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Iniciar un emprendimiento o crear un negocio es una decision
importante que cambia nuestra vida y también la de nuestras
familias.

Por ello CARE quiere acompanarte en este proceso, desde que
has identificado tu idea, hasta que tu emprendimiento o negocio
logre los resultados que esperas.

A continuacion se te presentan cinco Médulos que te permitiran
conocer los conceptos y herramientas de Desarrollo Empresarial,
para aumentar tus habilidades para lograr el éxito.

Moédulo | <éCémo iniciar mi negocio?

Médulo Il ¢COomo administro mi negocio?

Mdédulo Ill éCédmo dirigir financieramente mi negocio?
Mddulo IV é¢Cémo vendo mi producto?

Mdédulo V ¢Coémo hago crecer mi negocio?



MODULO |
DESARROLLO EMPRESARIAL

JCOMO INICIO MI NEGOCIOT

Al iniciar cualquier idea de
negocio o emprendimiento, es

importante hacer un recuento de

lo que tenemos para empezar,
para esto utilizaremos dos
herramientas que se incluyen en
este modulo.




La creacion de un negocio inicia con una idea y es una decision
. 2 importante, pero
lQUE ¢Como encontrar una buena idea?
APRENDEREMOS i A ”
n esta unidad aprenderemos como llevar este proceso e iniciar
EN ESTE MODULO? nuestro negocio, identificaremos algunas formas para encontrar
oportunidades de desarrollar la idea.

Después conoceremos como elaborar un disefio
experimental del producto o servicios (prototipo) @ ;
gue es una etapa clave para satisfacer las necesidades de
nuestros clientes.

¢Que lograremos en este moédulo?

* Obtener medios de referencia para generar ideas de negocios
a través del uso de herramientas claves.

e Crear modelos de negocio basado en la mejor idea obtenida
para desarrollar el producto a comercializar.

« Comprender el significado de las palabras relacionadas con
el negocio y la comercializacion.

| IDENTIFICACION DE LA IDEA

Cuando surge la intencidon de iniciar un negocio generalmente nos
preguntamos:

a. <Qué negocio quiero tener?

¢Que necesito para iniciar el negocio? Emprendimiento:
c. ¢Cudl producto puede ser interesante para mis Es el inicio de una actividad
gue requiere esfuerzo y
compradores?

trabajo. Es una idea de
negocio que se desarrolla

A veces creemos que es dificil encontrar ideas de negocio, pero durante 3 afios. Segun
los expertos en tres anos

L . ) debe ser ya un negocio
necesario inventar algo que no existe. Muchos buenos negocios establecido.

surgen de las necesidades por los cambios que se dan en el medio
social que estdn sin resolver. Por eso debemos ser observadores
constantes de lo que ocurre en nuestra comunidad o en nuestro

debemos saber que para encontrar una buena opcidn no es

Negocio:
Es una actividad donde
se obtiene un beneficio
trabajo. y se realizan operaciones
comerciales, de mercaderia
O servicios.
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MODULO | éCémo iniciar mi negocio?

Algunas posibilidades para encontrar ideas de negocio son:

a. Inventar algo que resuelva una necesidad: Podria ser que desarrolle algun articulo,
producto o servicio que facilite la actividad de alguien.
Ejemplo: Servicio de entrega de tortillas u otros productos a domicilio.

b. Los intereses o habilidades personales: Puede ser que mi experiencia sea util a mi
comunidad.
Ejemplo: preguntarnos ¢Qué conocimientos y habilidades tengo? Dibujo para bordados
tradicionales o ancestrales de la comunidad, elaboracion de medicina natural, manejo
de computadora, conocimiento de otro idioma, que pueden proveer nuevos y mejores
servicios.

c. Las tendencias sociales: Se refiere a lo que estd de moda en un
tiempo determinado el uso o consumos de un articulo. ¢Para qué soy
Ejemplo: La produccion de alimentos organicos, la comercia- habil, que me
lizacion de productos reciclados, la confeccion y comercializacion apasiona?
de prendas de vestir con colores y disefios de moda.

d. Observar alguna deficiencia: Lo que no funciona adecuadamente puede ser mejorado.
Lo que no funcione con rapidez puede ser una oportunidad para crear un negocio o
servicio.

Por ejemplo: Un servicio de mensajeria o entrega de paquetes a domicilio dentro de la
comunidad.

e. La ausencia de algo: Si algo no existe en mi comunidad, puedo buscar la forma de
proveerlo.
Ejemplo: Si no existe una farmacia o abarroteria cerca de la comunidad es una buena
oportunidad de negocio o cualquier otro tipo de servicio.

f. Lapercepcion de la gente: Sila gente estd disgustdndose con algun servicio o producto,
podria yo ser quien lo mejore, por ejemplo, diferenciandose en calidad, precio y atencion
al cliente.

LQUE NECESITO PARA INICIAR M1 NEGOCIO?

Después de haber determinado las posibles ideas de negocio en las que puedo ocuparme,

surge el segundo paso: Desarrollar el modelo del negocio.

El modelo de negocio @ es una descripcion breve de lo que sera . [ ))
o - Consejos:
Mi negocio”. Para ello debo hacerme algunas preguntas: Si aun no tienes
DN . P, definido el
a. <Que necesidad satisfice~ producto, busca
b. {Qué recursos necesito? en las opciones
c. ¢Qué beneficio o mejora hace mi producto o servicio? kde arriba.
d. éCoémo voy a comercializar mi producto?
e. dCodmo funcionara la operacion?
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iRecuerda! para desarrollar el modelo de negocio debes tener respuestas a
las siguientes preguntas:

¢A quién le voy a vender mi producto?

<Qué problema o necesidad tiene a quien le voy a vender?

éMi propuesta de producto es especial y le solucionara la necesidad de alguien?
¢COmo haré para que le llegue mi producto al cliente?

¢Cudnto debe ser el precio de venta de mi producto?

¢Cuanto seran mis costos?

¢Cémo controlaré mi negocio?

@ "0 00T O

iCon la informacion anterior ya tengo mi modelo de negocio!

Ahora debo consultarlo con alguna persona de mi confianza o experto que me pueda dar su
opinidn sobre lo que desarrollé. Para asegurar que se definid con claridad el producto o servicio
gue voy a ofrecer, mejorarlo de acuerdo a las sugerencias o que no tiene probabilidades de
gue sea exitoso. Debo estar dispuesta a escuchar opiniones a favor y en contra para analizarlas
y actuar segun sea lo mas adecuado.

3, PARA QUE NECESITO EL PROTOTIPO

Cuando ya tengo listo mi Modelo de Negocio debo preparar los primeros productos o
servicios que voy a comercializar. El primer disefio debo hacerlo siguiendo un recetario o
formula exacta y seguir un procedimiento claramente definido. Esto es importante para que el
producto siempre sea igual y mantenga la misma calidad sin importar la cantidad fabricada; si
se necesita ajustar algo del diseio no sera dificil porque se tiene la formula original.

éComo puedo realizar un prototipo?

¢ Tener la idea de lo que voy a realizar

¢ Hacer una lista de materiales para tenerlos disponibles

¢ Realizar las pruebas necesarias hasta quedar satisfecha con el
resultado.

e Desarrollar alternativas innovadoras para mejorar el prototipo,
toda idea creativa le suma valor

e Verificar la funcionalidad y calidad del prototipo.

3.1 Prueba del Prototipo

Después de haber hecho mis primeros disefios, debo buscar personas que puedan probar
mis productos (prueba de mercado) y que me den su opinién. Lo que me comenten permitird
mejorar el prototipo y de esa forma mas personas aceptaran el producto.

AN
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MODULO | éCémo iniciar mi negc

Para hacer las pruebas del mercado se puede hacer lo
siguiente:

a. Dar muestras y luego recopilar la informacidn
Reunir a personas y que todas den su opinion.

c. Entregarles a algunos de mis posibles compradores unas
muestras gratis y que me comenten que opinan.

L MERCADEQ

Después de realizadas las pruebas sobre el disefio, he logrado reunir las opiniones y mejorado
el producto vy iya estoy lista para vender! Posteriormente debo enfocarme a los -

_@ yalos _‘@-ie acuerdo a mi modelo de negocio.

_____________________________________________________________________________________

Canal de comercializacion

1 1
1 1
] ]
1 1
] ]
1 1
. El canal de comercializacion se refiere al medio de cdémo se vendera el producto o !
1 1
. el servicio, por ejemplo, un local comercial, servicio a domicilio, a través deredes o |
: :
] ]

cadenas comerciales.

_____________________________________________________________________________________

CONOCIENDO ALGUNAS HERRAMIENTAS PARA
EL DESARROLLO DEL NEGOCIO

a) MAPA DE EMPATIA

Es una herramienta que permite conocer lo que el cliente necesita, esto nos dara ideas de
productos que podemos disefar para tener mas probabilidades de éxito. Esta dividida en un
formato de dos secciones; la primera hacer referencia a cuatro preguntas dirigidas al cliente,
1) que piensa y siente, 2) que ve, 3) que dice y hace y 4) que beneficio desea.

Y en la segunda seccion hace referencia a dos preguntas: ¢Qué miedos o frustraciones tiene
nuestra cliente? Y ¢Qué beneficios espera nuestra cliente?

El objetivo del mapa de empatia, es posicionarnos como posibles Entre mas
clientes, las preguntas deben ser respondidas precisamente como si se escuche y
nosotras fuéramos las clientas del negocio. se observe a

los posibles
Necesitamos una mente abierta, sin prejuicios, y ver el negocio, clientes, mayor

informacion

los productos y servicios de los ojos del cliente. Con esto en mente
obtendremos

respondemos las preguntas como clientes y no como emprendedoras.
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Ejemplo:

MAPA DE EMPATIA DE UNA IDEA DE NEGOCIO DE UNA PANADERIA

éQué piensa y siente?

i Alimento
Pan sin '
sabor Pagarrrguy favorito de la
familia
Pan No me El pan es
ilzse alcanza nutritivo

¢Qué miedos o frustraciones tiene?

e Comprar pan contaminado o poco

N

éQué beneficios desea?

e Comer pan nutritivo y bajo en grasa.

higiénico. .
¢ Dar un pan sabroso a sus hijos y que
* No poder comprar pan suficiente para los alimente.

su familia. .
¢ Poder comprar pan suficiente para

¢ Darle pan de mal sabor a sus hijos. toda su familia.

¢ Que sus hijos se enfermen por comer ¢ Que le lleven el pan a casa.

pan.

El resultado del mapa de empatia debe ser una reflexion de lo que se puede mejorar del
negocio, en este caso al visualizar la panaderia desde los ojos del cliente, notamos que desea
buena calidad e higiene, nutricion para su familia, tener el pan en la puerta de su casa y poder
obtener el pan suficiente para todos.

Un negocio que responda a estas necesidades puede ser una panaderia que ofrezca a sus
clientes, el servicio a domicilio, pudiendo hacer un prepago mensual para entregarle la
cantidad exacta de pan todos los dias, sin olvidar ofrecer pan integral o libre de gluten, de
buen sabor y que sea apto para la nutricién de los nifios, la limpieza impecable, personal
amable y presentable o para fortalecer el aspecto de orden y limpieza del negocio. Sigue
siendo una panaderia, pero ofrecera todos estos valores agregados que marcara la diferencia
con las clientes

ULOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL



MODULO | éCémo iniciar mi neg

iVamos a la Practica!

Elaboremos nuestro mapa de empatia para conocer lo que nuestros clientes pueden estar
pensando sobre algun producto o servicios de nuestra idea de negocio. Mediante esta
herramienta sabremos si nuestro producto llena las expectativas para ser producido y

comercializado.
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b) MODELO CANVAS

Es una herramienta que permite identificar lo que necesitas para analizar y definir de manera
simplificada la idea de un negocio, integrada en un solo documento Util para tomar decisiones
en cada uno de sus componentes y que tiene como pieza clave la propuesta de valor.

El modelo de negocio estd estructurado por 9 elementos que cubren las cuatro areas

principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructuras y viabilidad econdmica, que facilita
la creacion proporcion y captacion de valor para el negocio.

Ejemplo de modelo de negocio CANVAS

Socios clave

Abarroterias Calidad controlada Entrega oportuna Personalizada Familias
Ferias comerciales | Proveedores tipo A | Cantidades exactas Respuesta pronta Colegios

Cooperativas Atencion al cliente Teléfono directo Restaurantes
Hoteles

Recursos clave

Cdémo entregamos

Areas de trabajo

Personal capacitado Cuéndo entregamos

Materia prima Atencion post venta

Estructura de costos

Fuente de ingresos

Costos fijos
Costos variables
Método para determinar precio de venta

Reduccién por compras mayores o eficientes

Préstamos
Ventas directas
Ventas por medio de distribuidor o intermediario

Alianzas para venta con otros productos o empresas

Ejemplo: Continuemos con el ejercicio de la panaderia visto en el mapa de empatia

Socios clave

* Repartidores
0 empresa de
reparto

* Ordeny limpieza
* Entrega a domicilio

* Recepcidén de

* Proveedores de pedidos

insumos para

* Juntas de vecinos
de colonias o
residenciales

* Materias primas
* Personal capacitado
* Teléfono movil

¢ Pan integral o
libre de gluten de
excelente sabor y

panaderia » Calidad y nutricion calidad
» Duefios de

comedores,

restaurantes o Recursos clave

tiendas « Area de produccion

* Entrega de pan
diario a domicilio

« Se ofrece entrega a | * Amas de casa

domicilio » Familias en
residenciales o

* Prepago mensual 4
colonias

* Pan integral o libre
de gluten

* Venta directa: de
negocio a cliente

« Negocio/ Distribuidor
(restaurante) - Cliente

* Comedores o
restaurantes

* Entrega a domicilio,
llamada o WhatsApp

Estructura de costos

Fuente de ingresos

* Mantenimiento de
maquinaria y equipo

* Materias primas

¢ Sueldos y salarios
.. Yos L4 1

« Servicios basicos Vehiculos de entrega

» Alquiler

 Venta directa en local

* Venta a domicilio (sujeto a disponibilidad de pan)
* Prepago mensual (suscriptores)

* Venta para distribucion (restaurantes y tiendas)

MODULOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL
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Notas:
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MODULO II

DESARROLLO EMPRESARIAL

JCOMO ADMINKSTRO Mi NEGOCIO7

Es importante conocer la manera
de administrar mi negocio, y
hacerlo de la mejor forma para
obtener mejores resultados.
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JQUE

APRENDEREMOS En esta unidad aprenderemos sobre la administracion de un
2 negocio, conoceremos algunas de las caracteristicas personales
EN ESTE MODULOY y técnicas para dirigir al personal. También aprenderemos sobre

las condiciones para el drea de trabajo y sobre la eficiencia,
la capacidad de produccidn, permisos, registros de marcas,
productos, estructura organizacional y aspectos tributarios.

¢Que lograremos en este moédulo?

1. Conocer elementos importantes sobre la contratacion vy
administracion del personal.

2. Conocer aspectos importantes sobre el area de trabajo y
capacidades de su operatividad y eficiencia.

3. Conocer sobre estructura organizacional.

4. Acercamiento a elementos tributarios de los negocios.

| EL PERSONAL

La actitud y capacidad de las personas es el principal ingrediente para que el negocio funcione
adecuadamente.

Como primer paso debemos identificar que las personas que me ayudaran tengan las
competencias, habilidades, pero sobre todo la disposicion a comprometerse con el negocio.

Hay tres elementos a considerar:

a. La caracteristica de la persona: Evallio la conducta,
habitos, responsabilidad, referencias personales y
su disposicidon en seguir las instrucciones.

b. La competencia técnica: Esto se refiere a que
la persona tenga habilidad en la fabricacion del
producto o la prestacion del servicio que estamos

dando. Es importante saber y
conocer al personal que

L : jar Est . tant se necesita, capacitarlo en
c. La experiencia: Esto es importante porque nos las areas necesarias del

ayudara a que la persona aprenda mas rapido sobre negocio.
el producto o servicio, pero si no tiene experiencia

podriamos considerarla como una alumna, a quien

al inicio le ensefaremos el trabajo.

MODULOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL



MODULO Il éCémo administro mi neg

___________________________________________________________

Las personas que se contratan no necesariamente
tienen que estar a tiempo completo, podria
contratarlas por periodos. Es decir, cuando es
el momento de la produccién o venta, segun la
temporada o segun la necesidad del negocio.

Es importante saber y
conocer al personal que
se necesita, capacitarlo en
las areas necesarias del
negocio.

Otro elemento importante es cdmo le voy a pagar. Se
pueden mencionar dos métodos:

e Por producto elaborado o por tarea completada.
En algunas ocasiones se les puede dar bonos
parciales de acuerdo con el avance del trabajo.

e Por tiempo, es decir, calculamos cuanto tiempo
llevara a la persona y decidimos pagarle por hora
o por dia. A veces es mas econdmico un dia que
por tarea completada.

_________________________________________________________

7. iDONDE CONTRATO A LAS PERSONAS?

En mi comunidad hay muchas personas que pueden ser parte del proyecto, puedo observar
entre mis amigos y vecinos.

Se recomienda contratar personas con las que no tengamos relacion o parentesco. Es
importante que cuando estemos seleccionando a los trabajadores, debemos considerar por
lo menos a dos candidatas, es decir que no debemos tomar a una persona a la primera, esto
nos permite poder comparar y poder optar lo que convenga mas al negocio.

15



16

3. LA FORMACION

A veces las personas que ya saben el trabajo cobraran mas caro por sus
servicios, porque son especialistas. Por el otro lado podemos contratar
personas con poca O hinguna experiencia, estas cobran menos, pero
tendremos que capacitarlas y tener paciencia porque estan aprendiendo.
Debemos de decidir cudl serd la capacidad de la persona que queremos
seleccionar y cual serd nuestra disposicion a ensefarle, o no.

Cuando hablamos de un negocio, la formacién y capacitacion a los empleados
es una de las herramientas mas importantes, porque mejora las habilidades
de los trabajadores, aumenta su motivacidn, genera mayor confianza,
compromiso y lealtad hacia el negocio e incrementa la productividad.

En oportunidades es bueno contratar a una persona que pueda hacer varias
tareas del negocio, de esta forma tenemos mas posibilidades de que nos
ayude. Si esta es la necesidad al principio debemos decirle a la persona que
nos ayudara en muchas actividades diferentes seguln le sean asignadas.

L. EL AREA DE TRABAJO O PRODUCCION

El &rea de trabajo es muy importante pues es donde estara localizado nuestra produccioén, por
lo que debemos tratar de ser lo mas cuidadosos y ordenados posibles.

Debemos observar varios aspectos, siendo ellos:

__________________________________________________________________

a. La localizacién: Encontrar la mejor localizacidon nos permite
ser eficientes y optimizar los recursos, especialmente por el
acceso v la distancia para el transporte de la materia prima
y/o el personal que puede influir en el costo de produccion.

b. El lugar de operacidon: Si en nuestra casa tenemos el centro
de produccién, debemos de considerar un area especifica
para el negocio, es decir, no tener el drea de trabajo en la sala,
el comedor o en algun drea de uso comun. Esto es importante
para evitar riesgos o accidentes por distracciones, evitar
incomodidad de ruidos u olores para los otros miembros de
la familia.

Este espacio puede ser hasta de un metro cuadrado, no
importa el tamafo que se asigne al negocio, lo importante
es mantenerlo en orden y limpio.

c. El equipo: Es importante contar con el equipo minimo vy
esencial para que nuestra produccion sea eficiente. El equipo
defectuoso o de baja calidad nos atrasa o puede provocarnos
accidentes.

_____________________________________________________________

ULOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL



MODULO Il éCémo administro mi nega

3. 4QUE ES PLAN DE OPERACIONES
DE PRODUCCION?

El plan de operaciones es describir en forma sencilla los procesos que vamos a seguir para la
elaboracién de nuestro producto.

Por ejemplo, “Plan De Operaciones De Produccién de helados”

_______________________________________________________________________________________

1. Seleccionar las frutas para los helados

2. Verificar la disponibilidad de equipo: Licuadora, congelador, recipientes para la
mezcla de los helados, otros.

3. Hacer una lista de los insumos que necesitamos comprar: moldes y paletas para
helado, empaques, leche, azlcar, entre otros.

Limpiar nuestra drea de trabajo y desocupar el congelador
Limpiar la fruta y hacer los licuados con agua, leche o yogurt
Vaciar, mezclar en los recipientes y colocarlo en los moldes
Llevarlos a la nevera o congelador

Tomar el tiempo para colocar las paletas de madera

© ® N O ¢ A

Hacer un rotulo para promocionar los helados o publicarlo en las redes sociales
10. Separar el dinero que se obtiene de la venta de los helados

11. Anotar en un cuaderno todo los gastado y hacer cuentas con los ingresos
recibidos de la venta.

12. Llevar un registro de las ventas, para saber cual es el sabor que mas se vende,
puede ser un registro diario, semanal o mensual.

_______________________________________________________________________________________

Este descriptor de actividades servird de guia, para que las personas no se confundan y
puedan ser eficientes en cada etapa de produccidon. También puede hacerse en forma de
dibujos para mejor comprension.

17
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b. EFICIENCIA EN LA PRODUCCION

Para que la produccidn y nuestro negocio sea eficiente debemos controlar cuatro elementos
principales; la Materia Prima, mano de obra, otros gastos de produccion y tiempo de
produccion y entrega. Estos elementos deben ser cuidadosamente controlados porque
pueden afectar la rentabilidad del negocio, en el peor escenario pueden ser causas de pérdida
o cierre de la empresa.

a. Materia prima: Debemos saber que puede haber pérdidas porque hay posibilidad de
gue las personas las manipulen inadecuadamente por las siguientes causas:

1. Por ignorar el procedimiento. Es cuando no se sabe cémo procesar. Esto se
elimina ensefando a la persona como manejar adecuadamente la materia prima.

2. Por negligencia. Esto es porque sabiendo el procedimiento no se hace de manera
correcta.

3. Porintencionalidad. Esto se refiere a que intencionalmente manejan mal la materia
prima con la finalidad de danar el negocio u obtener algun beneficio para ellos.

b. Mano de obra. Este elemento también es necesario administrarlo bien porque las
personas son quienes nos apoyan en la producciéon. Debemos tener control sobre
el tiempo de entrada, salidas, calidad de trabajo, etc. Una calidad indebida en el
producto por trabajar a la carrera puede dafarnos un lote de produccién. Debemos
siempre buscar el mejor personal a un precio justo. Si pagamos mal las personas
trabajan insatisfechas, de alli surge el dicho de “ellos hacen como que me pagany yo
hago como que trabajo”.

c. Otros gastos de produccion. Estos son todos los gastos que no son materia prima o
mano de obra para la produccion de un bien o prestaciéon de servicios.

Por ejemplo, en la produccién de pasteles:
e La materia prima es harina, agua, huevos, levadura.
* La mano de obra es el pago al amasador, horneador y decorador del pastel.

* Los otros gastos de produccién son el gas, la energia eléctrica, material de
empaque, etiquetas, jabdn, agua y otros.

Todos estos insumos también deben cuidarse para que siempre se disponga de ellos
y controlar su consumo adecuado.

d. El tiempo de produccién y entrega: Este ultimo

NOTITAS: elemento no es parte elemental de costos de produccion

Debes anticiparte a fener fodos los como los tres anteriores, pero dporque se menciona?
elementos que se necesifas para la Se incluye en esta seccion porque debemos planificar
produccion, Sino no vamos a cumplr con cuidadosamente el tiempo en la adquisicion de la
la fecha de enfrega, esto genera una materia prima, el personal de apoyo y los otros gastos

mala imagen para nuestro negocio y
perderemos clienfes, aunque nuestros
productos sean buenos

para no incurrir en demoras o precipitar la produccién
por no haber previsto los tres anteriores.

MODULOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL
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7. CAPACIDAD EN LA PRODUCCION

Es muy importante conocer la capacidad de produccién que tiene el negocio. Para esto
debemos tener claridad de cudles son nuestros recursos, en cuanto a equipos, materia prima,
personal y disponibilidad de tiempo. Con esto podemos determinar nuestra capacidad y asi
no comprometernos con el cliente y quedarle mal.

Por ejemplo, nos piden 1,000 jabones, pero sabemos que con nuestros recursos solo podemos
producir 600, entonces, podemos decirle a nuestro cliente que solo podemos entregarle 600
jabones.

Debemos conocer que existen tres niveles de capacidad de produccién:

___________________________________________________________________________________________

a. Capacidad maxima: Es cuando llenamos al maximo nuestro tiempo y recursos para
producir al maximo. Esto tiene riesgos porque si continuamente estamos en este
nivel se deteriora el equipo por mucho uso y debemos estar acumulando el dinero
para reponerlo.

b. Capacidad éptima: Es cuando producimos cantidades continuas, con produccion
normal sin fatigas o riesgos laborales, también el mobiliario y equipo no se desgasta
en forma alta. Por lo tanto, con mantenimiento adecuado nos durara mucho tiempo.

c. Capacidad actual: Es la que estamos produciendo ahora, es decir podria ser
capacidad minima si estamos produciendo poco, o bien optima o maxima.

___________________________________________________________________________________________

3. INSCRIPCIONES Y REGISTROS

Es importante recordar que para operar un negocio debemos estar inscritas en las instituciones
gue me habilitan para poder funcionar. Para inscribirnos en mejor forma debemos consultar
a un experto en cada tema para evitar registros innecesarios. Algunas de las instituciones
principales son:

Esta institucion nos habilita para ejercer el comercio y poder
tener un nombre comercial. El Registro Mercantil nos provee
la patente de sociedad que identifica que existe la asociacion
Registro de personas para ejercer el comercio, de ello surge “Los Pinos
Mercantil Sociedad Andénima”. Luego se emite la patente de comercio,
la cual identifica a la empresa que estard haciendo operacion
comercial, ejemplo, “Textiles divinos”, empresa cuyo propietario
es Los Pinos S.A.
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Superintendencia de
Administracion
Tributaria -SAT-

En esta institucion nos inscribimos como contribuyentes de
impuestos. La ley regula que quien quiera ejercer el comercio
debe contribuir con sus impuestos para beneficio de toda la
poblacién. En esta institucidon emitirdn un documento llamado
Registro Tributario Unificado, (RTU), este documento indicara
entre otros datos, los impuestos que debemos pagar y cuando
debe ser hecho.

Ministerio de Salud

Este es importante cuando producimos articulos para consumo
humano o uso externo. Por ejemplo, si producimos articulos para
consumo humano, debemos tener la “tarjeta de salud”, emitida
por un centro de salud. Ademas, debemos tener el certificado de
haber aprobado el curso de “buenas practicas de manipulacién
de alimentos”.

En esta misma institucién puedes obtener la Licencia Sanitaria
que te autoriza para producir y comercializar; y el Registro
Sanitario que garantiza que el producto es inocuo y apto para el
consumo humano.

Centro Nacional de
Metrologia

Esta institucion del Ministerio de Economia, nos provee certeza de
qgue nuestros equipos tienen las medidas exactas que debemos
administrar a articulos de uso farmacéutico o de indole similar.
Es una herramienta basica de calidad porque asegura la calidad
de las mediciones. Es utilizado por farmacéuticas, productores
de alimentos, expendedoras de liquidos, etc.

Ministerio de
gobernacion

Elregistro de personasjuridicas en el Ministerio de Gobernacién es
el que facultaaasociaciones, organizaciones no gubernamentales
etc. Este ministerio emite los acuerdos publicados en el Diario
oficial en el que se da vida a las organizaciones no lucrativas.

Instituto Nacional de
Cooperativas INACOP

Es la institucion que habilita a las cooperativas para poder ejercer
su funcion en beneficio de sus asociados.

Otros

Cualquier organizaciédn que nos faculte, como ejemplo
mencionaremos Asociacion Guatemalteca de exportadores
(Agexport), aduanas del pais, Instituto Guatemalteco de
Seguridad Social (IGSS), Ministerio de educacion (si nuestro
negocio fuera de escuelas o colegios) y otras que sean
relacionados con nuestra actividad comercial.

MODULOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL
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9. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Una estructura organizacional es una
representacion grafica de cémo estd
conformado un negocio, mediante la cual
se conoce quienes son las personas que

estdn dentro del negocio y sus cargos.
En la estructura pueden aparecer también
personas U organizaciones que forman

parte de una alianza con nuestro negocio.
De esa forma también se muestra la (-‘
fortaleza que podemos tener cuando J
trabajamos unidos a otras organizaciones,
personas 0 negocios.

0. ESTRUCTURA FISCAL

La inscripcion en la Superintendencia de Administraciéon Tributaria (SAT), nos obliga a tener
un régimen fiscal para pagar nuestros tributos. Dentro de los mas utilizados podriamos
mencionar los siguientes:

___________________________________________________________________________________________

E a. Pequeio Contribuyente: Puede facturar hasta Q150.000.00 en un afo, debe hacer :
i declaraciones de impuesto del 5% sobre sus ventas una vez al mes, ademas llevar i
! libro de compras y ventas. !

b. Contribuyente individual normal: Estd relacionado al impuesto sobre la renta y
también al Impuestos sobre el valor agregado (IVA), los cuales debe declarar en las
fechas establecidas en el mes siguiente al término de cada mes. Debe llevar libros
contables que le aplique.

c. Sociedad anénima: Estan sujetas a un régimen mas complejo. Es necesario registrar
un contador general. Debe llevar contabilidad completa. Puede estar sujeta a
impuestos como el Impuesto al valor agregado, sobre la renta, de solidaridad. Ademas
de cierres y declaraciones contables trimestrales y anuales.

d. Asociaciones, fundaciones, cooperativas: Estas se registran con actividades exentas
y también pueden tener actividades lucrativas. Deben hacer declaraciones de
actividades lucrativas y otras que les aplique segun sus exenciones. Deben llevar
libros contables y contador general.

i e. Sociedad de Emprendimiento: Tiene la particularidad que permite crear una sociedad :
i con uno o mas socios. El costo de creacion es aproximadamente de Q1.000.00, lo I
i cual rivaliza con el costo promedio de empresa normal que esta entre Q8.000.00. El i
i negocio solo puede permanecer en este régimen durante 4 aflos y posteriormente .
i debe trasladarse a una estructura mercantil tradicional. :

___________________________________________________________________________________________
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Pasos para inscripcion en la SAT vigentes hasta febrero 2020

Presentarse en cualquier agencia tributaria -SAT- con DPI
original y una copia

Solicitar nimero en informacion

Llenar un formulario electronico con los datos del
negocio (puede pedir ayuda a un delegado el cual
realiza la inscripcion)

<4> Luego de la inscripcion el usuario deberd abrir su
agencia virtual

@ Desde la agencia virtual tiene acceso a solicitar
facturas, habilitacion de libros, y otros formularios.

I CONOCIENDO ALGUNAS HERRAMIENTAS PARA

EL DESARROLLO DEL NEGOCIO

a. ORGANIGRAMA DE RED

Esta estructura organizacional es Util para pequefos negocios, esto se debe a que generalmente
la propietaria mantiene una relacion directa con las personas involucradas en el proceso del
negocio.

Area de
disefo

Propietaria

ULOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL
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iVamos a la Practica!

Desarrolle un organigrama con las dreas que componen su negocio, en cada una de las
areas indique el nombre del area y la persona que estd a cargo de dicha actividad. Aunque
tu negocio sea pequefio y aun no tengas personal a tu cargo, realiza el ejercicio pensando
en cdmo te gustaria organizarlo.

Describe cada uno de los puestos de trabajo y qué actividades te gustaria que realizaran,
todo en funcién del negocio o emprendimiento, hacer este listado de actividades te ayudara
a definir cuantas personas realmente se necesita, y quizd alguna de las personas pueda
hacer varias funciones, lo que le ahorraria al negocio dinero, tiempo, y recurso humano.

Propietaria

0. ESTRUCTURA FISCAL

b. ESTADO ACTUAL DEL NEGOCIO

En el siguiente cuadro registre los permisos o requerimientos legales
necesarios, luego indique si esta hecho o estd pendiente de realizar.

Este es un ejemplo para verificar en que situacién estd el negocio.
No obstante, el que no esté en este momento inscrito, no significa
que no pueda operar inmediatamente y luego comenzar con los
registros y permisos necesarios, pues sin ellos el negocio no tendra el
crecimiento debido.
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VERIFICACION DE REGISTROS Y ¢Es necesario? | ¢Esta hecho?

PERMISOS Sl NO 3 NO

Registro Mercantil

Superintendencia de Administracion Tributaria

Ministerio de Salud

Centro Nacional de Metrologia

Ministerio de Gobernacion

INACOOP

Otras (Especificar)

EVALUACION DE LA P A
ADMINISTRACION ' Accién a tomar

Eficiencia en la produccién Sl NO

* Control sobre la materia prima

* Control sobre la mano de obra

* Control sobre los otros gastos de
produccion

* Control sobre tiempo de produccion
y entrega

¢La conozco? .
Accidén a tomar

Capacidad de produccién Sl NO

* Maxima

* Optima

* Actual

ULOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL
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RESUMEN MODULO Il. DESARROLLO EMPRESARIAL
“Como Administro mi Negocio”

Es importante conocer la manera de administrar el negocio, y hacerlo de la mejor forma para

obtener mejores resultados.

(o)

PERSONAL

Cuando el emprendimiento o empresa va en crecimiento,
tendrd la necesidad de contratar personal, este personal debe
ser escogido de acuerdo a las capacidades y los requerimientos
gue desee la empresa, para que la produccidn sea mayor o se
satisfagan las necesidades de la empresa.

®

ESTABLECER
EL LUGAR DE
PRODUCCION

Es de suma importancia establecer un area fisica de trabajo, no
importa el tamafo, asi sea de 1 metro cuadrado. Ese espacio
debe tener todo lo necesario y concerniente a la empresa, ya
sea de elaboracion de productos, o de servicios. El orden y la
limpieza deben ser prioridad para poder realizar el trabajo.

@

PLAN DEL
OPERACIONES

Es necesario realizar un plan de operaciones, de una forma
escrita, lo mas sencillo posible, pero que nos permita poder
establecer una rutina de trabajo, y ser eficientes, esto
permitird tener un mayor control de la produccion, reduccion
de pérdidas, y los tiempos de trabajo son eficaces.

o

INSCRIPCIONES Y
REGISTROS

El crecimiento de la empresa determinara las inscripciones y
registros necesarios de acuerdo a las normativas y leyes del
pais.

Mencionaremos algunas indispensables:

\/Inscripcién a la SAT: ya sea como pequeio contribuyente o
contribuyente normal etc.

v/ Patente de Comercio: es necesario inscribir laempresa en el
registro mercantil, para poder comercializar los productos
O servicios.

\/Permisos y licencias Sanitarias: Estos son indispensables
cuando nuestra empresa elabora productos alimenticios, o
gue tengan relacién y contacto con el cuerpo humano.

\/Otros: existen permisos especificos de acuerdo al giro de
la empresa, es decir de acuerdo a lo que la empresa se
dedica, tendrd que tener los permisos que la ley vigente en
Guatemala requiera.

25



26

GLOSARIO

@ 1. Estructura organizacional: Se utiliza para saber cual es el lugar
que ocupara cada persona dentro del emprendimiento o negocio.
De esta manera cada persona sabra que tiene que hacer y cuales
son sus funciones. El objetivo primordial es cumplir con las metas
que se proponga el negocio.

@ 2. Mano de Obra: Es el esfuerzo fisico y mental que una persona
hace para realizar una tarea o trabajo y por el cual obtiene un
pago.

@ 3. Materia Prima: Son los ingredientes, o materiales que seran
transformados para obtener un producto.

@ 4. SAT (Superintendencia de Administraciéon Tributaria). Ente
regente de la recaudacion de impuestos de Guatemala.

@ 5. Secreto empresarial: cualquier informacion no divulgada que una
persona individual o juridica posea, que puede usarse en alguna
actividad productiva, industrial, comercial o de servicios, y que
sea susceptible de transmitirse a un tercero. Esto significa que,
si es necesario, debo evitar que los trabajadores conozcan cual
es el contenido o procedimiento que hace Unico o diferente a mi
producto o servicio.

@ 6. Sociedad de emprendimiento. Es una nueva figura mercantil,
creada recientemente en enero 2019. Tiene la particularidad que
permite crear una sociedad con uno o mas socios. El Ministerio
de Economia creo una oficina especialmente dedicada a atender
a este sector de empresas porque tendran apoyo especial en
capacitaciones, asesoria y financiamiento.

MODULOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL
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JQUE
ASRENDEREMOS En este moédulo aprenderemos sobre administracion financiera,

brindando algunos consejos para administrar los recursos propios

EN ESTE MODULOY v lograr estabilidad en las finanzas del negocio. Hablaremos sobre
costos, financiamiento, administraciéon de inventarios y registros
de la actividad.

¢Que lograremos en este moédulo?

1. Comprender la importancia de las finanzas y costos del
negocio.

2. Administrar en forma adecuada los inventarios de materia
prima y de los productos para la venta.

3. Entender aspectos clave sobre el financiamiento.

| EDUCACION FINANCIERA

La educacion financiera busca contribuir con la capacidad de analisis y toma de decisiones en
el uso del dinero para la inversion en el negocio o a nivel personal.

Se presenta algunas ideas de coémo hacer el analisis.

AN

a. Capacidad de liquidez: Es conocer si nuestros ingresos estan
siendo suficientes para cubrir nuestros gastos. Si nuestros No podemos
gastos son mayores a los ingresos debemos urgentemente gastar mas de
reducir gastos, incrementar los ingresos o tomar acciones en lo que ganamos
ambos casos.

-

b. Nivel de endeudamiento: Obtener créditos es una herramienta e @
util para poder incrementar nuestro patrimonio o nuestros Debemos
negocios. Pero las deudas no deberian ser en promedio mayor al evitar adquirir

35% de nuestros ingresos. Es necesario revisar cuidadosamente deuda para
consumo, es

porgue nos endeudamos. Si la deuda es para adquirir bienes o decir, alimentos,
generar mas ingresos puede considerarse valido. ropa, salud, etc.
\

—_—
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____________________________________________________________________

c. Fondo para imprevistos: Es importante contar con un fondo
de dinero para emergencias (médicas, desempleo, gastos
urgentes u otro). Este fondo deberia alcanzarnos para cubrir
nuestros gastos minimos en un periodo promedio de 3 meses.

d. Hacer inversiones: Puedes invertir en un banco para que te
otorgue intereses, o en tu propio negocio para que puedas
tener mejor equipos, materiales u otros insumos, de esa forma
podras generar mas ventas y mayor ingreso.

____________________________________________________________________

1 1
1 - - - ~

. a. Evitemos los gastos hormiga: Es decir, los gastos que nos parecen pequefios, pero ;
! . . .. 1
: si los sumamos vemos que al final son muchos y que solo sirvieron para dar un !
1 . 1
: gusto que no era necesario. :
1 1

i b. Planifica los gastos fuertes: Cudndo tengamos un objetivo grande para comprar o :
i algun otro proyecto. Procura anticiparte y ahorrar para tener el dinero suficiente y :
i no tengas que endeudarte. Esto hard que disfrutes mas de lo que adquieres. :

c. Haz un presupuesto: El presupuesto nos indica cuanto vamos a tener de ingreso y
cuanto nos podemos gastar. Hazlo y sujétate lo mas posible a este.

_______________________________________________________________________________________

Consiste en separar una parte de nuestros ingresos para guardarlos. Algunos de los beneficios
del ahorro:

a. Contar con dinero para invertir y ampliar el negocio.

1 1
1 1
1 1
1 1
1 1
1 . , . . 1
 b. Disponer de un apoyo econémico por alguna emergencia. ]
1 1
1 . . . . 1
© ¢. Alcanzar un objetivo a nivel personal o del negocio. :
1 1

____________________________________________________________________
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Donde podemos ahorrar: hay varias formas, algunas formales y otras informales.

SISTEMA FORMAL

En un banco, cooperativa o financiera.

En estas instituciones podemos
depositar con frecuencia alguna
cantidad de dinero y ella se encarga
de cuidarnoslo.

Tiene la ventaja de que nos paguen
intereses por el tiempo que lo tenemos
ahorrado y nos sirve como garantia
para obtener un crédito.

La desventaja es tener que ir a la
institucion a hacer los depdsitos, a
veces decimos que vamos a ir y no lo
hacemos, finalmente nos gastamos el
dinero

éQué son los costos?

Se nombra costos a cualquier division, salida o gasto de dinero para
la produccion de un bien o prestaciéon de un servicio.

Los costos involucrados en nuestros negocios pueden estar

divididos por:

a. Compra de materia prima
Pagos de mano de obra.

3. COMO ADMINISTRAMOS 10S COSTOS

_______________________________________________________

c. Cualquier otro gasto que sea necesario para
producir nuestros bienes o servicios.

_______________________________________________________

SISTEMA INFORMAL

Por cuchubal.

Este método consiste en reunir entre varias
personas un fondo, el tiempo debe ser acordado
y puede ser cada semana, quincena o mensual.
Todos deben aportar continuamente la cuota
acordada. El valor recolectado se entrega a
uno de las integrantes. De esa forma todas las
integrantes reciben el valor total.

Una ventaja es que no se paga intereses por el
dinero.

La desventaja es que si alguna no puede aportar
la cuota, reduce el fondo y al final el grupo no
estara satisfecho.

Una alcancia o en otro lugar seguro en la casa.

Este consiste en separar cada vez que podemos
un monto de dinero y guardarlo en una alcancia
u otro medio, con un objetivo especifico o para
emergencias.

Una ventaja es que podemos guardar el dinero
gue tengamos disponible en el momento.

Una desventaja es que podemos utilizarlo el
dinero para cualquier necesidad que no sea una
emergencia.

DULOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL
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éCuales son los costos?

a. Directos. Se llaman de esta forma a todos los gastos que estan directamente
(También relacionados con la produccién de nuestro producto. La
llamados costos caracteristica de este gasto es que se produce cuando tenemos
Variables): produccion; pero si no producimos no habra costo variable.

Por ejemplo, si voy a producir mermeladas, el costo variable es:

Compra de las frutas, azldcar y otros ingredientes.

b. Pago de salario para la persona quien ayuda.

c. Otros gastos de entrega como la etiqueta o caja si me
piden en cantidad.

b. Indirectos Se nombran fijos los gastos que, aungue NO estemos produciendo
(También S| debemos pagarlo; es el gasto que no podemos dejar de pagar,
llamados fijos): por ejemplo,

a. Renta de local

b. Teléfono con contrato
c. Agua potable

d. Otros.

Y

Recordemos, si no producimos no tendriamos que gastar en los
materiales e insumos, pero si producimos mucho, entonces los gastos
variables aumentan y pueden variar de un mes a otro.

Método del Costo objetivo.

Consiste en que siempre debemos buscar producir con el MENOR ( (:j

costo posible, es decir los mejores recursos e insumos, pero al Recuerda comprar

menor precio. Es importante recordar que esto debe mantenerse a Mmenor precio,

con reglas de ética y justicia. sin perder la
calidad, y vender

Si logramos generar los mejores costos lograremos obtener mayor a un precio mas

margen de rentabilidad cuando vendemos nuestros productos. En \ clise: y

otras palabras, es comprar barato, pero de buena calidad y vender
caro el producto final.

iVeamos un ejemplo practico!

1. Vendemos un articulo en el mercado a Q75.00; nuestros costos directos mas los
indirectos suman Q60.00, entonces la ganancia es Q15.00, (Q75 menos Q60). éAhora nos
preguntamos cual es la rentabilidad?, esta se obtiene dividiendo 15.00 dentro de 75.00, lo
gue resulta es que la rentabilidad es del 20%; dicho de otra forma, por cada quetzal que
vendemos ganamos veinte centavos.
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2. Por el contrario, seguimos vendiendo a Q75.00, pero logramos reducir nuestros costos
a Q45.00, la ganancia serd de Q30.00; por lo tanto, la rentabilidad serd de 40%, esto
es muy bueno, porque por cada quetzal que vendemos obtenemos cuarenta centavos
de ganancia. Esta alta rentabilidad nos permite incluso dar mejores precios a nuestros
compradores.

éCémo calculamos los costos directos?

Se calculan sumando todo lo que invertimos en materia prima, mano de obra y otros gastos,
este resultado nos indica cuanto fue lo que invertimos en la producciéon. Esta sumatoria
podemos hacerla por cada lote que producimos, por cada semana de trabajo o el periodo
que tardemos en elaborarlo.

Después de haber sumado todos los costos podemos dividirlo entre las unidades producidas
para conocer cuanto cuesta cada unidad.

Ejemplo: Mermeladas de frutas de temporada.

Negocio: Mermeladas de la Abuelita

24 unidades de mermelada

Calculo de costos directos

Materia Prima

3 libras de fresa Costo Unitario | Costo Total
5 libras de azucar Q.5.00 Q.15.00
24 frascos Q.18.00 Q.18.00
Mano de obra Q.4.00 Q.96.00
Persona que elabora

Otros Gastos Q.50.00
24 etiquetas para el frasco

Pasaje del mercado 0.75 c/u Q.18.00
Gas Q.5.00
Electricidad Q.5.00

Jabdén para lavar trastos Q.5.00

Total de Gastos Q.1.00
Q.213.00

ULOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL
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éCoémo calculamos los costos indirectos?

Este método es diferente al anterior, la razdén

es que podemos hacer un listado de los Negocio: Mermeladas de la abuelita

otros costos o gastos que no son parte de Calculo de costos indirectos
lo que producimos, por ejemplo, la compra Teléfono Q.10.00
de una tarjeta de teléfono no es parte de

. transporte para entrega Q.15.00
los elementos de una mermelada, pero si
fue necesario comprarla para contactar Publicidad (tarjetas, rotulo,
con nuestros clientes o proveedores. Otros volantes etc.) Q.15.00
ejemplos son: alquiler de equipo o locales, Otros Q.10.00
gastos para transportarnos o llevar los
articulos, volantes y otros. Total Q.50.00

Calculo de costos totales

Después de haber hecho los dos cuadros anteriores podemos hacer el Ultimo que nos permite
conocer cuanto es el costo total de nuestra produccién. Se presenta a continuacion el cuadro
gue muestra el resultado.

Negocio: Mermeladas de la Abuelita

Costos directos

Materia Prima Costo Unitario Costo Total

3 Libras de Fresa Q.15.00

5 libras de azucar Q.18.00

24 Frascos Q.96.00 Q.129.00

Mano de obra

Persona que elabora Q.50.00

Otros Gastos

24 etiquetas para el frasco Q.18.00

Pasaje del mercado Q.5.00

Gas Q.5.00

Electricidad Q.5.00

Jabdn para lavar trastos Q.1.00 Q.34.00

Costos indirectos

Teléfono Q.10.00

Transporte para entrega Q.15.00

Publicidad (tarjetas, rotulo, volantes etc.) Q.15.00

Otros Q.10.00 Q.50.00
Sumatoria de costos totales Q.263.00

Costos directos mas costos indirectos Q.263.00
24 mermeladas de fresa producidas (263/24=10.96)

Costo de cada mermelada producida es de Q.10.96
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Ya hemos determinado que cada mermelada nos costara

. . . - "
Q10.96, ahora debemos determinar el precio de venta, si por Recuerda: el
ejemplo las vendemos en Q20.00, tendremos una ganancia porcentaje minimo

de Q9.04 por cada una. Como observamos el porcentaje de
ganancia es del 45%, (dividimos 9.04 entre 20 es igual a 45%).

En ningun producto es recomendable que tenga un margen

de ganancia menor al 25%, por lo que deberiamos de tratar Este porcentaje lo
de que nunca baje de este porcentaje, esto porque si baja nos decides tu en relacion
podria desmotivar a continuar produciendo porque es mucho \al precio del mercado.)

de ganancia debe ser
del 25%. Pero hay
productos que pueden
llegar a tener una
ganancia del 100%.

esfuerzo y poca ganancia.

L 105 INVENTARIOS

Nuestro inventario es una cantidad importante de dinero que podemos tener invertido en
materia prima, articulos en proceso de transformacion o productos para la venta. Es importante
no mantener muchos productos o insumo en inventario.

Siempre debemos de tener cuidado con los siguientes aspectos:

a.

Cuidar el exceso: Si se nos acumula mucha materia prima, articulos en proceso o
producto terminados, corremos el riesgo de que se deteriore, se descomponga
o no lo vendamos. Esto nos provocara pérdidas no esperadas.

Control y mantenimiento: Si nuestro inventario lo tenemos mal almacenado
puede perderse por dafios provocado por plagas, agua (humedad), polvo, entre
otros. Por lo tanto, debemos resguardarlos en recipientes y areas adecuadas,
libres de contaminacion. De no hacerlo puede perderse el producto, por
alteracion de su composicidon y provocar intoxicaciones a los consumidores

Fechas de vencimiento: Si alguno de los insumos o articulos de produccion
tiene fecha de vencimiento, debemos estar atentos a ello. No observarlo nos
puede provocar pérdida de la materia prima o alterar el producto final y por lo
tanto el cierre del negocio.

Acceso restringido: El inventario que no sea para produccidon inmediata debe
mantenerse en lugares seguros y de preferencia con llave. Esto permite que no
utilicemos mas de lo debido y que no se pierda.

Llevar control de salidas: Se debe llevar control de inventario y de la
produccion terminada. Asi también es importante llevar registro de las ventas
para saber donde y a quienes se venden los productos. Si hay autoconsumo
de los productos es importante registrarlo, a veces no se ven las ganancias,
porqgue no se reporta lo que se consume a nivel familiar.
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f. Evitar compras en supermercados: Debe evitarse hacer compras en
supermercados, esto debido a que los precios de los insumos son mas altos e
incrementaria nuestros costos de produccion.

g. Llevar registros: Debe llevarse registro de todas las compras con sus precios,
esto permite que se pueda hacer un calculo de costos adecuado.

Cuando los productos son perecederos, es decir que se pueden ( @
. i Los productos
descomponer pronto, se debe utilizar el método PEPS. Que perecederos, son todos

significa, primera entrada -primera salida, es decir que lo que aquellos que tiene un
primero compremos y se mantenga en inventario sea lo primero tiempo limitado y que se
que usemos, con esto evitamos pérdidas de los insumos vy pueden descomponerse

d d . . Deb i pronto, por ejemplo,
productos por descomposicion o vencimiento. Debemos utilizar frutas, vegetales, carnes,

siempre materiales frescos y recién comprados. g entre otros.
Por ejemplo: Si hago embutidos y compro todos los ingredientes - (:
en el mercado, lo almaceno temporalmente en algun lugar Recuerda: J
. . Método PEPS. Primera

adecuado de la casa. Cuando vaya a fabricar los embutidos es ) ;

i - ] ) entrada, primera salida,
necesario que utilice todo lo que compre, si necesito comprar se utiliza para productos
mas, tengo que terminarme todo lo de la primera compra. L perecederos.

) L
&Reeuerda: Método UEPS. Por el contrario, silos productos no son perecederosy ocupan

Ultima entrada, primera mucho espacio, se utiliza el método UEPS. Que significa
salida, se utiliza para , , , . .
P ultima entrada, primera salida. Quiere decir que conforme
productos no perecederos, ) i
que ocupen espacio grande se fabrique se va ingresando a la bodega y se saca a la venta
de almacenamiento. lo Ultimo que entro en la bodega de almacenamiento.
J

Por ejemplo: una bloquera, luego de fabricar todos sus blocks y de colocarlos en su bodega,
sacara para su venta el ultimo block ingresado a la bodega y asi sucesivamente, hasta que se
vacie la bodega se sacara el primer block ingresado.

iVeamos un ejemplo practico!

Ejemplo, Inventario de materias primas, de las mermeladas de la Abuelita.

Negocio: Mermeladas de la abuelita

Inventario de materia prima

Fecha: 10 de Febrero 2020
Articulo Cantidad Costo Total

Fresa 3 libras Q.5.00 C/U | Q.I5.00
Azucar 5 libras Q.4.00 C/U | Q.20.00
Frascos 24 Frascos | Q.4.00 C/U | Q.96.00
Total de Materia Prima Q.131.00

Elaborado por:
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En este ejemplo, de inventario de materia prima, si después de elaborar las 24 mermeladas
sobran insumos como azucar o frascos, deben quedar escrito para el siguiente inventario.
Es importante anotar la fecha en que ser realizo el inventario para saber con qué frecuencia
ingresa la materia prima, si es por dia, por semana, por mes.

Mantener actualizado el inventario de materia prima, nos ayudard a realizar mejores
proyecciones para la compra con exactitud y a no tener pérdida por comprar de mas, o que
no me alcance la produccién si compro menos de lo estimado.

Negocio: Mermeladas de la abuelita

Inventario de productos terminados

Fecha: 10 de Febrero 2020
Articulo Cantidad Costo Total

Mermeladas de fresa 24 Q.10.96 Q.263.04
Total Q.263.04

Elaborado por:

J. EL FINANCIAMIENTO

Existen varias entidades financieras que puede apoyar @
- . Recuerda:

con un crédito a los negocios, entre ellas se encuentran

los bancos, cooperativas de ahorro y crédito, financiera,

asociaciones de apoyo a sus agremiadas y redes de apoyo

Sistema formal: Bancos,
cooperativas y organizaciones.

financiero, que sea necesario dentro del negocio. Cada > Sistema '“?"mla':
L . restamistas, familiares,

una posee caracteristicas diferentes, por lo que debemos amigos

evaluar cual nos conviene. \. :

Existe otras fuentes de financiamiento que pueden ser grupos locales de auto-ahorro, nuestros
amigos, familiares o nosotros mismos, en estos casos también debemos de cumplir con pagar
en las fechas y formas que se ha convenido.

Como ya mencionamos en la seccidon anterior, es conveniente acceder a un crédito
principalmente para la compra de maquinaria y equipo sea necesario dentro del negocio,
sabiendo que en su momento se tendrd como pagar el préstamo.

Cuando vamos a tomar un préstamo debemos tomar en cuenta lo siguiente:

Tasa de interés anual. La tasa de interés anual es la cantidad de dinero que pagaremos
adicional de lo que nos han prestado. Este valor es muy importante porque con ello
determinaremos el precio que tiene el dinero que nos estan prestando y determinar el
porcentaje de interés.

iVeamos un ejemplo practico! Supongamos que el Banco de Guatemala tiene regulado
gue debe cobrarse entre 25% anual en los préstamos. Entonces el cobro mensual por
interés deberia ser la division de 25% dividido 12 meses, esto nos dice que el interés por
cada mes deberia ser aproximadamente de Q2.00 por cada Q100.00 que nos prestan.
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‘ Garantias. Las garantias es lo que solicita una instituciéon o prestador para

MODULO IlIl éCémo dirigir financieramente mi neg

asegurarse que se pagara el préstamo, pero si no le pudiera pagar puede quedarse
con lo que tengo en garantia para recuperar su dinero.

Las garantias se clasifican en dos grandes grupos.

a. Reales. Estos son los bienes que poseemos, pueden ser bienes inmuebles
y los denominados prendarios, como un vehiculo, televisor, mercaderia u
otros.

b. Personales. Puede ser la propia persona como buen pagador, esta ética
y lealtad da la garantia a quien presta. Pero si no llena las expectativas
suficientes puede apoyarse en un amigo o familiar, que garantice que se
pagara el préstamo del deudor principal.

Monto que se toma prestado. El monto que prestamos siempre debe ser el justo
que requerimos para la inversidon o para lo que esta planificado. No debemos pedir
mas dinero para gastarlo en algo que no es urgente o principal.

Plazos de pago. El plazo debe ser el que se adapte al valor que podemos pagar. Si
pedimos un plazo muy largo perdemos recursos porgue pagamos mas interés. Si
pedimos un plazo muy corto, podriamos no pagar y esto nos llevara a perder mas
dinero por otros gastos por el cobro.

Documentos que se requiere. Algunas instituciones formales solicitan muchos
documentos, pero debemos de tratar de proveerlos para que nos autoricen el
préstamo con menor tasa. Quienes prestan sin muchos documentos son personas
a veces lo dan rapido, pero el costo del dinero puede ser muy alto.
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b. 105 REGISTROS Y MEDIDORES DE ACTIVIDAD

Los registros son un elemento importante para el negocio, estos nos indican como estamos,
como estuvo la semana pasada y posiblemente como funciond el negocio en los ultimos
meses. Es necesario mantener nuestro historial porque nos ayuda a administrar mejor nuestras
proyecciones de ventas y también en analizar como estamos ejecutando nuestro gastos en el
presente y en el pasado.

Algunos de los registros que debemos llevar son:

_________________________________________________________

a. Compras de materia prima.

b. Ventas.

c. Pago a ayudantes o salarios.

d. Gastos de transporte en general.

e. Cuanto ha consumido mi familia o yo del negocio.
f. Calculo de pago de impuestos.

_________________________________________________________

Cuando llevamos registros, logramos tener datos que nosotros u otras personas pueden
analizar y de esa forma podemos crear diferentes estrategias para mejorar el negocio. A veces
al revisar lo que hicimos en el pasado nos damos cuenta de que hay algo mejor que podemos
hacer en el presente, también se aprende de los errores y aciertos que dejamos documentados
cuando estamos analizando nuestro negocio.

7 IVAMOS A LA PRACTICAI

Elaboremos un inventario de nuestra materia prima y productos terminados. Los formatos
gue estdn a continuacion son para referencia, utilicemos hojas adicionales para desarrollarlo.

Inventario de materia prima

Fecha:

Artitulo Cantidad Costo Total

Total de materia prima

Elaborado por:
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Inventario de materia prima

Fecha:

Artitulo Cantidad Costo Total

Total de materia prima

Elaborado por:

Cdlculo de costos de produccién en un mes

Con los cuadros siguientes hagamos los calculos totales de produccidn en un mes,
posteriormente agreguemos los costos y gastos indirectos para saber cuanto cuesta la
produccion de un periodo.

a:

Calculo de costos directos

Articulos a producir | Cantidad:

Fecha:

Materia prima Costo Sub Totales

Mano de obra

Otros costos

Total de costos directos:

Total de costos directos

Calculo de produccidn de cada articulo

Costo por cada articulo
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Calculo de costos indirectos

Fecha:

Artitulo Costo

Total de costos indirectos

Calculo de producciéon por cada articulo

Total de costos indirectos

Articulos producidos

Costo por cada articulo

Calculo de costos totales

Articulos producidos por mes

Fecha:

Costos directos Costo Sub Totales

Materia prima

Mano de obra

Otros costos

Total costos directos al mes

Costos y gastos indirectos al mes

Total de costos indirectos

Total costos directos e indirectos

Articulos producidos

Costo total por cada articulo
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RESUMEN MODULO Illl. DESARROLLO EMPRESARIAL
“Como Dirigir Financieramente mi negocio”

La educacioén financiera es necesaria para mantener a flote la empresa o emprendimiento, a
continuacion, algunos consejos para mantener la salud financiera:

EDUCACION FINANCIERA
Capacidad de Liquidez: es hacer un equilibrio entre los ingresos y egresos, es
decir, conocer en qué se gasta o se invierte el dinero que se tiene, y si nuestros
gastos son mayores a nuestros ingresos.

Nivel de Endeudamiento: Es necesario hacer una lista de todas las deudas que
se posean, ya sean pequefas o grandes, no importa si son con algun banco del
sistema o si se le debe a algun familiar o amigo. Hacer la lista para evaluar el nivel
de endeudamiento, permitird poder hacer un plan de pago que vaya liberando a
la persona y empresa de deudas.

Fondo para imprevistos: Es necesario crear un fondo para imprevistos, ya sea
para crear una nueva inversion, por si hay un pedido grande que cubrir, o por
aquellas emergencias que no podemos predecir.

CONTROL DE COSTOS.
« Materia Prima: Todo material necesario para la elaboracidon de un producto

« Mano de obra: El pago que debe tener la persona que elabora el producto

e Otros Gastos: Cualquier gasto que se realice y que esté relacionado con el
producto.

Se pueden dividir en 2 formas: Costos Directos e Indirectos

e Costos Directos o Variables: Todo costo que esté relacionado con la materia
prima y elaboracion del producto o servicio

e Costos Indirectos o Fijos: Son todos los costos que es necesario realizar, aungque
no estén directamente relacionados con el producto, pero si con la empresa,
ejemplo (luz, agua, alquileres, etc.)
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RECOMENDACIONES GENERALES

a.

Evitemos los gastos hormiga: Es decir, los gastos que nos parecen pequefios, pero
si los sumamos vemos que al final son muchos y que solo sirvieron para dar un gusto
gue no era necesario.

Ir de compras sin hambre: Cuando vas al mercado, procura haber comido en tu casa.
En caso contrario se nos antojara todo lo que vemos y podemos gastar mas de lo que
estdbamos esperando hacer.

Llevar almuerzo de casa a tu oficina o trabajo: En la calle nos ofrecen mucha comida
rica, alguna es cara y posiblemente no tan saludable. Procura lleva cuantas veces
puedas alimentos de tu casa. Esto hara que ahorres y no te enfermes.

Planifica los gastos fuertes: Cuando tengamos un objetivo grande para comprar o
algun otro proyecto. Procura anticiparte y ahorrar para tener el dinero suficiente y no
tengas que endeudarte. Esto hard que disfrutes mas de lo que adquieres.

No abuses de las compras oferta: Si compras ofertas, que sean solo de las que
necesitas, no compres porque esta barato, porque puede que nunca lo uses y termines
tirandolo, guardandolo o regalandolo.

Haz un presupuesto: El presupuesto nos indica cuanto vamos a tener de ingreso y
cuanto nos podemos gastar. Hazlo y sujétate lo mas posible a este.
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MODULO IV
DESARROLLO EMPRESARIAL

JCOMO VENDO MI PRODUCTO?

Después de una gran idea y
desarrollarla es necesario dar a
conocer el producto, para esto

es importante aprender sobre
las 4 “P” del marketing mix que

nos ayudaran a tomar decisiones

a la hora de la promocion y
comercializacion.
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El proceso de comercializacion es un ( . CJ
En esta seccion damos p

lQUE pilar importante en cualquier negocio. hecho que el producto
Podemos tener un buen producto, pero ya lo tenemos definido,
APRENDEREMOS si no se tiene una buena presentacion ademas que ya tenemos

EN ES]‘E MODULO? y no sé cémo venderlo, mis clientes no los costos en la escala mas
| 1 tai lidad baja que nos es posible.

conoceran las ventajas, cualidades y Sl 7o o lEmmes hedhe:
caracteristica del producto. debemos regresarnos a

En este mdédulo aprenderemos sobre la seccion de costos en el
P maddulo Il y buscar definirlo,

los elementos necesarios para la como alli se indico.
o, \.

comercializacion de los productos,

entre los que se encuentra:

a. El precio, un elemento que tiene un impacto econdmico por la
venta de mi producto

b. El empaque y etiqueta para la presentacion adecuada
c. Los registros del producto para el control de las ventas

d. Los canales de comercializacion y promocion para llegar a
diferentes mercados y sectores.

¢Que lograremos en este moédulo?
1. Conocer los elementos basicos del mercado.

2. Entender los elementos de un sistema de comercializacion
adecuada.

3. Conocer sobre la importancia de los registros de productos y
marcas.

MECADED

La actividad de mercadeo se inicia cuando intercambiamos los productos que elaboramos
por dinero y seguimos ese ciclo continuamente. El mercadeo se basa en cuatro ideas claras:

¢ El producto
e El precio
e Laplaza

e La Promocion
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Estas ideas son las llamadas 4 P’s del mercadeo o el Marketing Mix, veremos como cada una
de las P’s son indispensables en nuestro negocio o emprendimiento.

‘ Iniciaremos determinando quienes serdan nuestros.compradores
potenciales, @ para ello necesitamos saber que piensan
nuestros compradores, como se sienten o que necesitan. Si
no tenemos estas ideas iniciales, podemos cometer el error de
llevar un producto que no llene las expectativas esperadas, lo

@ Debemos conocer qué necesidad tiene el cliente y si mi producto importante realizar el
lo satisface. No debemos vender un producto sino vender Mapa de Empatia y
“satisfaccion al cliente”, g~ de esa manera no solo estamos pLztles chseniEile

diend ducto. si t dand | la vida d en el médulo |. Esta
vendiendo un producto, sino estamos dando valor a la vida de s una herramienta
nuestros compradores. de mucha utilidad en

este proceso.

@ Luego determinaremos a nuestros compradores potenciales

cual serd un mal inicio. 7 (Q
Es esta etapa es J

por areas. Iniciamos por definir las areas del mercado que
deseamos cubrir y como resultado de esto, podemos saber el
consumo aproximado que podrian requerir. Entonces, sabiendo
un estimado de compradores multiplicado por el consumo
probable podremos tener una estimacion de ventas.

iVeamos un ejemplo practico! si vendemos tamales en nuestra casa, el primer
paso nos dice que es delimitar el area, entonces puedo decir que voy a vender dentro
de la colonia donde vivo o a las personas de la comunidad. Si en mi colonia hay 100
viviendas puedo decir que venderé tamales a esas 100 familias; Si tomamos en cuenta
gue en cada familia hay aproximadamente 4 personas, quiere decir que puedo vender a
400 personas entre nifios y adultos. (Este es uno de los célculos que se puede hacer para
delimitar el mercado, existen otros mas, que también me pueden ayudar).

Durante el proceso de mercadeo se pueden dar las etapas de:

a. Atraccion del cliente: Esta es la etapa en la que damos a conocer nuestro producto,
posiblemente no iniciamos una venta, pero el cliente ya nos conoce y sabe lo que
vendemos.

b. Venta del producto: Aqui es cuando el cliente nos compra un producto, en esta
etapa debemos estar muy atentos a conocer por qué nos compro, esto es valioso
porque puede ser la razdn para una nueva compra. Claro no podemos preguntarle
directamente “por qué nos comprod”, pero si podemos deducirlo por la conversacion.

c. Post venta: Agui nos interesamos nuevamente en acercarnos al cliente para conocer
como le fue con la compra que hizo, la intencidn es conocer si tiene comentarios que
puedan ayudarnos a mejorar nuestro producto.
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_________________________________________________________________________________________

d. Satisfacciéon garantizada: Esta es la ultima etapa, pero a la vez puede ser la primera,
ya que es la garantia del cliente de que llenamos sus expectativas. Si hubiera alguna
gueja o reclamo debemos evaluarlo rdpidamente y compensar al cliente si acaso fue
nuestra responsabilidad. La compensacion puede ser con la devolucion de su dinero,
la reposicion del producto o bien alguna pequefia compensacidon por la molestia
causada.

_________________________________________________________________________________________

PRODUCTO

Como ya tenemos definido el producto o servicio que tendrd mi negocio, ahora es necesario
hacer un listado de como se vender3d, es decir, si venderemos el producto por unidad, por
docena, por caja, por ciento, entre otro. Analiza si ya lo tienes definido, y si no, serd necesario
regresar al médulo | para establecer el producto.

1. EL PRECIO

El precio es el valor en dinero (quetzales) que le damos a nuestro producto. Este es un
elemento muy importante en el negocio y podemos determinarlo de manera facil a través de
dos métodos.

a. Costos de produccion del producto

' b. Lo que el cliente esté dispuesto a pagar por la calidad del producto y
i por la tendencia en el mercado con precios de productos similares

Para el calculo de precio se utilizan dos métodos, que a continuacion se describen:

Agregando margen de contribucion al costo. Este sistema se basa en los costos acumulados,
es decir, una vez sumado el costo total del producto, le agregamos el valor que deseamos
ganar, Ejemplo:

El costo de elaboracion de un collar
Materia Prima (Cuero, piedras, hilo) Q 5.00
Otros costos, (Energia eléctrica, empaque) Q 1.50
Total de costo de produccion Q 6.50
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Una vez determinado el costo de produccién le agregamos el valor que deseamos ganar,
puede estar formado por un valor especifico o un porcentaje. Ejemplo:

a. Con valor especifico
Costo de produccion total Q 6.50
Ganancia esperada Q 5.00
Precio de venta Q 1150
b. Con porcentaje
Costo de produccion total Q 6.50
Porcentaje de utilidad esperado 40% Q 4.33
Precio de venta Q 10.33

éCémo lo calculamos?

Para esto utilizamos el método llamado “regla de tres”

Si queremos ganar el 40% significa que el costo (Q6.50) es
el 60%, con estos dos elementos podremos determinar cual
serd el precio al que venderemos el producto

Calculos del ejercicio anterior

0,

% Valor Procedimiento:

60 es igual a: 6.50 Se multiplica 100 por 6.50, el resultado
100 es igual a: X se divide entre 60.

Hagamos los calculos:
100 multiplicado por 6.50 = 650.00
650.00 divido entre 60 = 10.83
Entonces Q10.83 es el precio de venta.

Una vez determinado el precio de venta, debemos saber si
el precio que determinamos estd de acuerdo con el precio
promedio en el mercado. Es decir que si en el mercado los
collares con caracteristicas similares se venden a Q10.00
debemos mantener ese precio en promedio, aungque bajemos
un poco lo que habiamos estimado. Pero, por el contrario, si el
mercado tiene un precio de 13.00, esto indica que aun podemos
subirle el precio un poco mas.
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Este método es conocido como Método de Promedio de
Mercado, que consiste en determinar el precio de nuestro
producto, basandonos en el promedio de los precios de los
productos similares al nuestro que existan en el mercado.

2.1 El empaque y la etiqueta

El empaque y las etiquetas son factores que hacen la diferencia entre un producto y otro, la
limpieza, presentacion de la etiqueta, los colores y los dibujos tienen un impacto fuerte en la
mente de nuestro comprador. Un producto sin etiqueta, en empaque o presentacion simple o
rustica generara un impulso en nuestro comprador de pedir un precio bajo.

Que informacién minima debe contener una etiqueta.

Y

« Nombre del producto

e Caracteristicas
¢ Fecha de fabricacion y de vencimiento
e Lugar de fabricacion

e Vida util (cuanto tiempo dura el
producto almacenado)

e Condiciones de almacenamiento
¢ Ingredientes

¢ Registro de producto

Pagar a un disefiador requiere mas recursos gue pueden incrementar nuestros costos, pero
podemos buscar apoyo en:

e Amigos o parientes que estén estudiando disefio
grafico

* En las universidades, donde tienen estudiantes de
disefo grafico que estan terminando sus estudios en
esta carrera y pueden apoyarnos diseflando nuestros
logos, etiquetas, papeleria y otras como parte de su
cierre.

e También a través de algunas entidades como
PROMIPYMES, las cuales estan financiadas
por organizaciones, ministerios y organismos
internacionales, quienes brindan este tipo de apoyo
a emprendedores.

ULOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL



MODULO IV éCémo vendo mi prod

2.2 Registros De Producto

Dentro de los diferentes sectores formales para comercializar productos estadn los que
requieren registros de marca, de salud, de calidades nutricionales, manipulacién de
alimentos, entre otro. Cuando logramos tener estas calificaciones, nuestro producto puede
ser presentado a compradores de otros sectores. Esto quiere decir que podremos venderlo
en supermercados, restaurantes, hoteles y otros. Incluso al completar otros requerimientos
podriamos eventualmente enviarlos fuera del pais.

Existen algunos cursos y registros que son necesarios
obtenerlos:

""" a. Cursos de manipulacion de alimentos
b. Cursos de Buenas practicas de manufacturas -
BPM’s-

Tarjeta de Salud
Licencia y registro Sanitario
Registro de marca

Certificados de agua purificada para su uso en la
preparacion de productos, entre otros.

- 0o a 0

5. PLAZA

Es la tercera “P” del Marketing Mix. Se le llama asi a los lugares o espacios fisicos que se
utilizan para la venta de los productos. La plaza permite que los productos estén al alcance de
los compradores, en el momento, en la forma y lugar apropiado, es la manera en la gue vamos
a distribuir el producto.

Existen otros medios o formas para la venta de los productos, entre los que se destacan:

a. Venta directa utilizando nuestros propios contactos.

b. Ventas por catalogo (si los productos no son perecederos podemos crear un catalogo
con fotografias)

c. Venta a través de otros (producto a consignacion en lugares de nuestra confianza)




d. A través de vendedoras independientes que promocione y venda el producto a
cambio de una comision por la cantidad vendida de productos.

e. Si el negocio cuenta con todas las licencias y registros (sanitarias) podemos vender
el producto en abarroterias, depdsitos u otros distribuidores mayoristas. También
podemos hacer alianzas con empresas que se relacionen con nuestros productos. Por
ejemplo, si vendo embutidos puedo visitar comedores, restaurantes u otros con la
oferta de darles mejor precio en compras mayores.

L. PROMOCION

Esta es la cuarta P “Promocidon”, corresponde a la forma en la que vamos a llamar la atencion
de nuestros clientes para ofrecer y hacerles llegar nuestros productos. A estas formas también
se le llama canales de comercializacion.

Existen canales de comercializacion como radio, televisidon, prensa, entre otro, pero estos
pueden ser muy caros. Depende del sector en el que estemos, podemos utilizar otros métodos
como los siguientes:

___________________________________________________________________________________________

1 1
. a. Redes sociales: En las redes sociales podemos hacer anuncios de nuestros productos. |
1 1
! Generalmente puede ser sin pago (organico) o bien através de una personaconocedora |
: i
1 1
1 ]

de marketing digital que nos ayude en hacer campanfas publicitarias pagadas.

1 1
~ b. Distribuir volantes: Podemos distribuir volantes con anuncio de nuestro producto en
i los mercados o centros de mucho trafico. Este volante puede promocionar una oferta i
i para que los clientes nos busquen, sin embargo, esta forma puede ser costoso. i

1
c. Tarjetas de presentaciéon: Siempre debo cargar tarjetas de presentacidon para :
aprovechar cualquier momento y promocionar mi producto. Con una tarjeta de

1

presentacion se pueden cerrar buenos negocios. i

1
d. Uniforme con la Marca: Muchos negocios utilizan uniformes con el logotipo de la |
1

empresa; esto se usa para lograr posicionar en la mente de los compradores nuestra |

1

marca. Recuerda que somos la representacion y la cara bonita del negocio. !
1

_________________________________________________________________________________________
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__________________________________________________________________

e. Networking: Participar en diversas actividades donde
se reunen vendedores y compradores de productos.
La intencidn de estas reuniones es hacer contactos
qgue puedan generar mas oportunidades de negocios.
Dentro de estas actividades se tiene la oportunidad de
exponen los productos, entregar tarjetas, promocionales,
degustaciones u otros, con la intencién de dar a conocer
nuestra marca.

__________________________________________________________________

iVamos a la practica!
Determinemos el precio de venta por medio de la “regla de tres.”

Elijamos un numero como costo de produccion, luego determinemos qué porcentaje (%)
deseamos ganar.

Finalmente realicemos calculos para saber a qué precio se debe vender el producto.

% Valor Procedimiento:
es igual a: Se multiplica por , el
es igual a: resultado se divide entre

Hagamos los calculos:

multiplicado por =

divido entre =

Entonces Q es el precio de venta.

51



52

RESUMEN MODULO IV. DESARROLLO EMPRESARIAL
“Como Vendo mi Producto”

Después de una gran idea, y desarrollarla es necesario dar a conocer el producto, para esto
es necesario revisar 4 puntos del mercado que nos permitirdn tomar decisiones a la hora de
promocionar el producto.

Como ya se establecié que producto o servicio tendra la empresa,
es necesario hacer una lista de como venderd el producto, es
decir, por unidad, por docena, por ciento, etc. Si aln no se tiene
establecido el producto es necesario regresar a los modulos
anteriores y establecer el producto.

&

EL PRODUCTO

Se debe establecer el precio de acuerdo a la suma de los costos,
y el margen de ganancia que se desea obtener, es recomendable
gue este margen de ganancia no sea menor al 25%. Otra manera

3

EL PRECIO de establecer el precio es de acuerdo a las tendencias del
mercado, sin embargo, no se puede comparar el precio de un
producto hecho de forma industrial y uno de manera artesanal.

\uinin|nfnj
[uooo.
\d Es necesario establecer de qué manera se venderd el producto,
es decir, al detalle, de puerta en puerta, o en un local comercial,
PLAZA

se tendran otros puntos de distribucion, etc.

Este apartado es igual de importante que los otros tres, pues
es la publicidad o el marketing necesario para dar a conocer
el producto, por la tendencia de los ultimos afos, es necesario

CANALES DE innovar y buscar nuevos canales de comercializacidn como
COMERCIALIZACION : - .
lo son las redes sociales, y lo tradicional (Volantes, tarjetas de
presentacion, anuncios en radio o tv. Etc.). Se sugiere también
crear nuevas formas de comercializacion haciendo alianzas con

otros emprendedores, o empresas.

MODULOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL




MODULO IV éCémo vendo mi producto?

GLOSARIO

Mercadeo: Conjunto de operaciones por las que ha de pasar una mercancia
desde el productor al consumidor. Se puede entonces decir que mercadeo es
los métodos que utilizaremos para que nuestros productos sean aceptados por
los clientes, de esa forma crearemos los medios para que lo acepte y reciba,
finalmente se complete la venta cuando nos pague el precio convenido.

Valor diferenciador: Dicho de una cosa: Diferir, distinguirse de otra. Significa
gue debemos tratar de hacer algo diferente de los demas, como ejemplo, mejor
presentacion, materiales de mayor resistencia, mayor cantidad de uso del
articulo, diseflo mas adecuado para otros usos y otros.

Canal de promocion: Conjunto de actividades cuyo objetivo es dar a conocer
algo o incrementar las ventas. Significa que son los medios que utilizaremos
para dar a conocer nuestros productos, puede ser por publicidad de nuestros
propios clientes, volanteo, perifoneo, ferias de negocios, degustaciones y otras.

Canal de distribucion: Reparto de un producto a los locales en que debe
comercializarse. Se define también como la forma en que haremos llegar los
productos a nuestros clientes, puede ser de entrega inmediata si los tenemos
disponibles donde este e cliente, entrega posterior si debemos llevarselo a
alguno lugar o por medio de otras personas.

Networking: (redes de negocios) Se refiere a las reuniones de intercambio
de productos, experiencias, acercamiento con posibles clientes en reuniones
diversas, participar en capacitaciones, conferencias y cualquier lugar donde se
encuentren empresarias, la intencién es dar a conocer nuestros productos y
hacer diversas alianzas con otras empresarias.
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Notas:

ULOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL




MODULO V
DESARROLLO EMPRESARIAL

JCOMO HAGO CRECER M1 NEGOCIO?

Existen diferentes formas de hacer
un negocio, esto dependera

r
de la vision del e rendedor o
empresario.

iHasta donde quieres llegar,
no hay limites, solo deberas
trabajo duro!
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ZA%EJEENDEREMOS Los negocios deben pasar por diferentes procesos que permiten el
! crecimiento y estabilidad. Es necesario que nos tomemos el tiempo
EN ESTE MODULO? para observar en qué etapa o momento del crecimiento esta el

negocio. Nuestro deseo debera ser que el negocio se desarrolle

hasta convertirse en una empresa grande y fuerte.

Este mdédulo no servird de guia para conoceralgunos caminos a seguir
cuando ya estamos creciendo. Podemos utilizar algunos métodos
que se adapten a nuestro plan de negocio como la utilizacién de
catalogos o la implementacion de puntos de venta, sucursales y
franquicias que permitiran llevar a escala nuestro negocio.

¢Que lograremos en este moédulo?

1. Identificar diferentes formas de crecimiento o expansion del
negocio.

2. Establecer una base para considerar posibilidades de desarrollo.

3. Aprender técnicas y herramientas de ventas por medio del
método “AIDA”

. COMO HAGO CRECER M\ NEGOCIO

Los negocios, al igual que los seres humanos, estan en constante evolucion, en este sentido
puede crecer o dejar de crecer si no le prestamos atencion.

Existen diferentes formas de identificar si mi negocio esta creciendo o estd estancado. Por
ejemplo si ya tenemos un negocio establecido con ventas constantes, clientes y personal
permanente, podriamos decir que nuestro negocio esta creciendo satisfactoriamente. Este
crecimiento requiere que tengamos mucha atencidn con relacién a la administracion de los
productos, el personal, atencién al cliente, finanzas, aspectos legales y otros.

Si ya estamos en esta etapa y queremos seguir creciendo podemos evaluar algunas opciones
de codmo hacerlo, por ejemplo:

a. Puntos de venta: Esto se refiere a un lugar especifico de distribuciéon y venta del
producto que puede ser propia o en asocio. Puede ser un quiosco en un centro
comercial o bien una venta de bazar en diferentes espacios. Por ejemplo: si mi
producto son las mermeladas, puedo venderlas en restaurantes, tiendas de productos
artesanales, en tiendas de consumo diario, entre otros. Cada lugar donde se venda mi
producto se convierte en un punto de venta; entre mas puntos de venta se tengan,
mas se conoce el producto y las ventas aumentan.
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b. Sucursales: Las sucursales son tiendas que abrimos en otra localidad, esto nos
permite ampliarnos con nuestros productos a otras zonas, mercados y municipios.
Estas sucursales deben ser atendidas con la misma calidad que en el negocio
inicial. Los duefios del negocio siguen siendo los mismos que lo iniciaron. Debemos
considerar disponer de capital para ampliar operaciones porque hay que invertir en
equipo, renta de local, gastos generales, sueldos etc. Por ejemplo: La empresa “La
Holandesa” que es una pasteleria muy conocida, tiene sucursales en toda Guatemala
y en todas las sucursales tienen el mismo producto y los duefios administran cada
una de las tiendas.

c. Franquicias: Esta es una etapa mdas avanzada del establecimiento de sucursales.
En esta fase ya tenemos posiblemente varios locales funcionando. Entonces, para
no continuar abriendo mas locales propios, decidimos invitar a otras personas que
quieran utilizar nuestro modelo de negocios, sabiendo que el nuestro ya funciona bien
y que la marca es conocida. En este modelo se les cobra un valor de entrada a quien
quiera participar con nosotros, le vendemos los productos que va a comercializar,
adicionalmente nos paga un porcentaje por las ventas que realice. Este modelo es
como que nosotros les damos permiso de usar nuestra marca, ademas le vendemos
en forma exclusiva la materia prima o productos, entonces ellos se convierten en
nuestros clientes y también distribuidores de los productos. Ejemplo: “HELADOS
SARITA” esta empresa inicio en Escuintla y luego se fueron expandiendo a nivel
nacional. Ellos brindan todo el servicio, capacitaciéon, decoracion del local para que
todos sean iguales, proporciona la materia prima, es decir los helados y todo lo que
se necesita para vender de la misma forma en todas las tiendas. La persona que
adquiere una franquicia paga por el derecho de piso, como se le llama cominmente
y se queda con la ganancia de las ventas.

d. Ventas por catalogo: Si mi articulo permite que pueda tomaéarsele fotografias
interesantes podria pensarse en este modelo. La venta por catdlogo genera bajo
riesgo por almacenamiento o transporte, esto es porque las personas promueven la
venta con un catalogo y luego se hace entrega del articulo cuando ya ha sido vendido.
En este caso se sacrifica un poco de ganancia porque es necesario darle comision al
vendedor para generarle motivacion econdmica. Este modelo es uno de los negocios
mas grandes a nivel mundial, por lo que puede ser aprovechado cuando nuestros
productos lo permiten. Ejemplo: La empresa AVON tiene un catalogo que se llama
AVONHOGAR en el cual la mayoria de los productos son de origen guatemalteco y
son de negocios que distribuyen al por mayor a la empresa, y esta los promociona en
sus catdlogos con todas sus vendedoras, lo que hace que las ventas sean en volumen.

e. Diversificacidn e innovacién: Esta es una de las formas de mantenerse en constante
crecimiento, algunos articulos y usos no siempre son los mismos toda la vida, por lo
gue hay que estar observando la moda, gustos, ingresos de mis clientes o necesidades.
Cuando mis productos son innovados en empaque, cantidad, contenido, precio, sabor,
costos, entre otros, tengo posibilidades de mantenerme siempre en el mercado.
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f. Tecnologia de redes: En la actualidad las comunicaciones virtuales son utilizadas
por alto numero de personas, como una herramienta para la promocion y venta
de productos, por ejemplo, las paginas web donde se realiza un intercambio de
comunicacion personalizado; las redes sociales, estas tienen la caracteristica que
fomentan el intercambio de opiniones, productos, servicios, etc. Las cuales se
desarrollan en forma “viral”, es decir que una noticia se distribuye y aparece en
muchos lugares y personal en forma automatica. Como ejemplo existe el Facebook,
twitter, Instagram, WhatsApp etc.

Es importante mencionar que la propaganda por estas redes sociales tiene dos
posibilidades, por ejemplo, en Facebook, a) sin pago (organico) es con y a través
nuestros amigos y conocidos y b) el “pagado” es pagar una cantidad de dinero a
Facebook para que ellos envien nuestra publicidad al mercado objetivo que yo elija.

1. ICONOCIENDO ALGUNAS HERRAMIENTAS!

a) Técnica de ventas “AIDA”

El método AIDA, es una estrategia del Marketing digital, donde cada cliente tiene que pasar
por 4 etapas en el proceso de venta, es decir empieza por la atencion, interés, deseo y accion,
esta no es una técnica reciente, viene desde 1950, y sigue funcionando actualmente.

Es un proceso basico por medio del
cual las personas son motivadas
por estimulos que conducen a una Atencién

. Interés
venta exitosa.

Accion
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Ahora veamos como desarrollas cada conexion de la palabra AIDA

1. Atenciodn: Sdélo tenemos entre 1y 5 segundos para llamar la atencién del
comprador, es decir que en este tiempo los compradores sellevan la primera
impresion del producto. Aunque el tiempo es corto, un buen empaque y
una presentacion especial, hace que llame la atencién rapidamente. Ya
sea en una venta en linea, como en una venta cara a cara, nuestra primera
mision es llamar su atencion.

Ejemplo: en una venta cara a cara me presento en forma natural y relajada,
puede que me digan “no gracias”, pero ese “NO”, me acerca mas a un “Sl”.

__________________e

Interés: luego que llamo su atencidn tengo poco tiempo para que se
interese en el producto. Si ya logre su atencidn, tengo la mitad del trabajo
ganado, es necesario decir o mostrar algo interesante del producto, por lo
gue preparo una caracteristica principal y muestro uno de los beneficios
del producto. Para esta fase yo como vendedora debo desarrollar empatia
con el cliente (ponerme en su lugar, o como dice el dicho “ponerme en sus
zapatos) para entender al cliente y sus necesidades.

N

Deseo: Para despertar el deseo del cliente de adquirir mi producto,
debo construir una relacion de confianza, es decir, debo mostrar que mi
producto es bueno y que va obtener muchos beneficios, y asi podria estar
resolviendo las necesidades del cliente.

W

4. Accion: Se trata de convertir un cliente potencial en un cliente real, es
pasar del deseo a la compra y finalmente el cierre del negocio. Aqui ya
pacto con el cliente, la forma de entrega, pago, el empaque, etc.

r
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iVeamos un ejemplo practico!

Productos: Cremas Naturales Organicas.
Escenario: venta directa, cara a cara

Atencidén: buenos dias le ofrezco una crema natural organica (logramos llamar su
atencion, puede que me diga que no gracias, pero si hace una pausa iya tengo su
atencion!

Interés: “Es una crema con proteccion solar quita manchas” despierto el interés
con un beneficio o una caracteristica del producto. En este momento de la venta
ya le puse la crema en las manos para que la observe, la revise, etc.

Deseo: En este momento puedo hacer alguna pregunta para saber mas del cliente. :
Doy seguridad del producto y despierto el deseo del cliente para adquirirlo, i
porque los beneficios que obtendra de mi producto son los mejores. Le digo en i
cuanto tiempo puede ver resultados al utilizar el producto. Aqui interviene la ética i
del negocio. No voy a hacer promesas de venta que no pueda cumplir. Ni le voy a :
agregar beneficios al producto que no tiene. Lo que es... es... y esa es mi garantia i
de venta. i

Ve . . , s . 1
Accion: ya que active su deseo lo demas es mucho mas facil, doy el precio de la |
crema, pregunto cudntas unidades le empaco y establezco el método de pago. O E
. . . 1

sea, si es en efectivo, tarjeta, o cheque, entre otros. :
1

_____________________________________________________________________________________

iVamos a la practica!

Desarrollo el Método AIDA con mi producto:
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RESUMEN MODULO V. DESARROLLO EMPRESARIAL
“Como Hago Crecer mi Negocio”.

Existen diferentes formas de hacer crecer un negocio, esto dependerd de la vision del
emprendedor o empresario, hasta dénde quiere llegar, no hay limites, solo trabajo duro.

Daremos algunos ejemplos:

5

FRANQUICIAS

Es un punto importante para hacer crecer el negocio, las
franguicias en América Latina han incrementado y el negocio vy
las marcas van en aumento.

®

PUNTOS DE VENTA

Si no es posible tener varias sucursales, otro aspecto para hacer
crecer el negocio es tener mas puntos de venta, para esto es
necesario hacer alianzas con comercios relacionados a al giro de
negocios, por ejemplo, si el producto es alimentos, pueden ser
en supermercados, restaurantes, mercados afines, tiendas, etc.

o

VENTAS
POR CATALOGO

Existen empresas grandes que aceptan productos de pequefos
productores para colocarlos en sus catalogos, lo cual incrementa
la venta de los pequenos productores y las empresas dueias de
los catdlogos también obtienen ganancias.

o

DIVERSIFICACION E
INNOVACION

Esta es otra manera de hacer crecer el negocio, los mercados y
los gustos van cambiando, asi también el uso de los productos,
generar lineas de productos, o innovar los ya existentes, son otra
forma de generar mayores ingresos.

a

TECNOLOGIA
DE REDES

Los cambios en las tecnologias y la forma de vender y comprar
en las mismas, cada dia se vuelven mas accesibles para todos los
usuarios. Existen paginas Web que promocionan productos anivel
mundial, sin ser ellos los fabricantes, se vuelven intermediarios
entre los productores y el cliente final. Por lo que es otra opcidn
para incrementar las ventas de manera importante.
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Técnicas de Ventas
AIDA
(Atencion, Interés,
Deseo, Accidn)

Existen diferentes técnicas de ventas, se escogid AIDA por ser
de facil comprension y aplicacion. Cambiar la mentalidad del
vendedor, ofreciendo soluciones y ayuda a las necesidades de
los clientes.

e Atencion: llamar la atencién con algun detalle o dato curioso
del producto a vender.

¢ Interés: hablar de los beneficios que obtendrd el cliente al
adquirir el producto.

 Deseo: Despertar el deseo de querer tener el beneficio.
Despertar el ego en el comprador.

* Accidn: Este es el cierre de la Venta, concretar la forma de
entrega del producto, la forma de pago, etc.
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GLOSARIO

@_ La estrategia de crecimiento orgdnico es cuando tus

clientes se van incrementando por el buen servicio que le prestas, la calidad de
tus productos y beneficios que recibe. Esto generar recomendaciones, buenos
comentarios y aprobacién para que tu marca y producto sea buscado por otras
personas.
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Notas:
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