproducción a un menor costo, es decir, sacarle provecho a los recursos
empleados pero sin alterar la calidad del empleados pero sin alterar la calidad del producto. La productividadproducto. La productividad
promedio puede calcularse dividiendo la cantidad de unidades produ-promedio puede calcularse dividiendo la cantidad de unidades produ-
cidas entre la cantidad de recursos cidas entre la cantidad de recursos utilizados.utilizados.

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

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

Invertir en capital humano: a través de capacitaciones que le brinden aInvertir en capital humano: a través de capacitaciones que le brinden a
los trabajadores nuevas técnicas para mejorar su trabajo y hacerlo máslos trabajadores nuevas técnicas para mejorar su trabajo y hacerlo más
eciente.eciente.

Invertir en conocimientos tecnológicos: que permitan nuevas ormasInvertir en conocimientos tecnológicos: que permitan nuevas ormas
de producción que agilicen los procesos y mejoren la de producción que agilicen los procesos y mejoren la calidad del pro-calidad del pro-
ducto.ducto.

Organización eciente de la producción: así se pueden evitar Organización eciente de la producción: así se pueden evitar pérdidas ypérdidas y
darle el máximo uso a darle el máximo uso a los recursos.los recursos.

ProductividadProductividad

Raúl descubrió queRaúl descubrió que
podía conseguir lospodía conseguir los
insumos que necesi-insumos que necesi-
taba para la abrica-taba para la abrica-
ción de sus productosción de sus productos
con otro proveedorcon otro proveedor
que le dejaba losque le dejaba los
precios más baratosprecios más baratos
al comprar al poral comprar al por
mayor. Con esto pudomayor. Con esto pudo
seguir produciendo laseguir produciendo la
misma cantidad peromisma cantidad pero
a un menor costo.a un menor costo.

InnovaciónInnovación

Es la introducción de un nuevo pEs la introducción de un nuevo producto, proceso o servicio con laroducto, proceso o servicio con la
intención de ser útiles, o intención de ser útiles, o la introducción de mejoras eectivas a uno yala introducción de mejoras eectivas a uno ya
existente.existente.

Ser innovador signica desarrollar algo útil y de valor para otros, noSer innovador signica desarrollar algo útil y de valor para otros, no
solamente se reere al desarrollo de algo nuevo y solamente se reere al desarrollo de algo nuevo y dierente.dierente.

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

1. 1. IdenticacióIdenticación del problema u oportunn del problema u oportunidad.idad.
Debemos identicar las áreas en las que existen oportunidades para laDebemos identicar las áreas en las que existen oportunidades para la
mejora o en las que mejora o en las que puedan surgir problemas en el uturo. Es importan-puedan surgir problemas en el uturo. Es importan-
te que tengamos claro el objetivo de te que tengamos claro el objetivo de la innovación, es decir, saber lola innovación, es decir, saber lo
que se quiere lograr con esta que se quiere lograr con esta iniciativa: ¿se quiere evitar un problemainiciativa: ¿se quiere evitar un problema
posterior?, ¿se quiere ahorrar costos?, ¿se quiere probar algo nuevo?posterior?, ¿se quiere ahorrar costos?, ¿se quiere probar algo nuevo?

2. Lluvia de ideas.2. Lluvia de ideas.
Luego de haber identicado el área donde se Luego de haber identicado el área donde se va a innovar realizamosva a innovar realizamos
una lluvia de ideas en una lluvia de ideas en la que pueden surgir muchas opiniones para la que pueden surgir muchas opiniones para eva-eva-
luar posibles soluciones. Necesitamos la opinión de luar posibles soluciones. Necesitamos la opinión de varias personas yavarias personas ya
que muchas veces la idea de que muchas veces la idea de uno puede complementar la idea de otro.uno puede complementar la idea de otro.
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El único objetivo en esta etapa El único objetivo en esta etapa es utilizar toda la creatividad posible.es utilizar toda la creatividad posible.

3. Análisis.3. Análisis.
Una vez que tenemos todas las Una vez que tenemos todas las ideas sugeridas analizamos si son razo-ideas sugeridas analizamos si son razo-
nables y pertinentes. Para esto es nables y pertinentes. Para esto es importante tener claros los objetivosimportante tener claros los objetivos
de la empresa, ya que según de la empresa, ya que según ello también se rechazará o aceptaráello también se rechazará o aceptará
alguna propuesta. Este análisis no debe incluir solo los benecios de laalguna propuesta. Este análisis no debe incluir solo los benecios de la
posible innovación, sino también las desventajas o consecuencias nega-posible innovación, sino también las desventajas o consecuencias nega-
tivas de su posible tivas de su posible implementación.implementación.

4. Implementación.4. Implementación.
A la hora de implementar se debe partir de la planicación para luegoA la hora de implementar se debe partir de la planicación para luego
poder llevar a cabo la poder llevar a cabo la innovación. La implementación es poner en prác-innovación. La implementación es poner en prác-
tica y hacer realidad la idea tica y hacer realidad la idea innovadora.innovadora.

5. Evaluación.5. Evaluación.
Una vez que se ha implementado la idea se debe evaluar qué tan eec-Una vez que se ha implementado la idea se debe evaluar qué tan eec-
tiva es, si su rendimiento es el adecuado y qué tan aceptada es entre lostiva es, si su rendimiento es el adecuado y qué tan aceptada es entre los
consumidores. Básicamente se busca saber si se logró lo consumidores. Básicamente se busca saber si se logró lo que se espera-que se espera-
ba y cómo unciona.ba y cómo unciona.

6. Retroalimentación.6. Retroalimentación.
Finalmente, en esta etapa se pueden hacer Finalmente, en esta etapa se pueden hacer las modicaciones necesa-las modicaciones necesa-
rias para que el rias para que el producto sea realmente innovador y que los consumi-producto sea realmente innovador y que los consumi-
dores se sientan satisechos. Cuando una idea no dores se sientan satisechos. Cuando una idea no unciona, no quiereunciona, no quiere
decir que esta sea mala, ya que esta puede estar siendo implementadadecir que esta sea mala, ya que esta puede estar siendo implementada
de manera equivocada. Lo que debes tener es de manera equivocada. Lo que debes tener es una reacción rápida y nouna reacción rápida y no
dejar que un pequeño problema se dejar que un pequeño problema se convierta en uno mayor.convierta en uno mayor.

Ser innovador consiste enSer innovador consiste en
desarrollar algo útil y de valordesarrollar algo útil y de valor
para otrospara otros
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ACTIVIDAD 2ACTIVIDAD 2
MEJORANDO PROCESOS POR MEDIO DE LA INNOVACIÓNMEJORANDO PROCESOS POR MEDIO DE LA INNOVACIÓN

• • Lee el siguiente caso de innovLee el siguiente caso de innovación e identica las etapas que se siación e identica las etapas que se siguieron.guieron.

Soía tiene una ábrica de Soía tiene una ábrica de zapatillas y hace un mes que zapatillas y hace un mes que sus ventas han disminuido. Ella identica estesus ventas han disminuido. Ella identica este
problema y decide que tiene que problema y decide que tiene que hacer algo innovador para incrementar sus ventas. Convoca unahacer algo innovador para incrementar sus ventas. Convoca una
reunión con los empleados de la reunión con los empleados de la ábrica para pensar en ideas ábrica para pensar en ideas que puedan solucionar el problema.que puedan solucionar el problema.
Se proponen distintas sugerencias. Algunos propusieron que se empleen nuevos materiales en Se proponen distintas sugerencias. Algunos propusieron que se empleen nuevos materiales en laslas
zapatillas. Otros propusieron que se coloquen diseños creativos que estén a zapatillas. Otros propusieron que se coloquen diseños creativos que estén a la moda. Finalmente sela moda. Finalmente se
propuso producir zapatillas con pasadores de propuso producir zapatillas con pasadores de colores.colores.

Cada una de estas sugerencias ue Cada una de estas sugerencias ue evaluada para así poder tomar una decisión acerca de la evaluada para así poder tomar una decisión acerca de la idea queidea que
se implementaría. La primera idea proponía utilizar nuevos materiales, sin embargo se tendría quese implementaría. La primera idea proponía utilizar nuevos materiales, sin embargo se tendría que
invertir mucho dinero en la compra de invertir mucho dinero en la compra de esos nuevos productos y en esos nuevos productos y en ese momento la empresa de Soíaese momento la empresa de Soía
no contaba con el capital suciente no contaba con el capital suciente para una inversión como esa. La segunda idea era utilizar diseñospara una inversión como esa. La segunda idea era utilizar diseños
novedosos y creativos, pero uno de los participantes señaló novedosos y creativos, pero uno de los participantes señaló que sería complicado saber qué diseñosque sería complicado saber qué diseños
le gustaría a los consumidores. Por último se evaluó la idea de le gustaría a los consumidores. Por último se evaluó la idea de vender zapatillas con pasadores devender zapatillas con pasadores de
colores. Si bien la idea de los colores. Si bien la idea de los diseños era buena y creativa, se optó diseños era buena y creativa, se optó por la última propuesta porque erapor la última propuesta porque era
la más actible de la más actible de llevar a cabo debido a llevar a cabo debido a los conocimientos y técnicas que poseían los los conocimientos y técnicas que poseían los trabajadores.trabajadores.

Fue así como la idea se implementó, lanzando al mercado las zapatillas con pasadores de colores. PeroFue así como la idea se implementó, lanzando al mercado las zapatillas con pasadores de colores. Pero
Soía notó que muchos clientes no Soía notó que muchos clientes no compraban las zapatillas pues decían que no compraban las zapatillas pues decían que no les gustaba la com-les gustaba la com-
binación de colores, que preerían otro color de pasador o binación de colores, que preerían otro color de pasador o que quizá se aburrirían de que quizá se aburrirían de tener el mismotener el mismo
color siempre. Soía evaluó los comentarios de los clientes y color siempre. Soía evaluó los comentarios de los clientes y decidió realizar ciertas modicacionesdecidió realizar ciertas modicaciones
para que así estos puedan estar para que así estos puedan estar satisechos con el producto, y que nalmente se satisechos con el producto, y que nalmente se incrementen lasincrementen las
ventas. Se decidió vender las zapatillas con tres pares de ventas. Se decidió vender las zapatillas con tres pares de pasadores de distinto color y darle la pasadores de distinto color y darle la opor-opor-
tunidad de escoger los colores al cliente. Esta idea tunidad de escoger los colores al cliente. Esta idea pegó muchísimo puesto que los clientes pegó muchísimo puesto que los clientes sentíansentían
que de alguna manera eran ellos los que estaban diseñando el estilo de sus zapatillas; además que lesque de alguna manera eran ellos los que estaban diseñando el estilo de sus zapatillas; además que les
brindaba la posibilidad de alternar entre los brindaba la posibilidad de alternar entre los tres colores que habían elegido. Las ventas se incremen-tres colores que habían elegido. Las ventas se incremen-
taron y Soía concluyó que la innovación y el taron y Soía concluyó que la innovación y el cambio realizado ueron beneciosos para su empresa.cambio realizado ueron beneciosos para su empresa.

• • Ahora reúnete con tus compañeros, identiquen un área en la que quisieran innovarAhora reúnete con tus compañeros, identiquen un área en la que quisieran innovar, reali, reali--
cen una lluvia de cen una lluvia de ideas, analicen las propuestas y ideas, analicen las propuestas y propónganlas con su asesor.propónganlas con su asesor.
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AsesoríaAsesoría

Se expondrá y revisará la actividad realizada acerca de los benecios de la Se expondrá y revisará la actividad realizada acerca de los benecios de la calidad en unacalidad en una
empresa. Cada uno compartirá sus respuestas con los demás y nalmente se realizará unempresa. Cada uno compartirá sus respuestas con los demás y nalmente se realizará un
cierre con las cierre con las principales conclusionprincipales conclusiones.es.
Además, le propondrán a su asesor la innovación que han decidido para su producto,Además, le propondrán a su asesor la innovación que han decidido para su producto,
exponiendo las ventajas y desventajas que tomaron en exponiendo las ventajas y desventajas que tomaron en cuenta durante el análisis paracuenta durante el análisis para
elegir esa idea.elegir esa idea.

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

PARA LA SIGUIENTE SESIÓNPARA LA SIGUIENTE SESIÓN

No olvides traer a la No olvides traer a la siguiente sesión los cuadros acerca de los costos de producción quesiguiente sesión los cuadros acerca de los costos de producción que
realizaste en la sesión 5: Los costos del proceso de producción.realizaste en la sesión 5: Los costos del proceso de producción.

EVALUANDO LO APRENDIDOEVALUANDO LO APRENDIDO

1. 1. ¿Cuáles son las tres etapas que deben to¿Cuáles son las tres etapas que deben tomar en cuenta los estándares de camar en cuenta los estándares de calidad?lidad?

______________________ ______________________ ______________________ ______________________ ____________________________________________

2. 2. ¿Para qué sirve el control de calidad? Explica dos de los criterios que sirven para el control de¿Para qué sirve el control de calidad? Explica dos de los criterios que sirven para el control de
calidad.calidad.
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3. 3. Relaciona según Relaciona según corresponda:corresponda:

EcienciaEciencia

ProductividadProductividad

InnovaciónInnovación

Carlos encontró una tienda donde venden los Carlos encontró una tienda donde venden los cierres que necesi-cierres que necesi-
ta para abricar sus mochilas a ta para abricar sus mochilas a un menor precio.un menor precio.

Sandra se dio cuenta que Sandra se dio cuenta que la gente ya no está la gente ya no está comprando tantoscomprando tantos
helados como antes, así que decide crear nuevos sabores.helados como antes, así que decide crear nuevos sabores.

Martín ha comprado una Martín ha comprado una máquina que ayuda a mejorar la cali-máquina que ayuda a mejorar la cali-
dad de su producto y dad de su producto y además abrica más en menos tiempo.además abrica más en menos tiempo.
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LA GESTIÓN FINANCIERALA GESTIÓN FINANCIERA

PRIMERA PRIMERA PPARTE ARTE ||
GESTIÓN FINANCIERA, CONTABILIDAD Y FLUJO DE CAJAGESTIÓN FINANCIERA, CONTABILIDAD Y FLUJO DE CAJA

TALLERTALLER77 Duración: 1h 30 min.Duración: 1h 30 min.

Un punto importante es organizarse bien con laUn punto importante es organizarse bien con la
gestión nanciera, contabilidad y ujo de caja,gestión nanciera, contabilidad y ujo de caja,

para sacar adelante una empresapara sacar adelante una empresa
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¿Qué es la gestión inanciera?¿Qué es la gestión inanciera?
La gestión nanciera consiste en administrar los recursos que La gestión nanciera consiste en administrar los recursos que se tienense tienen
en una empresa para asegurar que serán en una empresa para asegurar que serán sucientes para cubrir lossucientes para cubrir los
gastos para que esta pueda uncionar. En una empresa esta gastos para que esta pueda uncionar. En una empresa esta responsa-responsa-
bilidad la tiene una bilidad la tiene una sola persona: el gestor nanciero. De esta manerasola persona: el gestor nanciero. De esta manera
podrá llevar un control adecuado y ordenado de los podrá llevar un control adecuado y ordenado de los ingresos y gastosingresos y gastos
de la empresa.de la empresa.

Lograr que los parti-Lograr que los parti-
cipantes comprendancipantes comprendan
e interioricen los con-e interioricen los con-
ceptos: gestión nanceptos: gestión nan--
ciera, contabilidad yciera, contabilidad y
fujo de caja.fujo de caja.

¿Qué es la contabilidad?¿Qué es la contabilidad?
Es el registro de todas las Es el registro de todas las operaciones comerciales y nancieras queoperaciones comerciales y nancieras que
realiza la empresa. El objetivo de la contabilidad es proporcionar inor-realiza la empresa. El objetivo de la contabilidad es proporcionar inor-
mación para la toma de decisiones. Es útil mación para la toma de decisiones. Es útil ya que permite controlar elya que permite controlar el
uncionamiento del negocio, planicar tus uncionamiento del negocio, planicar tus operaciones comerciales yoperaciones comerciales y
acciones uturas.acciones uturas.

¿Qué es lujo de caja?¿Qué es lujo de caja?
El fujo de caja es El fujo de caja es una herramienta que te permite conocer cuántouna herramienta que te permite conocer cuánto
dinero se tiene disponible o cuanto alta en tu empresa (saldo) para unadinero se tiene disponible o cuanto alta en tu empresa (saldo) para una
determinada echa. Estos fujos se pueden preparar a determinada echa. Estos fujos se pueden preparar a dierentes plazos:dierentes plazos:
diario, semanal, mensual, etc.diario, semanal, mensual, etc.

GestiónGestión
Financiera:Financiera:

Administra losAdministra los
recursosrecursos

Contabilidad:Contabilidad:
Registra lasRegistra las
operacionesoperaciones

comerciales ycomerciales y
nancierasnancieras

Flujo de Caja:Flujo de Caja:
Permite cono-Permite cono-
cer el dinerocer el dinero

disponibledisponible
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INGRESOS -INGRESOS -
EGRESOSEGRESOS
------------------------------
SALDOSALDO

Lo importante de esta herramienta es Lo importante de esta herramienta es poder controlar las entradaspoder controlar las entradas
(ingresos) y salidas (egresos) de dinero de la empresa(ingresos) y salidas (egresos) de dinero de la empresa. . Para calcular elPara calcular el
saldo que posee tu empresa en un periodo determinado debes restar elsaldo que posee tu empresa en un periodo determinado debes restar el
total de ingresos menos el total total de ingresos menos el total de egresos. Esto te permitirá saber si esde egresos. Esto te permitirá saber si es
que alta dinero en la empresa y si es necesario un nanciamiento paraque alta dinero en la empresa y si es necesario un nanciamiento para
poder continuar con las operaciones de poder continuar con las operaciones de la misma.la misma.

Revisa los conceptos de gestión nanciera, contabilidad y fujo Revisa los conceptos de gestión nanciera, contabilidad y fujo de caja yde caja y
luego lee el siguiente caso:luego lee el siguiente caso:

Don Lucho tiene un Don Lucho tiene un taller donde abrica muebles. Para hacer estostaller donde abrica muebles. Para hacer estos
muebles el necesita comprar la madera y muebles el necesita comprar la madera y las herramientas que se van alas herramientas que se van a
usar. Ademáusar. Además, su taller ha s, su taller ha crecido tanto que ha necesitado contratar acrecido tanto que ha necesitado contratar a
algunas personas que lo ayuden. Estos últimos meses algunas personas que lo ayuden. Estos últimos meses hubieron tantoshubieron tantos
pedidos que Don Lucho necesitaba organizar de alguna manera todo elpedidos que Don Lucho necesitaba organizar de alguna manera todo el
dinero que entraba (ingresos) y salía (egresos) de su taller. Fue así comodinero que entraba (ingresos) y salía (egresos) de su taller. Fue así como
decidió realizar un fujo de caja.decidió realizar un fujo de caja.

En el siguiente cuadro puedes ver cómo es En el siguiente cuadro puedes ver cómo es que Don Lucho organizóque Don Lucho organizó
los ingresos que tenía cada mes los ingresos que tenía cada mes por las ventas de los por las ventas de los muebles. Además,muebles. Además,
tuvo que anotar los gastos que tuvo que anotar los gastos que tenía en comprar la madera (materiatenía en comprar la madera (materia
prima), las herramientas y en pagarle a prima), las herramientas y en pagarle a sus ayudantes extra. Finalmentesus ayudantes extra. Finalmente
Don Lucho pudo tener en Don Lucho pudo tener en orden sus ingresos y egresos mes a mes orden sus ingresos y egresos mes a mes parapara
así poder calcular el saldo total que tenía.así poder calcular el saldo total que tenía.

Ingresos por ventasIngresos por ventas

TOTTOTAL IAL INGRESOSNGRESOS

Materia primaMateria prima

HerramientasHerramientas

Mano de obraMano de obra

TOTAL DE EGRESOSTOTAL DE EGRESOS

SALDO (EGRESOS – INGRESOS)SALDO (EGRESOS – INGRESOS)

SALDO ACUMULADO*SALDO ACUMULADO*

Mes 1Mes 1

0,000,00

100,00100,00

200,00200,00

200,00200,00

500,00500,00

-500,00-500,00

-500,00-500,00

Mes 2Mes 2

700,00700,00

700,00700,00

200,00200,00

0,000,00

300,00300,00

500,00500,00

200,00200,00

-300,00-300,00

Mes 3Mes 3

1 200,001 200,00

1 200,001 200,00

400,00400,00

0,000,00

350,00350,00

750,00750,00

450,00450,00

150,00150,00

* El saldo acumulado es la suma de todos los saldo de los periodos hasta la echa. Por ejemplo: S/. -300 se obtiene de sumar S/.-500 + S/.* El saldo acumulado es la suma de todos los saldo de los periodos hasta la echa. Por ejemplo: S/. -300 se obtiene de sumar S/.-500 + S/.

200, 200, y S/.150 se y S/.150 se obtiene de sumar obtiene de sumar S/.-500 + S/. 200 S/.-500 + S/. 200 + S/. + S/. 450.450.

FLUJO DE CAJAFLUJO DE CAJA
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ACTIVIDAD 1ACTIVIDAD 1
DISEÑANDO MI FLUJO DE CAJADISEÑANDO MI FLUJO DE CAJA

• • Ahora, al igual que Don Lucho, debes realizar un ujo de caja que te permita saber cuál es elAhora, al igual que Don Lucho, debes realizar un ujo de caja que te permita saber cuál es el
saldo acumulado que tiene tu empresa actualmente. Puedes usar de modelo el fujo de saldo acumulado que tiene tu empresa actualmente. Puedes usar de modelo el fujo de caja delcaja del
taller “Yepetto” de Don Lucho.taller “Yepetto” de Don Lucho.

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

Ingresos por ventasIngresos por ventas

TOTTOTAL IAL INGRESOSNGRESOS

Materia primaMateria prima

HerramientasHerramientas

Mano de obraMano de obra

TOTAL DE EGRESOSTOTAL DE EGRESOS

SALDO (EGRESOS – INGRESOS)SALDO (EGRESOS – INGRESOS)

SALDO ACUMULADO*SALDO ACUMULADO*

MMees  s  11 MMees  s  22

FLUJO DE CAJAFLUJO DE CAJA
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SEGUNDA SEGUNDA PPARTE ARTE ||
EL PRESUPUESTOEL PRESUPUESTO

Para elaborar un presupuesto esPara elaborar un presupuesto es
importante contar con toda laimportante contar con toda la
información de las accionesinformación de las acciones
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¿Qué es el presupuesto?¿Qué es el presupuesto?
Para elaborar un presupuesto hay que hacer una estimación o Para elaborar un presupuesto hay que hacer una estimación o pronós-pronós-
tico sobre uturas acciones que te tico sobre uturas acciones que te permitirán planicar tus actividadespermitirán planicar tus actividades
y administrar tu empresa. Es importante tener en cuenta que paray administrar tu empresa. Es importante tener en cuenta que para
elaborar un presupuesto debes saber qué es lo que estás planican-elaborar un presupuesto debes saber qué es lo que estás planican-
do. Se pueden hacer presupuestos para planicar distintas áreas de do. Se pueden hacer presupuestos para planicar distintas áreas de lala
empresa.empresa.

Siempre es necesario que cuentes con Siempre es necesario que cuentes con toda la inormación para po-toda la inormación para po-
der lograr una buena estimación con tu der lograr una buena estimación con tu presupuesto. Cuando estospresupuesto. Cuando estos
se hacen para periodos largos es importante que tomes en cuenta else hacen para periodos largos es importante que tomes en cuenta el
incremento en las ventas que puede haber y en los costos, tales como elincremento en las ventas que puede haber y en los costos, tales como el
precio de los insumos, entre otros.precio de los insumos, entre otros.

Lograr que los parti-Lograr que los parti-
cipantes comprendancipantes comprendan
e interioricen los con-e interioricen los con-
ceptos básicos sobreceptos básicos sobre
qué es un presupuestoqué es un presupuesto
y cómo llevarlo a cabo.y cómo llevarlo a cabo.
Además, que conozcanAdemás, que conozcan
los distintos tipos delos distintos tipos de
nanciamiento quenanciamiento que
existen.existen.

Documento que traduce lasDocumento que traduce las
actividades planicadas y pro-actividades planicadas y pro-
gramadas para la empresa, nogramadas para la empresa, no
solamente dinero que se debesolamente dinero que se debe
gastar sino también dinero quegastar sino también dinero que
se genera para cubrir los costos yse genera para cubrir los costos y
para generar ganancia.para generar ganancia.

PRESUPUESTOPRESUPUESTO
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Errores frecuentes a la hora de calcular Errores frecuentes a la hora de calcular un presupuesto:un presupuesto:

No tener No tener inormación adecuadainormación adecuada

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

No considerar y calcular todos No considerar y calcular todos los costoslos costos

No llevar un registro de gastosNo llevar un registro de gastos

Tipos de inanciamientoTipos de inanciamiento

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

Financiación propia: muchos emprendedorFinanciación propia: muchos emprendedores inician sus negocios teniendo es inician sus negocios teniendo como capital sus ahorros perso-como capital sus ahorros perso-
nales. Si el negocio tiene socios el aporte de cada uno de ellos es nales. Si el negocio tiene socios el aporte de cada uno de ellos es una orma de nanciación propia.una orma de nanciación propia.

FinanciamientFinanciamiento de tercero: bajo este mecanismo existe un o de tercero: bajo este mecanismo existe un mayor abanico de opciones y las alternativas.mayor abanico de opciones y las alternativas.
Entre algunas alternativas tenemos:Entre algunas alternativas tenemos:

• • Crédito de institución nanciera: actualmente hay un gran númerCrédito de institución nanciera: actualmente hay un gran número de bancos e instituciones nancieraso de bancos e instituciones nancieras
que prestan dinero a emprendedores con una serie que prestan dinero a emprendedores con una serie de acilidades de pago.de acilidades de pago.

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

• • Préstamos de OrganizPréstamos de Organizaciones No Gubernamentales: existen instituciones, cuyo objaciones No Gubernamentales: existen instituciones, cuyo objetivo no es generar gaetivo no es generar ga--
nancias (como un banco por ejemplo) que orecen pnancias (como un banco por ejemplo) que orecen p réstamos a determinados proyectos empresariales, y conréstamos a determinados proyectos empresariales, y con
benecios de pago aún mayores que los de benecios de pago aún mayores que los de los bancos.los bancos.

• • Préstamo familiaPréstamo familiar o de amigos: si uno no cuenta con el dinero necesario para comenzarr o de amigos: si uno no cuenta con el dinero necesario para comenzar, puede unirse con, puede unirse con
un amigo o amiliar que sí cuente con este capital y esté dispuesto a acilitarle en este esta iniciativa. Se usaun amigo o amiliar que sí cuente con este capital y esté dispuesto a acilitarle en este esta iniciativa. Se usa
cuando el monto requerido es poco.cuando el monto requerido es poco.
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ACTIVIDAD 2ACTIVIDAD 2
PLANEANDO EL PRESUPUESTO DE MI EMPRESAPLANEANDO EL PRESUPUESTO DE MI EMPRESA

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

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

El segundo paso que debes seguir es El segundo paso que debes seguir es identicar los ingresos de tu empresa; es decir, todo elidenticar los ingresos de tu empresa; es decir, todo el
dinero que debe entrar a la dinero que debe entrar a la empresa por ventas. Si tienes más de un producto o empresa por ventas. Si tienes más de un producto o línea de pro-línea de pro-
ducto debes separar cada una de estas. ducto debes separar cada una de estas. Por ejemplo, en un negocio de venta de ropa podríamosPor ejemplo, en un negocio de venta de ropa podríamos
encontrar la línea para niños, encontrar la línea para niños, para jóvenes y para para jóvenes y para adultos.adultos.

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

INGRESOS -INGRESOS -
EGRESOSEGRESOS
------------------------------
GANANCIAGANANCIA

Recuerda que es importante que Recuerda que es importante que el presupuesto sea revisado constantemente, ya queel presupuesto sea revisado constantemente, ya que
de esta manera podrás controlar los ingresos y egresos de de esta manera podrás controlar los ingresos y egresos de tu empresa e identicar si tu empresa e identicar si sese
presenta algún tipo de problema.presenta algún tipo de problema.
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EneroEnero

FebreroFebrero

(…)(…)

TotalTotal

Meses Meses Ingresos Ingresos S/. S/. Egresos Egresos (Costos) (Costos) S/. S/. Ganancia Ganancia S/.S/.

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

• • Responde a la Responde a la siguiente pregunta:siguiente pregunta:

¿Qué dierencia encuentr¿Qué dierencia encuentras entre elaborar el fujo de as entre elaborar el fujo de caja y elaborar un presupuesto para tucaja y elaborar un presupuesto para tu
empresa?empresa?
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

AsesoríaAsesoría

Junto con el asesor revisarán el fujo de Junto con el asesor revisarán el fujo de caja y el presupuesto que has elaborado para tucaja y el presupuesto que has elaborado para tu
empresa.empresa.

No olvides que el asesor está No olvides que el asesor está allí para resolver cualquier duda que tengas acerca delallí para resolver cualquier duda que tengas acerca del
tema. ¡No dudes en tema. ¡No dudes en preguntarle!preguntarle!
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EVALUANDO LO APRENDIDOEVALUANDO LO APRENDIDO

1. 1. ¿Qué ¿Qué dierencias dierencias encuentras encuentras entre entre la la gestión gestión nanciera nanciera y y la la contabilidad?contabilidad?

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2. 2. ¿Qué ¿Qué datos datos resultan resultan importantes importantes a a la la hora hora de de realizar realizar un un fujo fujo de de caja?caja?

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3. 3. ¿Para ¿Para qué qué sirve sirve un un presupuesto?presupuesto?

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

4. 4. ¿Qué ¿Qué tipos tipos de de nanciamiento nanciamiento existen?existen?
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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COMERCIALIZANDO NUESTROCOMERCIALIZANDO NUESTRO
PRODUCTOPRODUCTO
PRIMERA PRIMERA PPARTE ARTE ||
MARKETINGMARKETING

TALLERTALLER88 Duración: 1h 30 min.Duración: 1h 30 min.

Este producto natural será todo unEste producto natural será todo un
éxito, pues es lo que el público estáéxito, pues es lo que el público está

pidiendopidiendo
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¿Qué es el marketing?¿Qué es el marketing?
El marketing o mercadeo es el proceso que El marketing o mercadeo es el proceso que busca identicar y entenderbusca identicar y entender
las necesidades, deseos y demandas de los las necesidades, deseos y demandas de los consumidores. Esta inor-consumidores. Esta inor-
mación permitirá diseñar productos que otorguen valor y satisacción amación permitirá diseñar productos que otorguen valor y satisacción a
los consumidores. Incluye actividades comerciales orientadas a los consumidores. Incluye actividades comerciales orientadas a planear,planear,
jar el precio, promover y distribuir estos productos que podrán satisa-jar el precio, promover y distribuir estos productos que podrán satisa-
cer las necesidades de un cer las necesidades de un público denido en el mercado.público denido en el mercado.

Lograr que los parti-Lograr que los parti-
cipantes comprendancipantes comprendan
las nociones básicaslas nociones básicas
del marketing, así del marketing, así 
como los componentescomo los componentes
principales en las es-principales en las es-
trategias de marketingtrategias de marketing
(producto, plaza, pre-(producto, plaza, pre-
cio y promoción).cio y promoción).

MARKETING:MARKETING:
Proceso queProceso que
Identica,Identica,
entiende lasentiende las
necesidades,necesidades,
deseos, ydeseos, y
demandas deldemandas del
consumidorconsumidor
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Las 4 Ps del Las 4 Ps del marketingmarketing
Son las siguientes:Son las siguientes:

PRODUCTOPRODUCTO

PLAZAPLAZA PRECIOPRECIO

PROMOCIÓNPROMOCIÓN
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¿Qué vendo? Producto¿Qué vendo? Producto
Los consumidores tienden a ver los productos como un conjunto de Los consumidores tienden a ver los productos como un conjunto de be-be-
necios que satisacen sus necesidades, y no necios que satisacen sus necesidades, y no solo como objetos ísicossolo como objetos ísicos
que tienen un precio.que tienen un precio.

Para que un producto logre satisacer las necesidades de los consumi-Para que un producto logre satisacer las necesidades de los consumi-
dores de manera adecuada debe considerar tres niveles:dores de manera adecuada debe considerar tres niveles:

¿Cómo ¿Cómo lo hago lo hago llegar? llegar? PlazaPlaza

TamTambién conocida como distribución, bién conocida como distribución, es la orma es la orma o canales medianteo canales mediante
los cuales los productos llegan los cuales los productos llegan del productor al consumidor nal. Exis-del productor al consumidor nal. Exis-
ten distintos tipos de distribución de los productos:ten distintos tipos de distribución de los productos:

Distribución directa: es cuando se Distribución directa: es cuando se atiende directamente al consumidor.atiende directamente al consumidor.
Esto sucede cuando no hay intermediarios entre el Esto sucede cuando no hay intermediarios entre el consumidor y elconsumidor y el
productor. Pproductor. Por ejemplo, si los señores que venden emoliente en or ejemplo, si los señores que venden emoliente en sussus
kioscos usan este canal kioscos usan este canal para vender sus productos.para vender sus productos.

Distribución indirecta: se da cuando existen Distribución indirecta: se da cuando existen intermediarios en laintermediarios en la
cadena de distribución. La cantidad de cadena de distribución. La cantidad de intermediarios puede variarintermediarios puede variar, y, y
entre más larga sea la cadena de entre más larga sea la cadena de distribución más variará el precio deldistribución más variará el precio del
abricante al precio abricante al precio que paga el que paga el consumidorconsumidor. Por ejemplo, cuando vas. Por ejemplo, cuando vas
a una bodega a comprar helados o a una bodega a comprar helados o chocolates, estos productos debenchocolates, estos productos deben
haber sido distribuidos de la ábrica a la bodega.haber sido distribuidos de la ábrica a la bodega.

DISTRIBUCIÓN DEL PRODUCTODISTRIBUCIÓN DEL PRODUCTO

Producto básico (primer nivel) NecesidadProducto básico (primer nivel) Necesidad
especíca que satisace el producto. Porespecíca que satisace el producto. Por
ejemplo, una gaseosa sería un producto queejemplo, una gaseosa sería un producto que
satisace la necesidad de saciar la satisace la necesidad de saciar la sed.sed.

Producto real (segundo nivel) Representa todosProducto real (segundo nivel) Representa todos
los atributos que el los atributos que el producto satisace mejor queproducto satisace mejor que
la competencia y las características que lo distin-la competencia y las características que lo distin-
guen como el envase, el color, el tamaño, el olor,guen como el envase, el color, el tamaño, el olor,
la calidad y el nombre. En el caso de la gaseosa ella calidad y el nombre. En el caso de la gaseosa el
producto real estaría representado por producto real estaría representado por su sabor,su sabor,
por ejemplo.por ejemplo.

Producto aumentado (tercer nivel) Se reere aProducto aumentado (tercer nivel) Se reere a
los benecios adicionales que el los benecios adicionales que el consumidorconsumidor
obtiene al comprar dicho obtiene al comprar dicho producto. Por ejem-producto. Por ejem-
plo, el buen trato que los clientes obtienen, lasplo, el buen trato que los clientes obtienen, las
garantías, el servicio de garantías, el servicio de reparación, créditos,reparación, créditos,
entre otros.entre otros.

1er Nivel1er Nivel

2do Nivel2do Nivel

3er Nivel3er Nivel

PRODUCTOPRODUCTO
BÁSICOBÁSICO

PRODUCTOPRODUCTO
REALREAL

PRODUCTOPRODUCTO
AUMENTADOAUMENTADO
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¿Cuanto ¿Cuanto pagarán por pagarán por él? él? PrecioPrecio

Un mismo producto puede tener varios precios según Un mismo producto puede tener varios precios según dónde y cuándodónde y cuándo
lo compres. Por ejemplo, si quieres comprar rutas lo compres. Por ejemplo, si quieres comprar rutas y verduras podrásy verduras podrás
encontrar los precios más económicos en un mercado mayorista antesencontrar los precios más económicos en un mercado mayorista antes
que en un supermercado.que en un supermercado.

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

S/.S/.
PRECIO DELPRECIO DEL
PRODUCTOPRODUCTO

¿Cómo lo ¿Cómo lo conocerán conocerán y cómo loy cómo lo
comprarán? Promocióncomprarán? Promoción

La promoción sirve para comunicar a los consumidores acerca de laLa promoción sirve para comunicar a los consumidores acerca de la
existencia de un producto, sus bondades, benecios e existencia de un producto, sus bondades, benecios e innovaciones.innovaciones.
Para lograr esto existen cuatro herramientas: publicidad, promoción dePara lograr esto existen cuatro herramientas: publicidad, promoción de
ventas, ventas personales y relaciones ventas, ventas personales y relaciones públicas.públicas.

Publicidad: es cualquier orma pagada de presentación que tenga comoPublicidad: es cualquier orma pagada de presentación que tenga como
nalidad inormar y convencer a los consumidores respecto de algúnnalidad inormar y convencer a los consumidores respecto de algún
producto a través de los medios como la producto a través de los medios como la radio, la televisión, los periódi-radio, la televisión, los periódi-
cos, las revistas e Internet.cos, las revistas e Internet.

PromocióPromoción de n de ventas: consiste en ventas: consiste en entregar incentivos al consumidorentregar incentivos al consumidor
para omentar la compra de un producto. Se puede hacer para omentar la compra de un producto. Se puede hacer a través dea través de
varios instrumentos como cupones, descuentos de varios instrumentos como cupones, descuentos de dinero, premios,dinero, premios,
entre otros. Por ejemplo, entregar muestras gratuitas para que entre otros. Por ejemplo, entregar muestras gratuitas para que el consu-el consu-
midor pueda probar el producto sería promoción de ventas.midor pueda probar el producto sería promoción de ventas.

Ventas personales: consiste en ir a orecer el Ventas personales: consiste en ir a orecer el producto y realizar la ventaproducto y realizar la venta
personalmente. Se basa en la interacción directa entre el personalmente. Se basa en la interacción directa entre el vendedor yvendedor y
los clientes, de manera que el los clientes, de manera que el vendedor puede percibir características yvendedor puede percibir características y
necesidades de los consumidores para proponer ajustes.necesidades de los consumidores para proponer ajustes.

Relaciones públicas: se logran construyendo buenas relaciones conRelaciones públicas: se logran construyendo buenas relaciones con
todas las personas involucradas en el entorno de todas las personas involucradas en el entorno de la empresa con el nla empresa con el n
de obtener una opinión avorable y una de obtener una opinión avorable y una buena imagen del producto.buena imagen del producto.
Por ejemplo, si tienes un restaurante puedes acudir a tus Por ejemplo, si tienes un restaurante puedes acudir a tus contactos paracontactos para
que así estos pasen la que así estos pasen la voz acerca del negociovoz acerca del negocio55..

 P P U U B B L L I I C C
 I I D DAA D D Y Y

 P P R R O O M M
 O O C C I I Ó Ó N N

55 La inormación reerida a publicidad, promoción de La inormación reerida a publicidad, promoción de ventas, ventas personales y relacio-ventas, ventas personales y relacio-

nes públicas ha sido extraída de Aula Empresa 4to de secundaria, página 78-79nes públicas ha sido extraída de Aula Empresa 4to de secundaria, página 78-79
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ACTIVIDAD 1ACTIVIDAD 1
CREANDO NUESTRA CAMPAÑA DE PROMOCIÓNCREANDO NUESTRA CAMPAÑA DE PROMOCIÓN

• • Piensa en los distintos ejemplos de campañas de promoción que existen en la realidad. AhoraPiensa en los distintos ejemplos de campañas de promoción que existen en la realidad. Ahora
ustedes deben crear su propia campaña para promocionar su producto. Tomen en cuenta loustedes deben crear su propia campaña para promocionar su producto. Tomen en cuenta lo
que se ha revisado previamente acerca del marketing.que se ha revisado previamente acerca del marketing.

Al nalizar, se discutirAl nalizar, se discutirá en la á en la asesoría las distintas ideas que surgieron. Debe quedar clara laasesoría las distintas ideas que surgieron. Debe quedar clara la
importancia por la cual se importancia por la cual se está optando por una determinada herramienta de promoción y losestá optando por una determinada herramienta de promoción y los
benecios que traerá para la empresa.benecios que traerá para la empresa.

Para tomar en cuenta:Para tomar en cuenta:

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

• • Escoger el Escoger el mensaje.mensaje.

• • Escoger los medios, que pueden ser la publicidadEscoger los medios, que pueden ser la publicidad, promoción de ventas, ven, promoción de ventas, ven--
tas personales y relaciones públicas.tas personales y relaciones públicas.

• • Establecer el presupEstablecer el presupuesto para la pruesto para la promoción.omoción.
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SEGUNDA SEGUNDA PPARTE ARTE ||
ESTRATEGIA DE VENTASESTRATEGIA DE VENTAS

Hoy batí record de ventas !!!Hoy batí record de ventas !!!
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Lograr que los parti-Lograr que los parti-
cipantes comprendancipantes comprendan
para qué sirven las es-para qué sirven las es-
trategias de ventas ytrategias de ventas y
cuáles son las principa-cuáles son las principa-
les técnicas para reali-les técnicas para reali-
zar ventas exitosas.zar ventas exitosas.

La venta es La venta es el motor de todo negocio.el motor de todo negocio.
Sin ella no podríamos renovar nues-Sin ella no podríamos renovar nues-
tros productos y capitales ni generartros productos y capitales ni generar
ganancias. Podríamoganancias. Podríamos tener el s tener el mejormejor
producto del mundo, pero si no loproducto del mundo, pero si no lo
vendemos nuestra empresa quebra-vendemos nuestra empresa quebra-
ría inevitablemente.ría inevitablemente.

Motor de todo negocioMotor de todo negocio
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Técnicas en el proceso de ventasTécnicas en el proceso de ventas

PreparaciónPreparación
Conocer bien su producto, sus cualidades, sus deectos, su Conocer bien su producto, sus cualidades, sus deectos, su costo, y todacosto, y toda
la inormación necesaria para cerrar la venta.la inormación necesaria para cerrar la venta.

AtenciónAtención
Debemos captar la atención del cliente Debemos captar la atención del cliente al iniciar la conversación.al iniciar la conversación.

InterésInterés
En todo momento debemos interesarnos por las necesidades del En todo momento debemos interesarnos por las necesidades del clien-clien-
te para poder orecerles el te para poder orecerles el producto adecuado, o de manera adecuada.producto adecuado, o de manera adecuada.

DemostraciónDemostración
Seamos generosos cuando mostramos nuestros productos para que elSeamos generosos cuando mostramos nuestros productos para que el
cliente pueda conocer qué es lo que está comprando y de qué maneracliente pueda conocer qué es lo que está comprando y de qué manera
es que el es que el producto podrá satisacer sus necesidades.producto podrá satisacer sus necesidades.

AcciónAcción
No distraerse para poder comprender cuando el cliente No distraerse para poder comprender cuando el cliente está listo paraestá listo para
comprar y enseguida cerrar la venta.comprar y enseguida cerrar la venta.

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

• Desarrollo:• Desarrollo:

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

• Mantenimiento:• Mantenimiento:

Apunta a que los clientes se Apunta a que los clientes se mantengan satisechos al comprarmantengan satisechos al comprar
el producto. Se orienta a brindar el el producto. Se orienta a brindar el mejor servicio al cliente paramejor servicio al cliente para
lograr su delidad. En esta estrategia más importante que incre-lograr su delidad. En esta estrategia más importante que incre-
mentar la cantidad de clientes es mentar la cantidad de clientes es mantenerlos.mantenerlos.

TÉCNICAS:TÉCNICAS:
PREPARACIÓNPREPARACIÓN

ATENCIÓNATENCIÓN
INTERÉSINTERÉS

DEMOSTRACIÓNDEMOSTRACIÓN
ACCIÓNACCIÓN
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ACTIVIDAD 2ACTIVIDAD 2
ENTRENAMIENTO ENTRENAMIENTO EN VENTEN VENTASAS

• • Revisa el Revisa el siguiente texto:siguiente texto:

¿Cómo ser un buen vendedor?¿Cómo ser un buen vendedor?

Saluda amablemente y Saluda amablemente y atrae la atención de atrae la atención de tu cliente.tu cliente.

Preséntate. Dile el nombre de tu empresa e inórmale acerca de tu Preséntate. Dile el nombre de tu empresa e inórmale acerca de tu producto.producto.

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

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

Menciona uno de los benecios del producto rápidamente antes de que el cliente tengaMenciona uno de los benecios del producto rápidamente antes de que el cliente tenga
la oportunidad de hacer un la oportunidad de hacer un comentario.comentario.

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

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

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

Asegúrate de responder las preguntas de manera clara y educada.Asegúrate de responder las preguntas de manera clara y educada.

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

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

A este último punto se A este último punto se le llama pedir la orden. Cuando pidas le llama pedir la orden. Cuando pidas la orden hazlo de manerala orden hazlo de manera
que el cliente que el cliente no pueda decir no pueda decir que no. Por ejemplo, “Srque no. Por ejemplo, “Sr. Arias, entonces ¿qué . Arias, entonces ¿qué color de cua-color de cua-
derno le gustaría llevarse, el azul o el rojo?”.derno le gustaría llevarse, el azul o el rojo?”.

11
22
33

44

55

66

77

88

99

1010

1111

1212



9292 MANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDORMANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDOR

Luego de haber revisado el texto acerca de Luego de haber revisado el texto acerca de los puntos importantes para las los puntos importantes para las ventas, hay queventas, hay que
ponerlos en práctica. En ponerlos en práctica. En esta actividad realizarán un juego de roles que esta actividad realizarán un juego de roles que ayudará a que practi-ayudará a que practi-
quen y anen sus quen y anen sus habilidades en ventas.habilidades en ventas.

Para este juego de roles algunos tendrán que ponerse en Para este juego de roles algunos tendrán que ponerse en el papel del el papel del vendedor y otros en elvendedor y otros en el
del posible comprador. Es bueno que los que actúen del posible comprador. Es bueno que los que actúen como compradores puedan personali-como compradores puedan personali-
zar los distintos tipos de zar los distintos tipos de compradores que podrían encontrarse en el mercado. Por ejemplo:compradores que podrían encontrarse en el mercado. Por ejemplo:
el que hace muchas preguntas, el que el que hace muchas preguntas, el que no está interesado, el que quiere regatear el precio, elno está interesado, el que quiere regatear el precio, el
que desprestigia tu producto, etc.que desprestigia tu producto, etc.

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

AsesoríaAsesoría

Se expondrán las propuestas elaboradas para Se expondrán las propuestas elaboradas para la campaña de la campaña de promoción del producto.promoción del producto.

Deberán explicar claramente su idea y justicar el porqué de su elección. Revisen los con-Deberán explicar claramente su idea y justicar el porqué de su elección. Revisen los con-
tenidos de la sesión con su tenidos de la sesión con su asesor y aprovechen en aclarar cualquier duda con él.asesor y aprovechen en aclarar cualquier duda con él.
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EVALEVALUANDO LO APRENDIUANDO LO APRENDIDODO

1. Responde:1. Responde:

¿Qué componentes o actividades especícas se tienen en cuenta en el ¿Qué componentes o actividades especícas se tienen en cuenta en el marketing?marketing?

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2. Escribe el concepto que corresponda según el ejemplo:2. Escribe el concepto que corresponda según el ejemplo:

Empaque Empaque de de un un chocolate chocolate ________________________________________________________________________________________________________
Oerta Oerta de de 2 2 x x 1 1 ________________________________________________________________________________________________________
Venta Venta en en kioscos kioscos ________________________________________________________________________________________________________

3. ¿Por qué son importantes las ventas?3. ¿Por qué son importantes las ventas?

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

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

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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CULTURA EMPRESARIALCULTURA EMPRESARIAL

PRIMERA PRIMERA PPARTE ARTE ||
CAPITCAPITAL HUAL HUMANOMANO

TALLERTALLER99 Duración: 1h 30 min.Duración: 1h 30 min.

La motivación y el compromiso sonLa motivación y el compromiso son
importantes en la realización deimportantes en la realización de

cualquier trabajocualquier trabajo
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Recursos HumanosRecursos Humanos
Los recursos humanos de la empresa están compuestos por Los recursos humanos de la empresa están compuestos por los traba-los traba-
 jadores, que brinda jadores, que brindan sus conocimientos, habilin sus conocimientos, habilidades, motivaciones ydades, motivaciones y
características personales para que características personales para que la empresa pueda la empresa pueda uncionaruncionar. Para. Para
una correcta gestión de los una correcta gestión de los recursos humanos es necesario dominar losrecursos humanos es necesario dominar los
siguientes dos conceptos:siguientes dos conceptos:

Lograr que los parti-Lograr que los parti-
cipantes comprendancipantes comprendan
la importancia de losla importancia de los
recursos humanos den-recursos humanos den-
tro de una empresa,tro de una empresa,
qué es el liderazgo yqué es el liderazgo y
cómo ser líderes.cómo ser líderes.

LiderazgoLiderazgo
El liderazgo es la capacidad y habilidad que tienen las personas para serEl liderazgo es la capacidad y habilidad que tienen las personas para ser
seguidas por un grupo de humano para el logro de un n común y deseguidas por un grupo de humano para el logro de un n común y de
benecio para todos. Un líder se caracteriza por:benecio para todos. Un líder se caracteriza por:

Tener habilidades sociales muy desarrolladas como la empatía Tener habilidades sociales muy desarrolladas como la empatía (capaci-(capaci-
dad para ponerse en dad para ponerse en el lugar del otro), comunicación asertiva (expresar-el lugar del otro), comunicación asertiva (expresar-
se de manera amable, ranca y directa, se de manera amable, ranca y directa, logrando decir lo que queremoslogrando decir lo que queremos
sin atentar contra los demás) y capacidad de sin atentar contra los demás) y capacidad de escucha (buena disposi-escucha (buena disposi-
ción ante lo que el otro te está diciendo).ción ante lo que el otro te está diciendo).

Tiene capacidad para establecer metas y objetivos. Sin una meta Tiene capacidad para establecer metas y objetivos. Sin una meta claraclara
los esuerzos serán en los esuerzos serán en vano.vano.
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Un lider se caracteriza por potenciar el trabajo en equipoUn lider se caracteriza por potenciar el trabajo en equipo
para el logro de un para el logro de un n común!!!n común!!!

Tiene la capacidad de organizar y distribuir las acTiene la capacidad de organizar y distribuir las actividades.tividades.

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

Se preocupa por la satisacción de las personas, dentro y uera de laSe preocupa por la satisacción de las personas, dentro y uera de la
empresa, de manera integral, como personas y no solo en empresa, de manera integral, como personas y no solo en el sentidoel sentido
económico.económico.

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

Desarrolla su liderazgo potenciando el Desarrolla su liderazgo potenciando el trabajo en equipo, promoviendotrabajo en equipo, promoviendo
la creatividad de las personas y reconociendo su la creatividad de las personas y reconociendo su esuerzo y responsabi-esuerzo y responsabi-
lidad.lidad.
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ACTIVIDAD 1ACTIVIDAD 1
EN BUSCA DE UN LIDEREN BUSCA DE UN LIDER

• • Imaginemos que necesitan contratar Imaginemos que necesitan contratar a alguien para su empresa, pero ra alguien para su empresa, pero requieren que esaequieren que esa
persona sea un verdadero líder.persona sea un verdadero líder.

¿Qué características crees que deben ir en el ¿Qué características crees que deben ir en el anuncio del periódico?anuncio del periódico?

Se creativo y crea un anuncio.Se creativo y crea un anuncio.

DISEÑA TU AVISODISEÑA TU AVISO
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SEGUNDA SEGUNDA PPARTE ARTE ||
RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIALRESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

La Responsabili-La Responsabili-
dad Social Em-dad Social Em-
presarial tam-presarial tam-
bién se orientabién se orienta
a las familias dea las familias de
los trabajoreslos trabajores
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¿Qué es la Responsabilidad Social¿Qué es la Responsabilidad Social
Empresarial?Empresarial?

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

No se necesita contar con una No se necesita contar con una gran empresa ni con muchos trabajado-gran empresa ni con muchos trabajado-
res, para tener una gestión socialmente responsable. Un micro o pequeres, para tener una gestión socialmente responsable. Un micro o peque --
ño empresario puede también llevar a cabo una serie de actividades deño empresario puede también llevar a cabo una serie de actividades de
suma utilidad, las mismas que les traerán también benecios.suma utilidad, las mismas que les traerán también benecios.

Veámos unos ejemplosVeámos unos ejemplos

Con colaboradores:Con colaboradores:

Una iniciativa socialmente responsable de una pequeña empresa pro-Una iniciativa socialmente responsable de una pequeña empresa pro-
ductora de lácteos (como leche y ductora de lácteos (como leche y quesos), podría consistir en identicarquesos), podría consistir en identicar
los hijos de sus tlos hijos de sus t rabajadores en edad escolar, y a ellos, orecerles susrabajadores en edad escolar, y a ellos, orecerles sus
productos a precios mayoristas, de tal manera que los trabajadores seproductos a precios mayoristas, de tal manera que los trabajadores se
benecien por comprar leche a precios más benecien por comprar leche a precios más cómodos; mientras que lacómodos; mientras que la
empresa se benecia por colocar sus empresa se benecia por colocar sus productos.productos.

Lograr que los parti-Lograr que los parti-
cipantes comprendancipantes comprendan
qué es la Responsabili-qué es la Responsabili-
dad Social Empresarialdad Social Empresarial
y la importancia dey la importancia de
una gestión empresa-una gestión empresa-
rial socialmente res-rial socialmente res-
ponsable.ponsable.

La Responsabilidad SocialLa Responsabilidad Social
Empresarial (RSE) es un mo-Empresarial (RSE) es un mo-
delo de gestión que busca eldelo de gestión que busca el
equilibrio entre el crecimien-equilibrio entre el crecimien-
to económico de la empresa,to económico de la empresa,
el desarrollo social y el buenel desarrollo social y el buen
trato al medio ambiente,trato al medio ambiente,
de tal modo que se logre elde tal modo que se logre el
desarrollo sostenible de ladesarrollo sostenible de la
empresa.empresa.

Responsabilidad SocialResponsabilidad Social
EmpresarialEmpresarial
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Pasos para implementar un proyecto de responsabilidad social enPasos para implementar un proyecto de responsabilidad social en
tu empresa:tu empresa:

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

Con la inormación obtenida realiza un análisis y dene Con la inormación obtenida realiza un análisis y dene con cual grupocon cual grupo
empezarás a trabajar. Es importante establecer acciones empezarás a trabajar. Es importante establecer acciones puntuales, cro-puntuales, cro-
nograma de tiempo e indicadores de gestión. (medición de resultados).nograma de tiempo e indicadores de gestión. (medición de resultados).

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

Con proveedores:Con proveedores:

Un ejemplo de buena práctica es cuando la empresa paga a tiempo aUn ejemplo de buena práctica es cuando la empresa paga a tiempo a
sus proveedores, cumpliendo así con los comsus proveedores, cumpliendo así con los compromisos adquiridos. promisos adquiridos. OtraOtra
buena práctica podría ser reunirse cada cierto tiempo para conocer susbuena práctica podría ser reunirse cada cierto tiempo para conocer sus
percepciones y recoger sugerencias para mejorar la relación entre lapercepciones y recoger sugerencias para mejorar la relación entre la
empresa y ellos.empresa y ellos.

Con el medio ambiente:Con el medio ambiente:

Una empresa que produce panes y Una empresa que produce panes y postres será socialmente respon-postres será socialmente respon-
sable si como parte de sus procesos, se cuida de no malgastar el aguasable si como parte de sus procesos, se cuida de no malgastar el agua
cuando lava sus implementos. Esto, porque al hacerlo no solo reducirácuando lava sus implementos. Esto, porque al hacerlo no solo reducirá
sus consumos (menos gasto), si no que sus consumos (menos gasto), si no que contribuirá con el cuidado decontribuirá con el cuidado de
un bien que es escaso.un bien que es escaso.

Con los accionistas:Con los accionistas:

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

Con los clientes:Con los clientes:

Una bodega que vende abarrotes buscará dar un buen trato a sus clien-Una bodega que vende abarrotes buscará dar un buen trato a sus clien-
tes, otorgándoles un precio justo por la mercadería que compran. Portes, otorgándoles un precio justo por la mercadería que compran. Por
otro lado, estará dispuesto a escuchar quejas y reclamos, atendiéndolasotro lado, estará dispuesto a escuchar quejas y reclamos, atendiéndolas
en un plazo breve.en un plazo breve.
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ACTIVIDAD 2ACTIVIDAD 2
UNA ACCIÓN DE RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIALUNA ACCIÓN DE RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

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

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

AsesoríaAsesoría

Se revisarán las distintas propuestas para la iniciativa de Se revisarán las distintas propuestas para la iniciativa de responsabilidad social empresarial enresponsabilidad social empresarial en
grupos para así poder realizar los ajustes respectivos y grupos para así poder realizar los ajustes respectivos y elegir una que se pelegir una que se pueda implementarueda implementar
en la empresa. Tamen la empresa. También revisarán los anuncios que elaboraron para la actividad de bién revisarán los anuncios que elaboraron para la actividad de líderes. Silíderes. Si
tienen alguna pregunta, no duden en tienen alguna pregunta, no duden en consultarla con su asesor.consultarla con su asesor.

EVALEVALUANDO LO APRENDIUANDO LO APRENDIDODO

¿Qué son los recursos humanos y cuáles son ¿Qué son los recursos humanos y cuáles son los dos conceptos importantes que hay que tomarlos dos conceptos importantes que hay que tomar
en cuenta?en cuenta?
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Menciona cuatro características de un líderMenciona cuatro características de un líder
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

¿Qué es la ¿Qué es la Responsabilidad Social Empresarial? ¿CResponsabilidad Social Empresarial? ¿Cuál es la uál es la importancia de que una empresaimportancia de que una empresa
gestione la responsabilidad social?gestione la responsabilidad social?
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________



102102 MANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDORMANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDOR

ANALIZANDO MIS RESULTADOSANALIZANDO MIS RESULTADOS

PRIMERA PRIMERA PPARTE ARTE ||
LOS ESTLOS ESTADOS ADOS FINANCIEROSFINANCIEROS

TALLERTALLER1100 Duración: 1h 30 min.Duración: 1h 30 min.

Para evaluar nuestra empresaPara evaluar nuestra empresa
necesitamos preparar nuestronecesitamos preparar nuestro
balance generalbalance general
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Los Estados FinancierosLos Estados Financieros

Los estados nancieros son documentos que te brindan Los estados nancieros son documentos que te brindan un resumenun resumen
de sus resultados que permitan analizar la de sus resultados que permitan analizar la situación de la empresa.situación de la empresa.
Además, te permiten conocer su estructura económica y nanciera.Además, te permiten conocer su estructura económica y nanciera.
Existen tres tipos de estados Existen tres tipos de estados nancieros: el balance general, el estadonancieros: el balance general, el estado
de pérdidas y ganancias, y el estado de pérdidas y ganancias, y el estado de fujo de eectivo.de fujo de eectivo.

Lograr que los parti-Lograr que los parti-
cipantes comprendancipantes comprendan
qué son los estados -qué son los estados -
nancieros, para qué sir-nancieros, para qué sir-
ven los distintos tiposven los distintos tipos
de estados nancieros,de estados nancieros,
y cómo se lleva a caboy cómo se lleva a cabo
un estado de pérdidasun estado de pérdidas
y ganancias.y ganancias.

BALANCE GENERALBALANCE GENERAL Estado nanciero que revela laEstado nanciero que revela la
situación de las nanzas de lasituación de las nanzas de la
empresa en un momento de-empresa en un momento de-
terminado. Muestra los bienes yterminado. Muestra los bienes y
obligaciones que la empresa tieneobligaciones que la empresa tiene
en ese en ese momento. Generalmentemomento. Generalmente
se prepara una vez al año.se prepara una vez al año.
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ActivoActivo
representa los recursos de propiedad de la representa los recursos de propiedad de la empresa. Por ejemplo: cajaempresa. Por ejemplo: caja
(saldo disponible en la empresa), banco (recursos guardados en institu-(saldo disponible en la empresa), banco (recursos guardados en institu-
ciones nancieras), deudores (gente que le debe ciones nancieras), deudores (gente que le debe dinero a la empresa),dinero a la empresa),
máquinas y equipo (valorizados).máquinas y equipo (valorizados).

PasivoPasivo
las deudas y obligaciones de la las deudas y obligaciones de la empresa. Tempresa. Todo lo que debe odo lo que debe el negocioel negocio
a sus acreedores (gente a quienes la a sus acreedores (gente a quienes la empresa les debe dinero), por prés-empresa les debe dinero), por prés-
tamos que ha tomado (lo que se tamos que ha tomado (lo que se debe a los acreedores).debe a los acreedores).

Patrimonio neto:Patrimonio neto:
los aportes de los dueños o los socios, así como los aumentos que selos aportes de los dueños o los socios, así como los aumentos que se
producen por utilidades. En otras palabras, sería lo que producen por utilidades. En otras palabras, sería lo que queda despuésqueda después
de vender todo lo que de vender todo lo que tiene la empresa y pagar todo lo tiene la empresa y pagar todo lo que debe. Porque debe. Por
ejemplo: capital del propietario y ganancia obtenida.ejemplo: capital del propietario y ganancia obtenida.

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

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

Bastante gráco es lo siguienteBastante gráco es lo siguiente

En los estados nancieros la inormación se En los estados nancieros la inormación se agrupa según sean losagrupa según sean los
activos, el pasivo o el patrimonio de activos, el pasivo o el patrimonio de la empresa.la empresa.

PPAATRIMONIO TRIMONIO NETO +NETO +
PASIVOPASIVO

--------------------------------------------------------
ACTIVOACTIVO

ActivoActivo

Caja bancosCaja bancos
Deudas por cobrarDeudas por cobrar
Maquinaria, equipoMaquinaria, equipo

PasivoPasivo

Deudas por pagarDeudas por pagar

PatrimonioPatrimonio



MANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDORMANUAL DEL JOVEN EMPRENDEDOR 105105

ESTADO DE PÉRDIDASESTADO DE PÉRDIDAS
Y GANACIASY GANACIAS

Es un estado nanciero utilizadoEs un estado nanciero utilizado
para percibir si nuestra empresapara percibir si nuestra empresa
está teniendo pérdidas o ganan-está teniendo pérdidas o ganan-
cias. Se encarga de resumir todoscias. Se encarga de resumir todos
los ingresos y gastos que se los ingresos y gastos que se hanhan
generado y producido durantegenerado y producido durante
un periodo de tiempo. Sirve paraun periodo de tiempo. Sirve para
calcular la utilidad neta, que es lacalcular la utilidad neta, que es la
inormación más importante deinormación más importante de
un negocio, además de conocer laun negocio, además de conocer la
estructura de ingresos y de gastosestructura de ingresos y de gastos
de la empresa.de la empresa.

Utilidad netaUtilidad neta
es la utilidad de la es la utilidad de la empresa luegoempresa luego
de haber descontado el porcenta-de haber descontado el porcenta-
 je que corresponde a los im je que corresponde a los impues-pues-
tos.tos.

INGRESOS -INGRESOS -
GASTOSGASTOS

--------------------------------------------------------
UTILIDADUTILIDAD

(ANTES DE LOS(ANTES DE LOS
IMPUESTOS)IMPUESTOS)

UTILIDAD -UTILIDAD -
IMPUESTOS %IMPUESTOS %

--------------------------------------------------------
UTILIDADUTILIDAD

NETANETA

ESTADO DE FLUJOESTADO DE FLUJO
DE EFECTIVODE EFECTIVO Es un balance nanciero queEs un balance nanciero que

muestra los cambios o variacionesmuestra los cambios o variaciones
de dinero en eectivo en un perio-de dinero en eectivo en un perio-
do determinado. También mues-do determinado. También mues-
tra de dónde proviene el eectivotra de dónde proviene el eectivo
y en qué se gasta o invierte.y en qué se gasta o invierte.

El estado de fujo de eectivo teEl estado de fujo de eectivo te
permite saber con cuánto dineropermite saber con cuánto dinero
cuenta tu empresa para seguircuenta tu empresa para seguir
operando.operando.

A dierencia del balance general,A dierencia del balance general,
el estado de pérdidas y el estado de pérdidas y ganan-ganan-
cias solo presenta la inormacióncias solo presenta la inormación
respecto un periodo contable yrespecto un periodo contable y
no todo el historial nanciero deno todo el historial nanciero de
la empresa.la empresa.
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• • Lee el siguiente ejemplo para ver cómo es que Sara realizó su estado de pérdidas y gananLee el siguiente ejemplo para ver cómo es que Sara realizó su estado de pérdidas y ganan--
cias.cias.

Sara decidió poner su propia empresa. Ella vendía tortas Sara decidió poner su propia empresa. Ella vendía tortas de chocolate. Comenzó siendo una empre-de chocolate. Comenzó siendo una empre-
sa pequeña en la sa pequeña en la cual vendía sus productos a sus cual vendía sus productos a sus amigos del barrio. Sin embargo, cada vez se ueamigos del barrio. Sin embargo, cada vez se ue
haciendo más conocida y haciendo más conocida y su empresa continuó creciendo. Tuvo que contratar personal para que su empresa continuó creciendo. Tuvo que contratar personal para que lala
ayuden a producir sus tortas ayuden a producir sus tortas de chocolate. Además, debido a que su empresa ya está de chocolate. Además, debido a que su empresa ya está ormalizada,ormalizada,
debe pagar un impuesto al debe pagar un impuesto al Estado.Estado.

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

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

% impuesto que debe pagar al Estado: 20%% impuesto que debe pagar al Estado: 20%
Dinero invertido en sueldos de empleados: 400 Dinero invertido en sueldos de empleados: 400 solessoles
Dinero invertido en comprar los ingredientes y materiales: 600 solesDinero invertido en comprar los ingredientes y materiales: 600 soles
Dinero que ha ganado con la venta de tortas: 3 000 solesDinero que ha ganado con la venta de tortas: 3 000 soles

Recuerda estas fórmulas:Recuerda estas fórmulas:

UTILIDAD (antes de los UTILIDAD (antes de los impuestos) = INGRESOS - GASTOSimpuestos) = INGRESOS - GASTOS

UTILIDAD NETA = UTILIDAD – IMPUESTOS %.UTILIDAD NETA = UTILIDAD – IMPUESTOS %.

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

Ingresos GastosIngresos Gastos

3000 3000 (tortas) (tortas) 600 600 (ingredient(ingredientes es y y materiales)materiales)

400 (sueldos de empleados)400 (sueldos de empleados)

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

UTILIDAD (antes de los impuestos) = 3000 - UTILIDAD (antes de los impuestos) = 3000 - 1000.1000.

Una vez que sabemos que la utilidad de Una vez que sabemos que la utilidad de Sara es de 2000 Sara es de 2000 soles podemos calcular cuál será susoles podemos calcular cuál será su
Utilidad Neta una vez que pague los impuestos. Para esto tenemos que restarle los impuestosUtilidad Neta una vez que pague los impuestos. Para esto tenemos que restarle los impuestos
que habrá que pagarle al Estado a que habrá que pagarle al Estado a la utilidad que hemos obtenido previamentela utilidad que hemos obtenido previamente..

UTILIDAD NETUTILIDAD NETA = 2000 A = 2000 – 20 %(2 – 20 %(2 000).000).

Para calcular Para calcular cuánto es el cuánto es el 20% de 2000 multi20% de 2000 multiplicamos plicamos 2000 x 0.2 = 2000 x 0.2 = 400400

ACTIVIDADACTIVIDAD
HACIENDO MI ESTADO DE PÉRDIDAS Y GANANCIASHACIENDO MI ESTADO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS
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AsesoríaAsesoría

Se revisará el trabajo realizado y los resultados obtenidos en Se revisará el trabajo realizado y los resultados obtenidos en el estado de pérdidas y el estado de pérdidas y ganancias.ganancias.
Si quedara alguna duda Si quedara alguna duda acerca del tema revisado, consultarla con acerca del tema revisado, consultarla con el asesor.el asesor.
No te olvides que debes organizarte para llevar a cabo las actividades que se presentarán en laNo te olvides que debes organizarte para llevar a cabo las actividades que se presentarán en la
segunda parte.segunda parte.

EVALEVALUANDO LO APRENDIUANDO LO APRENDIDODO

1. 1. ¿Qué son los est¿Qué son los estados nancierosados nancieros??

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2. 2. ¿Qué tipo de estados nancieros conoc¿Qué tipo de estados nancieros conoces? Explica uno de ellos.es? Explica uno de ellos.

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

De esta manera obtenemos que la Utilidad Neta de la empresa de Sara es de 1600 soles. Sara puedeDe esta manera obtenemos que la Utilidad Neta de la empresa de Sara es de 1600 soles. Sara puede
estar tranquila de que su estar tranquila de que su empresa por el momento está teniendo mayores ganancias y no pérdidas,empresa por el momento está teniendo mayores ganancias y no pérdidas,
lo cual le dice que el negocio está siendo rentable.lo cual le dice que el negocio está siendo rentable.

• • Ahora que ya sabes cómo se lleva a cabo el estado de pérdidas y ganancias, haz el de tu empresaAhora que ya sabes cómo se lleva a cabo el estado de pérdidas y ganancias, haz el de tu empresa
para así poder evaluar los resultados de la para así poder evaluar los resultados de la misma.misma.
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SEGUNDA SEGUNDA PPARTE ARTE ||
COMPARTIENDO MI EXPERIENCIACOMPARTIENDO MI EXPERIENCIA

Tiempo: 35 min.Tiempo: 35 min.

Ahora debemos poner en prácticaAhora debemos poner en práctica
lo que hemos aprendido y compartirlo que hemos aprendido y compartir

las experiencias entre todoslas experiencias entre todos
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Exposición de proyectosExposición de proyectos

Organízate en tu grupo para preparar una exposición de los Organízate en tu grupo para preparar una exposición de los resultadosresultados
obtenidos de tu empresa.obtenidos de tu empresa.

Presenten los siguientes puntos:Presenten los siguientes puntos:

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

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

Exposición de resultados: mostrar cómo les ue (pueden utilizar mate-Exposición de resultados: mostrar cómo les ue (pueden utilizar mate-
riales de apoyo como por ejemplo su Estado de riales de apoyo como por ejemplo su Estado de Pérdidas y Ganancias),Pérdidas y Ganancias),
las lecciones aprendidas y algunas anécdotas que quieran compartirlas lecciones aprendidas y algunas anécdotas que quieran compartir
acerca de su experiencia.acerca de su experiencia.

Recuerden que pueden innovar y ser Recuerden que pueden innovar y ser creativos en su exposición, au-creativos en su exposición, au-
mentando algunos puntos que consideren importantes y que mentando algunos puntos que consideren importantes y que no esténno estén
entre los presentados.entre los presentados.

Lograr que los parti-Lograr que los parti-
cipantes compartancipantes compartan
con el resto del gru-con el resto del gru-
po sus logros y lospo sus logros y los
resultados de su pro-resultados de su pro-
yecto empresarial.yecto empresarial.

MI MI PROYPROYECECTOTO
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Si has llegado hasta aquí esSi has llegado hasta aquí es
porque tienes un gran potencialporque tienes un gran potencial
como emprendedor.como emprendedor.
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