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PRESENTACION

La OIM en el mundo:

La OIM, Organizacién Internacional para las Migraciones, fue creada en 1951, como
un organismo internacional que tiene como objetivo actuar de manera conjunta con
gobiernos para proveer respuestas humanas a la problematica que plantea la migracién.

La OIM, con sede central en Ginebra (Suiza) actia como Organismo Internacional —
Intergubernamental, cuenta actualmente con 118 Estados miembros y 20 observadores.

En su calidad de principal Organizacién Internacional para las Migraciones, la OIM trabaja
con asociados de la comunidad internacional para ayudar a encarar los crecientes desafios
que plantea la gestién de la migracién a nivel operativo, fomentar la comprensién de las
cuestiones migratorias, alentar el desarrollo social y econémico a través de la migracién y
velar por el respeto de la dignidad humana vy el bienestar de los migrantes.

Las acciones fundamentales de la OIM se ejecutan a través de programas que se enfocan
en seis esferas de servicios, con el fin de proporcionar asistencia directa a migrantes. La
OIM ha desarrollado actividades en numerosos paises en desarrollo y zonas de conflicto
como Mozambique, Angola, Ruanda, Chechenia, Bosnia, Kosovo, Timor y Afganistan.
En América Latina, la OIM ha prestado apoyo en procesos de desmovilizacién en
Guatemala, Haiti, Salvador y asisti6 a las victimas del Huracan Mitch en Honduras, entre
otras actividades.

Desde su fundacién la OIM ha asistido directamente a més de doce millones de personas
en el mundo.

La OIM en Colombia

La OIM, inici6 sus actividades en Colombia en 1956, para responder a los desafios migratorios
surgidos en medio de un contexto complejo. Actualiza permanentemente sus funciones y
actividades para responder a la dindmica social en la que se desenvuelve el pais, promoviendo

1 Organizacién Internacional para las Migraciones, OIM- Colombia, www.oim.org.com
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Diserio y Desarrollo de Proyectos Empresariales

actividades de prevencién a la migracién, y de atencién y generacién de soluciones para las
poblaciones vulnerables y victimas del conflicto, que se han desplazado.

Recientemente, la OIM ha ampliado e incrementado el desarrollo de sus actividades en el
pais, especialmente en aquellas areas que se vinculan a las prioridades que el Estado y la
sociedad civil colombiana han identificado, como puede ser la asistencia a las poblaciones
desarraigadas y vulnerables.

De este modo, desarrolla programas de asistencia post-emergencia a poblaciones
desplazadas internas, comunidades receptoras y otras poblaciones vulnerables, en las
cuales proporciona asistencia directa a través de las siguientes actividades: Atencién, Salud,
Educacién, Generacién de Ingresos, Infraestructura y Fortalecimiento Institucional.

Programa de atencion a ninos, ninas y jovenes desvinculados
de los grupos armados ilegales?

Desde marzo 2001, la OIM brinda asistencia técnica al Instituto Colombiano de Bienestar
Familiar (ICBF) con los nifios, ninas y jévenes, menores, que se desvinculan de grupos
armados ilegales. El proceso de asistencia técnica ofrece atencién en las necesidades
basicas, apoyo en la educacién baésica, formacién y desarrollo de iniciativas productivas.

También trabaja con otros organismos nacionales e internacionales en la prevencién de
la vinculacién de los menores a grupos armados ilegales, asistencia a minorias étnicas, y
difusién del marco legal para nifios y nifias, desvinculados de grupos armados ilegales.

Este programa esté financiado por el pueblo de los Estados Unidos a través de su Agencia
para el Desarrollo Internacional, USAID. A partir del 2004, ha obtenido apoyo financiero
de la Agencia Canadiense para el Desarrollo Internacional (ACDI) y del Gobierno Italiano.
Hasta diciembre de 2005 recibieron atencién directa 2.843 beneficiarios, e indirecta,
1.533, para un total de 4.376.

En el marco de generacién de ingresos busca aportar especialmente, alternativas y
oportunidades laborales, donde se desarrollan procesos de formacién para el trabajo, de
formulacién y montaje proyectos productivos y empresariales, promoviendo alternativas
viables, rentables y sostenibles.

;Por qué se desarrolla este trabajo?

Asi, en la bisqueda de estas alternativas surge este trabajo, donde se desarrolla una
metodologia dirigida especialmente a los procesos de insercién laboral v productiva de
los j6évenes.

La metodologia se desarrolla dentro de los lineamientos legales de trabajo con menores
de edad, buscando soluciones aptas y dignas de desarrollo personal, técnico y productivo,
como una opcién para el mejoramiento de su calidad de vida.

2 Idem 1
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Las leyes laborales de proteccién indican que un nifio menor de 16 afios no puede trabajar,
asi como también delimitan las labores que puede desarrollar y el tiempo maximo que
puede dedicar a esta labor, una vez ha asistido y cumplido con sus deberes escolares.
En el CD se incluyen las leyes Colombianas que rigen actualmente, asi como la udltima
modificacién realizada que define los trabajos que no puede realizar un menor.

Pero no se puede desconocer una realidad y es que el joven que cumple la mayoria de
edad, puede quedar a la deriva si en su etapa de nifio no se prepard para afrontar su
juventud. En muchos programas de proteccién cuando cumplen la mayoria de edad,
dejan de recibir algunos beneficios v adquieren responsabilidades para las cuales atin no
estan preparados.

Dentro de este contexto se identificaron especialmente 3 necesidades:
e Evaluar el nivel de desarrollo de las competencias basicas de cada beneficiario
o Buscar alternativas educativas y de formacién laboral acordes al nivel evaluado

e Desarrollar el espiritu empresarial, es decir, entender qué significa contribuir a
formar empresas rentables y sostenibles

La metodologia de trabajo propende por generar una etapa de transicién en los jévenes,
preparandolos técnicamente en opciones viables y creando oportunidades para afrontar
los retos laborales futuros.

Para este trabajo con los jévenes, se ha desarrollado un material que incluye juegos
didActicos, el manual para el instructor y libro de trabajo dirigido a los beneficiarios del
programa, que ofrece los elementos mas importantes para el proceso de insercién social,
permitiendo que el joven apropie los principales conceptos de empresarialidad, y desde
su formacién basica adquiera habilidades que le permitan mas tarde ser parte del &mbito
laboral y empresarial en condiciones dignas, seguras y competitivas.

El libro es un complemento a esta metodologia y presenta dos herramientas, la primera
dirigida al desarrollo de competencias laborales y empresariales, y la segunda a la gestién
de proyectos productivos, que también pueden ser herramientas de trabajo no sélo para
este proceso con los jévenes, sino para el desarrollo de proyectos empresariales con
poblaciones vulnerables en general, donde se conservan algunas variables sociales, de
desproteccion, bajos niveles de educacién y condiciones de vida precarias.

Algunos conceptos de este libro fueron desarrollados a partir de la experiencia y del
montaje de proyectos con jovenes que pertenecieron al programa. Se ha desarrollado un
trabajo conjunto con instituciones, empresarios y con el equipo de trabajo del programa,
donde se compartieron visiones en cada uno de los &mbitos de desarrollo psicosocial,
educativo, v de insercidon laboral.
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Los proyectos fueron el inicio y la fuente de informacién para identificar necesidades,
adaptar y desarrollar las herramientas y establecer una metodologia acorde a las
capacidades actuales de los futuros empresarios.

A continuacién se presentan dos de los proyectos mas representativos:

Empresa de tarjetas elaboradas a mano

Unacompaniacomercial consentidosocial quetiene comomisiénayudaralrestablecimiento
de vidas mediante la incorporacién a su fuerza de trabajo de jévenes desvinculados de los
grupos armados ilegales, para que utilicen sus manos creativamente.

“Tarjetas hechas a mano con amor por jévenes desvinculados de grupos armados ilegales,
personas que desean volver a ser productivas y vivir en paz...”

Este proyecto nacié en diciembre de 2003 con una prueba piloto para la elaboracién de
3.000 tarjetas navidenas institucionales. Esta prueba integré a mas de 40 jévenes en la
temporada navidena. Se trabajé en un taller provisional en la elaboracién de las tarjetas
y en el proceso de fabricacién de las cajas para empacar, que se desarrollé en los mismos
hogares donde habitan los jévenes. El resultado de esta primera etapa, fue excelente y se
visualizd la oportunidad de continuar con el proyecto, si se podia garantizar un mercado
permanente y rentable.

Asi se formuld el proyecto con el objetivo de montar un taller permanente de trabajo
con los jovenes para las diferentes temporadas de mayor demanda. En marzo de 2004,
se dio inicio con 25 jovenes que mostraron mayor interés y habilidad en los procesos
manuales.

Las principales condiciones que favorecieron el desarrollo de este proyecto se pueden
resumir asi:

e Tenia un mercado objetivo definido y con posibilidades de una alta demanda. A
nivel nacional contaba con clientes institucionales y a nivel internacional contaba
con aliados estratégicos para la venta de los productos en Estados Unidos.

¢ El aprendizaje del oficio se dio en muy corto tiempo, v en la medida en que se
adquieren las competencias el joven empieza su desarrollo laboral y a percibir
ingresos por su trabajo.

¢ El empresario tiene un compromiso social y empresarial muy alto, que favorece
la integracién a la vida laboral de los jévenes, especialmente porque el proyecto
incluyé el desarrollo de valores y competencias.

e Los jévenes encontraron un espacio de confianza donde podian expresar sus
inquietudes y tener apoyo para otras actividades educativas.

|12
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Principales resultados de este proyecto:

1. Contar con una empresa formal.

Es una empresa unipersonal de régimen comun. Esta inscrita como exportadora ante el
Ministerio de Comercio y también esté registrada para la codificacién, mediante el codigo
de barras para la comercializacién en cadenas de almacenes.

2. Contar con una empresa con valores sociales y empresariales

En la empresa se profesan y se propagan los valores y principios éticos que permiten
llevar a cabo el objeto social dentro de un contexto de desarrollo econémico y social.
Estos valores son:

¢ Compromiso

* Transparencia

* Respeto

* Lealtad

* Trabajo en equipo

¢ Creatividad

3. Se han desarrollado alianzas estratégicas que la han permitido
crecer su mercado y apoyar mas jovenes

Con el objetivo de comercializar las tarjetas, nacional e internacionalmente a partir
del segundo semestre del 2.005, la empresa ha hecho alianzas estratégicas con otras
organizaciones y fundaciones de apoyo. En este momento a junio de 2006, ya se han
exportado cerca de 30.000 tarjetas

4. Generacion de empleo

En esta empresa se han capacitado mas de 200 jévenes y actualmente hay 25 con empleo
permanente, y en temporadas de mayor demanda pueden vincular hasta 50 jévenes.
También ha generado mas de 10 empleos permanentes a nivel administrativo y comercial,
y de forma indirecta en apoyo a las actividades de mercadeo, 6 empleos mas.

13]
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Empresa de confeccion de cachuchas y camisetas publicitarias
“Comprometidos con Colombia generando empleo”

La empresa elabora cachuchas, camisetas y en general articulos publicitarios bordados y/
o estampados para clientes del sector privado, publico y otros segmentos de la economia
nacional.

A través de los anos, la empresa se ha posicionado en el mercado como una de las
empresas lideres, en la innovacién y disenio de nuevos productos, llevandolos a obtener
la Certificacién de Calidad ISO 9001,v. 2000.

Asi en abril de 2004, 25 jévenes desvinculados inician la formacién técnica y laboral, luego
de una seleccién y evaluaciéon de las competencias bésicas y especificas que permitian
definir sus habilidades y gusto por el oficio, que es muy importante, ya que el joven que
se identifica con el oficio se siente méas motivado en su trabajo.

En septiembre de 2004, se gradian 16 jévenes que cumplieron con el programa de
formacién en confeccidn industrial, donde aprendieron a manejar todo tipo de maquinaria
industrial.

De forma paralela se estructuré el proyecto para la fabricacién de camisetas, en el cual
el empresario se involucra definiendo la mejor ubicacién y distribucién en planta para el
taller, asi como en la seleccién de la maquinaria necesaria para la confeccién de camisetas
t-shirt para contratar a los 16 jévenes capacitados, transmitiendo su experiencia y
conocimiento en el desarrollo del producto y del proceso productivo.

Durante el 2004 y el 2005 los jévenes obtuvieron experiencia en las diferentes etapas
del proceso vy lograron el desarrollo de las competencias necesarias para trabajar
en cualquier empresa. De esta manera lograron consolidar el aprendizaje técnico y
adaptarse al mundo laboral.

Las principales condiciones que favorecieron el desarrollo de este proyecto se pueden
resumir asf:

e El empresario conocia el mercado y visualizaba posibilidades de alta demanda. A
nivel nacional contaba con importantes clientes institucionales.

¢ El compromiso del empresario y su esposa por ofrecer condiciones de bienestar y
hacer que los jévenes se sintieran acogidos en la empresa.

e Elinterés y constancia de los jovenes durante el proceso de capacitacién, asi como
el apoyo de la entidad capacitadora para motivarlos constantemente.

e El aprendizaje del oficio permitié que el joven desarrollara competencias para
cumplir con las exigencias del mundo laboral.

|14
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Principales resultados de este proyecto:

1. Es una empresa formal

Es una empresa formal inscrita en la Camara de Comercio, que cumple con sus
obligaciones contractuales y parafiscales. Desde el ano 2003 cuentan con la certificacién

de Calidad ISO 9001,v. 2000.

2. Es una empresa con valores sociales y empresariales

Los valores que se fomentan en el trabajo de la empresa son:

El respeto, la confianza vy la ética en cada una de las labores que se desemperian.
3. Se cuenta con un espacio donde los jovenes pueden adquirir
experiencia y afianzar sus conocimientos

Los jévenes cuentan con un espacio que les permite ganar experiencia y conocimiento de
los procesos y podrian emplearse en cualquier empresa para desarrollar este oficio en el
futuro, contando con un referente laboral.

15]






INTRODUCCION

En Colombia, y especialmente en sus principales ciudades se encuentran poblaciones
migrantes vulnerables, didsporas en las calles, en los barrios marginales, en albergues,
con problemas para adaptarse a este nuevo espacio llamado ciudad. Para ellos es un
universo nuevo, para el cual no estéan preparados, en el que sufren por no conocer las
reglas, por sobrevivir en este espacio agresivo y poco amable, se enfrentan con nuevas
exigencias educativas, de cultura y en general requieren hacer un gran esfuerzo para
obtener un trabajo que les garantice una vida digna y segura.

Para lograr que estas poblaciones vulnerables encuentren una opcién de vida mas
digna y segura, es necesario abrir un espacio en el mundo econémico organizado. Pero
no se trata sélo de una causa altruista, o de una respuesta a una ley de reinsercién
o de desplazamiento, ni tampoco de subsanar una culpa o una deuda social, porque
estas opciones no son duraderas, ni sostenibles. Esto requiere un esfuerzo de todos,
especialmente de los que estan del lado privilegiado, los que estan en posibilidad de
crear v hacer parte de la solucién. Todos los profesionales, los que trabajan con las ONG,
organizaciones gubernamentales e intergubernamentales y, organizaciones internacionales
que se encargan de canalizar recursos para poblaciones vulnerables.

Colombia estd en un proceso crucial en la bisqueda de la paz, donde esta tratando
de recuperar el tiempo perdido, los recursos desperdiciados, y buscando una mayor
equidad social. Hoy se tiene una oportunidad de desarrollo en los proyectos nacionales
e internacionales, que disponen de recursos enviados por los paises méas desarrollados,
pero ¢hasta cuando se tendra acceso a ese aporte? ¢para qué y cémo se deben invertir
estos recursos?

Este trabajo esté orientado al desarrollo de proyectos exitosos con poblaciones vulnerables
y menos favorecidas. Es una guia para las organizaciones donantes y receptoras, aportando
los elementos vy las herramientas de andlisis que les permitan gestionar proyectos dentro
de la realidad del pais; y para motivar a todas esas personas con gran sensibilidad social,
pero lejanos al mundo econémico y empresarial, a trabajar de manera estratégica y para
el mundo globalizado.
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El objetivo principal de esta publicacién es proporcionar una herramienta enfocada a la
gestién de proyectos, por medio de la cual se facilite la recoleccién de la informacién, asi
como la formulacién y evaluacién de proyectos que, al mismo tiempo, permita orientarse
hacia mercados y estrategias rentables y sdlidas, para aplicacidon en proyectos sociales,
que hagan posible el tal vez mas anhelado de todos los propésitos de un proyecto: que
sea sostenible.

Por sostenible se entiende, que una vez se retire la ayuda externa, el proyecto contintie
dando la oportunidad de empleo a sus creadores y beneficiarios, lo cual no es otra cosa
que el hecho de que éste se convierta en una empresa.

Lo més importante es que en el desarrollo de los proyectos sociales se modifiquen dos
conceptos: es necesario pasar del concepto de gasto o donacién, al de inversién, y del
concepto de receptor o beneficiario, al de empresario.

Pero, écomo lograr este cambio? ¢cémo descubrir nuevas formas de crear valor de tal
modo que el valor creado permita generar reinversién y mejor calidad de vida para la
sociedad? écoémo evaluar la sostenibilidad del proyecto?

En este trabajo se dara respuesta a estas preguntas y se deja un camino abierto para que
las personas responsables de formular y desarrollar proyectos puedan profundizar y sacar
sus propias conclusiones.

Seré sélo un grano de arena para construir o reconstruir un pais lleno de esperanzas y
potencialidades. Es una iniciativa para motivar a los lectores a que hagan un esfuerzo
adicional e invitarlos a invertir toda su creatividad para trabajar por el bien comun, para
sacar el pais adelante. No se puede pensar que paises como Japén y China, después
de vivir grandes tragedias, hayan logrado tanto sin hacer un esfuerzo adicional y sin
generar nuevas formas de trabajo y empresarialidad, donde encontraron soluciones mas
eficientes y acordes con sus capacidades, convirtiéndose en paises competitivos.

La metodologia de trabajo esta basada en los aspectos fundamentales de la formulacién de
un proyecto, desde la recoleccién de la informacién hasta la definicién de su rentabilidad,
pero también en otros aspectos que son claves, como el desarrollo de las habilidades para
ser empresario, el desarrollo de la visién empresarial y del futuro, ttiles para entender
claramente cémo funciona una empresa y de qué depende que ésta sobreviva.

También se trata de buscar un camino para lograr nuevos esquemas de participacion,
y sobre todo, de desarrollo econémico, desde la légica de la oferta y la demanda y en
mercados realmente competitivos. La estrategia se plantea desde el conocimiento de los
sectores y de las cadenas productivas en Colombia, sus posibilidades y alianzas para el
desarrollo de nuevas estrategias, sobre una propuesta concreta.
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Resumen del contenido

Trabajo con poblaciones vulnerables

Este trabajo inicia con el andlisis y caracterizacién de los jévenes menores de edad,
desvinculados de grupos armados ilegales, como un ejemplo de las poblaciones
vulnerables y con una propuesta sobre cémo trabajar con ellas, ya que esto fue lo que
motivé el desarrollo del presente trabajo.

Tal vez se considera que es suficiente tener un proyecto con una buena oportunidad
econdmica; pero el éxito no sélo esta en los nimeros, pues se pueden tener dos empresas
con los mismos recursos de maquinaria, la misma ubicacidn e infraestructura, y el mismo
diseno de productos, pero lo Ginico que no se puede tener igual es el talento humano.

En el capitulo 1, el lector encontrard una descripcién de las caracteristicas de los jévenes
menores reincorporados, como se dijo anteriormente, como ejemplo de estas poblaciones.
Se describe cémo trabajar con ellas y qué es importante tener en cuenta en ese proceso.
Como se indica, es un proceso de confianza mutua, a lo largo del cual se abre un espacio
de integracién, compromiso social y generosidad, méas del alma que material. Lo mas
importante no es dar el pescado, sino ensefar a pescar.

En el capitulo 2, encontrara la primera herramienta de este libro. Estale permite identificar
y definir el perfil del beneficiario o del futuro empresario, que puede hacer parte de un
proyecto. Se vera que es preciso entender sus dificultades y su realidad, para desarrollar
acciones concretas con el fin de superarlas y generar un verdadero cambio. Ademas,
la herramienta ofrece al beneficiario vy al tutor una orientacién sobre el proceso de
integracién social y productiva, a partir de las caracteristicas y afinidades del beneficiario
y establece una ruta de trabajo que lo lleva a fortalecer sus competencias para integrarse
social y laboralmente. Desarrollar estas competencias le permitira al beneficiario no sélo
hacer parte de una empresa en el corto y mediano plazo, sino también poder crear su
propia empresa en el futuro.

Entorno empresarial

A partir del capitulo 3, el lector empezara a familiarizarse con los conceptos empresariales.
Alli encontrara el concepto de ciclo de produccién ideal, que permite entender cémo
se trasforma un insumo en productos a través de procesos industriales y, una vez se
utiliza el producto, vienen los procesos de reciclaje, que dentro de un ciclo de produccién
ideal, permiten conservar los recursos naturales. Luego, se explica el concepto de valor
agregado vy las cadenas de valor, que orientaran al nuevo empresario hacia una mejor
estrategia para definir un producto y un proyecto que de veras tenga mercado. Al mismo
tiempo, el lector entenderd cémo esté organizado el entorno y cémo hacer parte de él.

En el capitulo 4, el texto incluye una descripcién de las principales funciones que se
deben desemperiar en la empresa. Lo esencial es que el empresario se familiarice con las
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actividades empresariales vy la relevancia de éstas en la organizacién y definicién de un
proyecto. También es importante que el empresario visualice la empresa, organizando y
contratando un equipo de trabajo que le ayude a desarrollar cada funcién de la manera
mas eficiente posible, v no sea él, el Ginico que realice todas las tareas de la empresa. Es
necesario que aprenda a delegar y a contratar las funciones en las que él no es muy héabil
o muy efectivo.

Etapas para la formulacion y evaluacion de un proyecto empresarial

A partir del capitulo 5, el lector iniciara su aprendizaje sobre el desarrollo de un proyecto
empresarial, el cual se constituird en el punto de partida para la definicién del mismo, su
andlisis y posterior montaje y seguimiento. En este capitulo se describe cada etapa del
proyecto y se recomienda al futuro empresario seguir paso a paso las recomendaciones
descritas para desarrollarlo v obtener una empresa exitosa. Alli, el empresario entendera
de manera muy sencilla los dos conceptos méas importantes en el desarrollo de una
empresa: la rentabilidad v la sostenibilidad.

El capitulo 6 describe la herramienta del Modelo Integral de Mercadeo y Administracién
de negocios, MIMA. Recibe este nombre porque se considera que un proyecto es exitoso
cuando parte de las necesidades del mercado para definir las mejores caracteristicas
del producto que se ofrecerd, para establecer la estrategia comercial y los procesos
administrativos y productivos que se llevaran a cabo en el desarrollo de la empresa. En
este capitulo se describen de manera general los componentes del modelo, y algunas
generalidades de uso de la herramienta.

En el capitulo 7 el empresario podra desarrollar la evaluacién econémica de la idea
y aprendera a manejar el MIMA paso a paso. Alli podra analizar y definir alternativas
de accién, visualizando el impacto de una decisién. El empresario podra conocer con
exactitud como lo afecta un cambio en la contratacién del personal, en la definicién de un
proceso, o en el diseno de los productos y sus componentes, o igualmente podra definir
cuanto vender para obtener un ingreso acorde con sus expectativas.

El capitulo 8 le permitird evaluar algunos aspectos fundamentales en la definicién del
proyecto para establecer las mejores alternativas, analizando algunas estrategias que se
pueden desarrollar y que estan relacionadas con las funciones de la empresa, es decir, la
funcién comercial, la funcién productiva y las funciones de apoyo.

Lo anterior, para desarrollar un proceso de toma de decisiones gracias al cual sera posible
identificar la verdadera viabilidad de la empresa, conocer bajo qué condiciones es ideal
iniciar su negocio y determinar cuéles seran sus metas.

Finalmente, en el capitulo 9, el empresario encontrard un modelo de seguimiento del
proyecto, que hace parte de la misma herramienta descrita en los capitulos 6 y 7. Alli
podra visualizar cobmo se ha desarrollado la gestién una vez ha puesto en marcha la
empresa, y qué decisiones debe tomar para mejorarla. El modelo contempla el impacto
econémico y social de la empresa.
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1

PROCESO DE INTEGRACION
SOCIAL PRODUCTIVA

“Los seres humanos somos esencialmente buenos”’

Este texto tiene como principal objetivo la definicién de un proceso de insercién social
y productiva de poblaciones vulnerables, buscando desarrollar un modelo sélido y
coherente con sus caracteristicas y limitaciones, pero especialmente buscando descubrir
su potencial, y a partir de este facilitar un proceso que les garantice encontrar un espacio
para lograr un desarrollo integral.

En el modelo que se plantea, existen varios actores que hacen parte de esta solucién,
desde los profesionales que acompanan estos procesos, los empresarios quienes han
creido que es posible hacer un cambio social, los educadores que trabajan dia a dia en
procesos de capacitacién, y especialmente los mismos beneficiarios.

Todos deben estar a la expectativa para descubrir su propio papel, romper paradigmas
y creer que es posible alcanzar el objetivo de este proceso, esforzandose por cumplir
sus propios objetivos, sin olvidar el objetivo comin y méas importante: que todos,
absolutamente todos lleguemos a la meta, lograr un pais en paz.

1.1. Poblaciones vulnerables

Las poblaciones vulnerables, son las personas desplazadas, reincorporados, de escasos
recursos, victimas de la violencia y/o en condiciones de pobreza, etc., generalmente
ubicadas en los barrios marginales de las principales ciudades, o en regiones apartadas,

3 Arz. Desmond Tutu , Premio Nobel de la paz 1984, en su intervencién en el Simposio internacional, justicia restaurativa y
paz en Colombia, Cali, 2005

21



Diserio y Desarrollo de Proyectos Empresariales

donde las condiciones de vida no favorecen sus procesos educativos, de atencién de sus
necesidades baésicas, ni su desarrollo fisico, intelectual y cultural.

En general, se llaman poblaciones vulnerables, porque estan fisicamente expuestas a
enfermedades, a la inseguridad, a morir de hambre o a crecer en la desnutricién, a no
poder obtener un trabajo digno por falta de educacién y capacitacién, a sufrir por su
desesperacion, a procesos de violencia intra-familiar, a ser desplazadas de un lugar a otro,
sin encontrar un espacio digno para vivir.

El desplazamiento forzoso y la constante reubicacién de estas poblaciones vulnerables,
la necesidad de adaptarse a la ciudad, superar las limitaciones propias de sus procesos
culturales y educativos anteriores, y de obtener recursos para sobrevivir en su nuevo
medio, con las angustias, temores e incertidumbres para cubrir sus necesidades basicas
de alimento, vivienda, vestido, salud, etc. es parte de lo que se debe comprender, resolver
y superar para lograr un proceso de integracién social.

1.2. Jovenes reincorporados a la vida civil

Como se dijo en la introduccién de este trabajo, uno de los programas que la OIM viene
trabajando en los ultimos anos, es el de los jévenes reincorporados a la vida civil. En
este trabajo se resumen las caracteristicas de esta poblacién, tratando de focalizar y
evidenciar sus caracteristicas y variables principales, con el fin de plantear y comprender
mas adelante la importancia de un proceso sélido y acorde a este perfil. Muchas de
estas caracteristicas son comunes para otros grupos de poblaciones vulnerables y las
herramientas y los proyectos que se plantean en el modelo seréan igualmente aplicables
para el desarrollo de una solucién que permita su integracién social y productiva.

A continuacién se presenta un cuadro de las principales caracteristicas de esta poblacién:

Reincorporados Reincorporados .
Edad 4 5 Promedio
Menores Mayores
Menores de 11
De11a14 13% 6%
De 15 18% 9%
De 16 27% 14%
De 17 38% 19%
De 18 a22 4% 40% 22%
De23a25 30% 15%
De 26 a 30 14% %
De31a35 16% 8%
100% 100% 100%

4 Estadisticas OIM Programa de atencién a nifos, nifas y jovenes desvinculados de los grupos armados ilegales
5 Idem 4.
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SEXO Reincorporados Reincorporados Promedio
Menores Mayores
MUJERES 29% 12% 20%
HOMBRES 1% 88% 80%
100% 100% 100%
ESCOLARIDAD Reincorporados Reincorporados Promedio
menores mayores
SIN ESCOLARIDAD 8% 12% 10%
SIN DEFINIR 9% 4.5%
BASICA PRIMARIA 57% 61% 59%
SECUNDARIA 26% 24% 25%
NIVEL TECNICO 2% 1%
PROFESIONAL 1% 0.5%
100% 100% 100%

Estas tres variables, edad, sexo y escolaridad, son las variables determinantes en el
desarrollo personal, y sélo se incluyen como un referente para entender mejor qué
necesidades y qué retos deben ser superados, y como se debe enfocar la capacitacién
para lograr un desarrollo éptimo en los proyectos.

Las variables de escolaridad y edad, indican la facilidad que las personas pueden tener
para adquirir nuevos conocimientos, asi como también puede ser un parametro de los
intereses e inquietudes que pueden tener. A menor edad, mayor apertura al aprendizaje
y desarrollo de nuevas competencias. A mayor nivel de escolaridad mayor facilidad para
adquirir nuevos conocimientos.

En las estadisticas de escolaridad se debe aclarar que el porcentaje indica que los
beneficiarios estan en ese nivel y no que lo hayan superado, asi, por ejemplo, para las
personas que estan en primaria, el porcentaje indica que por lo menos han desarrollado
un curso de este ciclo.

La brecha educativa es, tal vez, el mayor reto de los programas, el 74%
de la poblacién ha hecho sélo algunos cursos de primaria y seguramente,
ya han olvidado algunos conceptos basicos.

Ahora se debe descubrir cuéles son los mejores caminos para lograr que estos jovenes
se integren en los procesos de manera exitosa. Que mantengan la motivacién en su
desarrollo personal, en las nuevas exigencias de este cambio voluntario e involuntario,
que les obliga a establecer nuevas relaciones y a aprender nuevas costumbres en la ciudad
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o, en el mejor de los casos a regresar a su espacio rural, pero no con las manos vacias,
sino con nuevos conocimientos para mejorar su calidad de vida.

El nivel educativo o el nivel de evaluacién que obtengan en el desarrollo de sus
competencias no son signos de calidad de la persona; esto sélo indica cuél sera el punto
de partida para procesos de capacitacion y de integracién al trabajo, donde se busca
establecer en el corto plazo qué actividades puede desarrollar cada quién, o para qué
trabajo es mas apto, de tal forma que esto le permita integrarse al medio laboral, obtener
un ingreso y lograr una mejor calidad de vida en su nuevo espacio social.

Los procesos educativos son vitales para superar muchas metas en la ciudad, el saber
leer y escribir se vuelve el mayor reto para la mayoria de los beneficiarios. La ciudad
exige manejar nuevos conceptos: para utilizar un teléfono se debe leer instrucciones, para
subir al bus es necesario saber el nombre de la ruta, etc., y especialmente para aprender
un oficio, es necesario tener conocimientos minimos de mateméticas y geometria, con el
agravante que la mayoria de las industrias, por sus niveles y exigencias de calidad, piden
que sus trabajadores tengan bachillerato o, en el mejor de los casos, primaria.

Asi, los proyectos que se desarrollen deben contemplar esta variable, y no deben dejar de
lado la motivacién a los beneficiarios de continuar sus estudios, para lograr en el futuro
mejores niveles de remuneracion.

Por otro lado, cabe resaltar v entender el verdadero valor de lo que significa la frase que
inicia este capitulo:

El ser humano es esencialmente bueno®.

Eso no significa que se deba creer que todos son buenos y no existe la maldad, no.
Cuando se refiere a “esencialmente bueno”, se debe interpretar que todos los individuos,
en su naturaleza y sus raices, nacen en la bondad, y de no ser que haya parametros
psicolégicos v mentales muy lastimados, los proyectos que se construyan deben permitir
desarrollar un proceso de cambio y reconciliacién con la sociedad.

Seguramente en este proceso de reconciliacién, habrd que hacer un proceso de
resignificacién de la vida y de los valores sociales y politicos, de las creencias y de la
cultura, frente a su propio ser. Este cambio implica un reconocimiento de todas las partes
de los derechos como seres humanos, como ciudadanos, y esencialmente un proceso de
reconocimiento de las capacidades y valores personales que cada uno posee.

Los derechos humanos se pueden resumir asi:

Los derechos civiles que representan la defensa del individuo ante el Estado, garantizando
su proteccién frente a la agresiéon de cualquier érgano publico. (derecho a la vida, a la
libertad, a la integridad personal, a la libertad de expresién, a la propiedad, etc...)

6 Idem 3.
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Los derechos politicos, garantizan la participacién de los individuos en la vida politica
(derecho de elegir y ser elegido)

Los derechos sociales que tienen como finalidad asegurar el bienestar econdémico,
tendiendo a garantizar el desarrollo (derecho al trabajo, a la salud, a la educacién, a la
vivienda digna, etc.)

Y los llamados derechos de ultima generacién: De los nifios, de género, étnicos, a la
diferencia, a un medio ambiente sano, de los consumidores, etc. estan dirigidos garantizar
la proteccién de los mas débiles y vulnerables.

Aunque todos requieren de una activa participacién del Estado para su cumplimiento, la
mayoria de estos derechos deben ser respetados y protegidos por cada ciudadano.

Los derechos de ultima generacién, muy relacionados con las poblaciones vulnerables,
permiten entender mejor el propésito de este trabajo, resaltando los derechos de los
nifos, étnicos, y de las poblaciones menos favorecidas, que exigen de la sociedad un
cambio profundo en su desarrollo social y econémico, no sélo desde lo publico, sino
también desde lo privado, especialmente para restituir sus derechos, logrando recuperar
sus valores y afianzarlos en la sociedad para su libre desarrollo como personas y con las
responsabilidades como ciudadano.

Desde las mismas poblaciones beneficiarias, v especialmente en el caso de jévenes
reincorporados, se debe considerar el aspecto de restitucién y cumplimiento del marco
legal, frente a las acciones que hayan desarrollado en su vinculacién a grupos armados
ilegales; en muchos casos afectando la vida e integridad de las personas. Asi desde este
aspecto el compromiso de los beneficiarios debera ser mayor para restituir a la sociedad el
posible dafio que hayan generado, no sélo asi mismos sino a los que en alglin momento
fueron sus victimas.

Tal vez se puede resumir mejor este concepto en la sentencia de la Corte Constitucional
Colombiana’, en la que se pronuncia frente a la integralidad en la situacién de los nifios,
en tanto son menores de edad sujetos de proteccién. Esta sentencia marca una pauta
al ratificar la condicién de victimas de los menores de edad desvinculados, pero traza
una responsabilidad y por tanto una ruta de verdad y reparacién que los nifios la deben
realizar en el Programa Especializado del ICBF, tal como lo ordena la ley 782 de 2003.

En este aspecto la OIM ha desarrollado documentos especiales, que resumen los principios
fundamentales, las normas y leyes, y que en general se deben conocer para direccionar
la problematica desde un ambiente proactivo y de derecho®.

7 Sentencia C-203 de junio de 2005 en la que se ordena la judicializacion de todos los menores de edad desvinculados de
los grupos armados ilegales.

8 Se debe revisar la bibliografia en temas como derechos de la nifiez en la situacion de violencia generada por el conflicto
con los grupos armados ilegales, mapas de vulnerabilidad, riesgo y oportunidades, ruta Juridica, ruta juridica indigena, entre
otros.
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1.3. Se necesita un proceso de confianza mutua

El proceso requiere una gran dosis de generosidad, tanto de los que pueden aportar a la
solucién, como los mismos beneficiarios de los programas. Todos deben estar dispuestos
a poner de su parte para lograr un proceso exitoso. Esto implica creer en las demés
personas, romper con los mitos y paradigmas que se tienen frente a las costumbres y
valores, e incluso tratar de modificarlos desde el trabajo diario.

Entender que se trata de un proceso de adaptacién y cambio personal bipartito, del
empresario hacia los beneficiarios y de los beneficiarios hacia los empresarios.

En la OIM se evaluaron y desarrollaron proyectos productivos de insercién laboral, para
este proceso se buscaron empresarios comprometidos y con gran responsabilidad social.

Asi, cuando se iniciaron estos proyectos, los empresarios tenian muchas dudas sobre las
caracteristicas de los reincorporados y, en general de las poblaciones con las que se iba a
trabajar. La falta de referencias y de conocimiento sobre experiencias laborales anteriores,
era uno de los obstaculos para contratarlos. En muchos casos, las pruebas sicolégicas y
las entrevistas generaron desconfianza en las partes, pues no siempre se expresaba lo que
realmente se preguntaba, no porque hubiera mala intencién en las partes, sino porque
existen dificultades en la comunicacién; ello se debe a que las partes manejan costumbres
v lenguaje diferente. Por esto no es facil lograr una buena entrevista. En algunos casos, la
Unica referencia era el hogar donde estaban viviendo, los educadores, y las directivas de
la fundacién eran su referente.

Por otro lado, los beneficiarios no creian en el proceso, muchas veces se les habian hecho
promesas que no habian sido cumplidas. Asi que el desanimo frente a cada iniciativa
que se planteaba era evidente. En reiteradas ocasiones se habian iniciado procesos que
no concluian, capacitaciones que no les permitian lograr un espacio real en el mundo
empresarial, trabajo temporal y mal remunerado.

Pero la experiencia que se tiene en los proyectos exitosos, muestra que es posible ganar
confianza, y establecer relaciones de trabajo y de productividad.

Hubo dificultades, pero las ganas que todos tenian de trabajar, hicieron que se lograran
avances significativos en el &mbito de la empresa y a escala personal.

Lo mas importante fue que todos aceptaron que éste era un proceso. La confianza no
se gana simplemente porque hay un contrato, o porque hay alguien que esta dispuesto a
asumir el riesgo de iniciar un proyecto. Se gana dia a dia y paso a paso. Algunos puntos
que se consideran importantes para ganar esta confianza son:

1. Cumplir con los compromisos: cada una de las partes debe garantizar y hacer el
mejor esfuerzo para asumir la responsabilidad que exige el proyecto. El empresario
debe garantizar el trabajo suficiente para los beneficiarios que ha contratado en el
proyecto, asi como éstos deben cumplir con las metas de produccién establecidas,
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para que la empresa pueda entregar sus pedidos a tiempo y con los costos previstos.
Esto le exige al empresario tener listas las materias primas, disponer del lugar y la
maquinaria para trabajar, tener los recursos para la némina; por su parte a los
beneficiarios les exige cumplir con los horarios, y tener la mejor actitud frente al
trabajo, asi como cuidar las instalaciones de la empresa.

2. Unabuena comunicacién: Dejar un espacio establecido para hablar de los problemas
y de los avances del proyecto. Definir reglas de comunicaciéon claras y de respeto.
No permitir que se generen cometarios negativos de los colaboradores o de los
jefes. En general, se trata de llevar cabo procesos participativos, lo cual facilita el
trabajo en equipo y el mejoramiento continuo. El empresario debe disponer de
un tiempo para escuchar las inquietudes de los beneficiarios y resolverlas en el
menor tiempo posible. Igualmente, los beneficiarios deben ser conscientes de las
condiciones y dificultades que se pueden presentar en un proyecto. Ambas partes
deben aprender a decir si y aprender a decir no.

3. Una buena induccién: cuando se iniciaron los procesos en las empresas, se observé
que habia diferencias culturales importantes, asi que la induccién tenia que ser muy
completa y clara. Esto abarca desde las costumbres de convivencia bésicas, el uso
de los elementos de aseo, hasta saber qué rutas y medios de trasporte se necesitan
para llegar a la empresa; el reglamento de trabajo, las obligaciones de la empresa
y las obligaciones de los colaboradores. Lo principal, por parte del empresario, es
explicar todo lo que parece obvio, y por parte del beneficiario, preguntar todo, asi
parezca obvio

4. Coherencia de vida: el ejemplo siempre ha sido uno de los principales motivadores. Si
el empresario estd comprometido, seguramente también logre que los colaboradores
se comprometan. Si el empresario tiene una vida familiar y trasparente, seguramente
también sus colaboradores buscaran orden en su vida. El empresario, como lider,
se constituye en un ejemplo para sus colaboradores. Por otro lado, el colaborador
no puede ser bueno en la empresa y al mismo tiempo un mal miembro de familia,
o un mal compariero en su hogar. Asi, el equilibrio y el buen ejemplo deben ser
una constante en el nuevo proceso que se inicia. Si no hay coherencia, entre las
acciones en la empresa y la vida en el hogar, no hay confianza.

5. Procesos de motivacién e integracién social: los espacios de comunicacién deben
permitir desarrollar dindmicas de apoyo mutuo. Asi como el gerente de una empresa
en ocasiones se siente solo, también los colaboradores necesitan apoyo y tener
alimento para el alma. Existen programas, e incluso materiales no muy costosos,
para fortalecer los valores y desarrollar la cultura de la empresa. Es necesario que
la empresa busque espacios que fomenten el comparierismo, la camaraderia y el
respeto entre los colaboradores. Los beneficiaros de estos proyectos no conocen
muchas personas en la ciudad, necesitan relacionarse no sélo en el &mbito laboral,
sino también en el &mbito social. En el capitulo 2, estan las competencias y valores
que se deben trabajar, para fortalecer la cultura empresarial.
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1.4. Proceso de integracion social y productiva

El objetivo de este proceso y de estas herramientas es lograr que en el menor tiempo
posible la persona obtenga un trabajo, un medio honesto y digno, que le permita lograr
la independencia de los programas de apoyo, ya que en ocasiones el mismo ambiente no
los favorece y no les brinda las herramientas necesarias para lograr este desarrollo y, al
contrario, puede hacer que el beneficiario entre en un circulo vicioso, donde sélo espera
recibir la ayuda econémica del Estado.

El proceso de integracidon propuesto, esta dirigido fundamentalmente al desarrollo de
competencias para la integracién a la vida social y productiva. Los beneficiarios alcanzan
el objetivo cuando consiguen un medio de trabajo estable, que les permite, ademas, el
logro otros objetivos de desarrollo e inversién como son adquirir vivienda y desarrollar
estudios superiores.

Durante este proceso se deben garantizar unas condiciones minimas de cumplimiento
de las necesidades basicas, ya que éste puede ser un obstaculo para la continuidad del
proceso y el beneficiario puede descuidar el programa, debido al no cumplimento de
alguna de estas necesidades.

En este texto no se incluyen los aspectos del cubrimiento de las necesidades basicas, porque
cada programa de apoyo tiene un esquema disenado para este propésito. Sin embargo, no
se debe olvidar que el mismo proceso es un camino para cubrir estas necesidades.

El componente psicolégico y el espiritual, tampoco son objeto de este libro, no porque se
desconozca su importancia en el contexto de trabajo; al contrario esto se ha dejado a los
expertos en cada materia, y ademas se considera que el trabajo y la ocupacién, tienen
la virtud de contribuir a los procesos de superacién de dificultades fisicas, emocionales,
psicolégicas y de integraciéon social.

En lo que se refiere al tema espiritual, se deben reconocer y respetar la cultura y creencias
de los beneficiarios, dando el espacio para que ellos accedan a reuniones o espacios de
oracién y, de ser posible, fomentando actividades que los acerquen a Dios. Esto puede
dar lugar a nuevos espacios de integracién social y de reflexién. Asi como también puede
brindarles apoyo en los momentos dificiles, en los que necesitan mayor fortaleza interior
para superarlos.

En los programas se han desarrollado rutas para la atencién de las necesidades bésicas y
para el acompanamiento psicosocial y se sugiere que este proceso de acomparfiamiento
esté directamente relacionado con los programas de trabajo de cada institucién, y con los
tiempos establecidos para recibir este apoyo.

] 28



Modelo Integral de Mercadeo y Administracion de Negocios - MIM.A

PROCESO DE INTEGRACION LABORAL Y PRODUCTIVA

competencias y proceso procesos de
definicion del perfil individual capacitacion.

cnmpelenclas empresanales y
especificas

| | 1 f// |

laboral y social

Evaluacion de las Definicién de Integracion a I Desarrollo y evaluacion de I

v

Meses

1.4.1. Evaluacion de las competencias y definicion del perfil
Duracion: 1 a 2 semanas

Las competencias se refieren a la aptitud, habilidad o capacidad para hacer
algo, a partir de los conocimientos y la experiencia que se posee

En el capitulo 2 se encontrara una herramienta y la lista de competencias necesarias para
definir el perfil de los beneficiarios y establecer cudl es el proceso laboral més adecuado
para cada uno de ellos. La evaluacion se divide en dos bloques, donde se examinan las
competencias basicas y las competencias empresariales.

Las bésicas son competencias que se desarrollan a través de la vida y en los procesos
de formacion escolar, como son la lecto-escritura, las matematicas, las habilidades de
comunicacion, relaciones interpersonales y, en general, los factores de convivencia,
propios del medio en que nace cada individuo y relacionados con la cultura. Estos facilitan
la convivencia v el establecimiento de relaciones.

Las empresariales describen comportamientos asociados con el desempefio en una
empresa, independientemente del rol que se desemperie. Facilitan la integracién y ganar
espacios en la misma empresa o en otra. En esta evaluacién se analizan conceptos como
trabajo en equipo, responsabilidad, proactividad, etc, deseables en un buen trabajador
independientemente del trabajo que realice.

En la evaluacién no hay calificaciones buenas ni malas, s6lo son un indicador del perfil
del beneficiario v que permite orientarlo hacia labores acordes a ese perfil.

La herramienta esta disefiada en Excel, y en el CD se encontraran los formularios de
evaluacién, donde estéan las competencias, sus definiciones y los criterios de evaluacién.

Para la evaluacién de las competencias se ha definido una metodologia, con el fin de que
ésta sea desarrollada de la manera mas objetiva posible.
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Segln el promedio de la evaluacién, se recomiendan algunos trabajos para los que se
puede considerar més apto el beneficiario, acorde con los sectores productivos existentes
en el pais y con los requerimientos de dichos sectores.

1.4.2. Definicion del Proceso Individual

Duracién: 1 a 2 semanas

La definicién del proceso individual, debe establecer un cronograma que le permita al
beneficiario entender cémo y cuando se va a involucrar en un proceso laboral, y tener
claro que éste sélo es el punto de partida para poder alcanzar otras metas en el futuro.

Cuando los beneficiarios llegan al programa vienen con muchas expectativas,
especialmente laborales, y en general tienen dos necesidades bésicas: la primera de ellas,
ocupar su tiempo, y qué mejor que lo ocupen en algo productivo. Y la segunda necesidad
es generar ingresos para enviar a sus familias o satisfacer necesidades personales. Por
esto es necesario que la definicién del proceso se realice en un plazo muy corto, y que se
obtengan ingresos también, como resultado de ese proceso.

Al finalizar esta etapa el beneficiario debe haber definido en qué se va a capacitar en
funcién de las tres dimensiones de competencias: basicas, empresariales y especificas, con
base en la evaluacién anterior. Debe tener muy claro cuando se inicia esta capacitacién,
en dénde se realiza y su horario de clases, asi como el desarrollo de su proceso pre-
laboral y laboral.

* Etapa pre-laboral o de exploracién vocacional: le permite al beneficiario explorar y
conocer el oficio que ha seleccionado vy, de forma paralela, desarrollar competencias
bésicas necesarias para involucrarse totalmente en un oficio.

* Etapa laboral o de insercién productiva: se fortalece el conocimiento técnico del
trabajo y se desarrollan las competencias sectoriales necesarias para hacer parte de
un proyecto industrial.

En el formato de evaluacién se encontrarén los principales elementos para definir el
proceso.

Otro elemento muy importante para definir el proceso, consiste en seleccionar un mentor.
Los beneficiarios vienen de procesos dificiles, y en general estan solos, lejos de su familia,
asi que no tienen muchos referentes, no confian facilmente y esto hace que en ocasiones
se desesperen y se depriman. Es importante buscar un superior o un companero positivo,
que los apoye y motive constantemente. Este debe ser seleccionado por él mismo y, a su
vez, el mentor debe ser informado.

Las responsabilidades del mentor son:
* Motivar al beneficiario para que logre sus objetivos a corto y largo plazo

* No dejar que falte a las capacitaciones
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* Motivarlo y apoyarlo para el desarrollo de sus tareas y trabajos

* En caso de no poder brindar este apoyo, motivarlo a buscar ayuda en otras
personas, o él mismo buscarle esa ayuda.

Enseguida, algunas recomendaciones para facilitar la definicién del proceso:

Debe ofrecer una gama de alternativas: no se pueden masificar los procesos educativos
y laborales, e involucrar a los beneficiarios en una sola opcién; los programas del Estado
y la oferta de los demés programas de apoyo deben ser acordes a la demanda de los
sectores productivos, pero no pueden olvidar el perfil de los beneficiarios, ni tampoco sus
gustos e identidad cultural.

Debe ser una eleccién libre e individual: esta eleccién no debe estar influenciada por sus
comparieros, o simplemente por la oportunidad de obtener un sueldo. Los evaluadores,
deben tener la claridad y el criterio para orientar al beneficiario, de tal forma que sea él
quien seleccione la mejor opcién.

Deben tener la mayor informacién posible sobre las diferentes opciones: generalmente,
los beneficiarios tienen un imaginario de lo que es la industria; sin embargo, éste es un
imaginario diferente a la realidad, asi que es importante suministrar la mayor informacién
posible sobre los programas laborales y de capacitacién, y de ser posible programar visitas
empresariales.

1.4.3. Integracion a procesos de capacitacion

La integracién a buenos procesos de capacitacion es el punto de partida para una buena
integracién social. Asi que los programas son los encargados de hacer la mejor seleccién
de las instituciones capacitadoras, a partir de las caracteristicas de los beneficiarios.

Las instituciones capacitadoras, y en general los empresarios que quieran trabajar con estas
poblaciones deben disenar programas de capacitacién integrales, enfocados a desarrollar
los tres tipos de competencias en los beneficiarios: las basicas, las empresariales
v las especificas. Sobre todo, el desarrollo de competencias especificas debe estar en
completo alineamiento con los sectores de mayor demanda de mano de obra.

Deben prever un proceso de evaluacién constante en estas tres dimensiones de trabajo,
de tal forma que se puedan tomar correctivos necesarios, especialmente reforzando el
trabajo donde el beneficiario lo necesite.

Cada programa de capacitacién debe contemplar las dos etapas mencionadas
anteriormente:

* Pre-laboral : esta etapa debe tener méximo dos meses de duracién, durante los
cuales el beneficiario pueda explorar y medir sus habilidades para ese oficio.
Aunque las evaluaciones pueden orientar a un oficio determinado, es posible
que el beneficiario no se adapte al trabajo o tenga alguna limitacién que no se
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hubiera detectado anteriormente y que sea esencial en su desarrollo laboral. Esto
evita que se inicien procesos de capacitacién muy largos, en los que la mayoria
de los beneficiarios abandonan la capacitacién, y se pierde el cupo v los recursos
destinados.

Laboral: debe durar minimo tres meses, maximo seis meses, incluyendo una
pasantia laboral. En este momento el beneficiario ha pasado su etapa pre-laboral
satisfactoriamente, confirma que le gusta ese oficio y tiene la aptitud para desarrollar
esta competencia sectorial. Este proceso debe ser intensivo y debe estar dirigido
a adquirir una habilidad empresarial. Seguramente, al final de su proceso, el
beneficiario estara en disposicién de integrarse facilmente a una empresa, y conocer
el mundo empresarial v su desarrollo, para luego animarse a montar su propia
empresa, solo o con otros comparneros, o continuar desarrollando competencias
para obtener una mejor remuneracién en el futuro.

Los costos de un proceso de capacitacién deben contemplar:

Los costos de la capacitacién en si: docentes, materiales de trabajo, herramientas,
fotocopias, etc.

Los costos de dotacién, como ropa de calle o batas, overoles, botas o calzado
normal, etc., dependiendo del trabajo que se va a desarrollar, y que son necesarios
para las pasantias. Se entregan una vez que los beneficiarios han superado la etapa
pre-laboral. En muchas ocasiones el no tener ropa adecuada es una razén para no
asistir a las clases, la mayoria de los beneficiarios proceden de clima célido y no
tienen ropa apropiada para la ciudad.

Los costos de transporte de ida y regreso a las clases. Es mejor darles el costo del
trasporte dia a dia, especialmente al inicio de cada etapa pre-laboral y laboral. Los
beneficiarios no manejan el dinero v si tienen otras necesidades lo gastan, dejando
de asistir a las clases por esta razén.

El costo de un refrigerio. Este componente puede ser un factor humano que facilita
otro espacio de integracién y de compartir con sus comparieros, ademas de ser un
complemento a su dieta diaria.

El costo de un seguro estudiantil, para la etapa de capacitacién y de pasantia.

1.4.4. Desarrollo y evaluacion de competencias empresariales y especificas

Esta es la etapa méas importante del proceso laboral, luego de haber definido y preparado
todo: desde la evaluacién del perfil del beneficiario, la seleccién del mentor, la seleccién
de una buena capacitacién, hasta haber previsto la salida de los beneficiarios a proyectos
o empresas en los sectores productivos de mayor demanda.

Los beneficiarios también tienen una gran responsabilidad en su proceso, de la seriedad
vy madurez con que asuman esta etapa, depende en buena medida también el éxito del
proceso.
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Mensualmente o cuando la situacién lo amerite, se deben hacer reuniones de seguimiento,
que permiten verificar el avance en el proceso del beneficiario, asi como las dificultades
que puede haber tenido.

El seguimiento se debe centrar en el desarrollo de las competencias, pero no debe dejar
de lado los factores paralelos que pueden afectar el proceso y debe estar alerta para
resolverlos. Asi que es importante que en este seguimiento puedan participar las personas
encargadas de la atencién psicosocial v los acompanantes, si éstos son los superiores.
Ellos se encargaran de informar a los beneficiarios el resultado de la evaluacién, y el
acompanante debe estar pendiente de su responsabilidad.

Asi como cada proceso es individual, la evaluacion
también debe ser individual.

Cuando hay dificultades se deben hacer reuniones con la entidad capacitadora y con el
beneficiario, para establecer los correctivos necesarios.

No se puede olvidar que éste es un proceso, que no todos van
al mismo ritmo, sin duda habra retrocesos, y habra necesidad
de reforzar el proceso.

Seguramente unos necesitan mas tiempo y otros tendran
la suerte de hacerlo en menos tiempo. Pero todos
deben llegar a la meta.

1.4.5. De la integracion laboral, hasta ser empresario

Como se vera mas adelante en las herramientas de evaluacién, las competencias para ser
empresario, requieren de un proceso de desarrollo y madurez personal. Donde cada futuro
empresario debe pasar por diferentes etapas, de conocimiento, aprendizaje, experiencia,
visién, etc. para ser un buen empresario y crear una empresa sélida, rentable y sostenible.

En los andlisis de emprendimiento, se ha observado que para ser empresario exitoso, es
necesario enriquecer el proceso con experiencias anteriores, desde lo laboral, capacitacién
e interaccién con los mercados objetivos.

Asi, el proceso puede iniciar con una integracién laboral, donde es posible que se
desarrollen la primeras competencias y se generen el auto empleo, donde se inicia como
emprendedor para finalmente convertirse en empresario.

Trabajar en una empresa antes de iniciar un negocio es muy valioso. Esta es una
experiencia que se debe aprovechar al maximo como un proceso de aprendizaje. Aqui se
resalta el valor del conocimiento y de la experiencia, y como estos también hacen parte
de los ahorros que se debe realizar antes de montar una empresa.

Ojala todos tuvieran la experiencia de trabajar en una empresa ya estructurada antes
de montar la propia. Los conocimientos que se adquirieren, sobre cémo administrar y
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organizar la empresa, qué se debe y qué no se debe hacer con los colaboradores de la
empresa, cOmo es un gerente organizado, y lo més importante y que seguramente un
empresario estaria dispuesto a compartir serfa su experiencia como empresario.

Para la integracién laboral y social de las poblaciones vulnerables se propone basicamente
el desarrollo de proyectos empresariales, como se define en los capitulos posteriores, y los
cuales son el objetivo principal de este libro.

La propuesta consiste en desarrollar proyectos empresariales, buscando los mercados
mas competitivos y definiendo procesos de produccién con alto valor agregado, y mano
de obra intensiva que involucre la mayor parte de la poblacién vulnerable.

En este libro se dan las herramientas para la evaluacién y desarrollo de proyectos
empresariales.

1.4.6. ;Todos somos vulnerables?

Tal vez todos nos deberiamos sentir vulnerables. Hay un relato que nos ayuda a entender
la importancia de la solidaridad. Para nuestro caso, hemos hecho una adaptacién:

Esto lo dijo alguien de la ciudad...

Primero, hubo una protesta por los secuestrados y yo no me preocupé,
porque yo no era, ni tenia a nadie cercano, secuestrado. Luego hubo una
protesta por los indigenas, que fueron sacados de sus tierras, pero yo no
me preocupé, porque yo no era indigena.

Luego vinieron grupos al margen de la ley a llevarse a los hijos de los
campesinos, para la guerra.

Y ahora estos campesinos no cultivan alimentos, sino droga.

Sus hijos ya no van a estudiar, sino a aprender a manejar un arma.

Los precios de los alimentos cada vez son més caros.

Ellos se han convertido en desplazados, pero yo no me preocupé,
porque mi familia y yo estabamos bien, y no tenia a nadie cercano que
fuera desplazado.

Ahora ellos estan en la ciudad, quieren trabajar, pero no hay en donde,
a mi vecino le robaron el carro, la ciudad esta cada vez mas insegura, me
estoy preocupando...

No sé como vaya a terminar esta historia, lo que si sé es que podemos
hacer algo y cambiar el final...
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EVALUACION Y DESARROLLO DE COMPETENCIAS
BASICAS, EMPRESARIALES Y ESPECIFICAS

2.1. Definiciones

COMPETENCIAS

Las competencias se refieren
a la aptitud, idoneidad
o capacidad para hacer algo
en razon de los conocimientos
y la experiencia que se
posee.

Bisicas Son competencias que se desarrollan a través de la vida y en los
procesos de formacién escolar, como son la lecto-escritura, las
matemadticas, las habilidades de comunicacién, las relaciones
interpersonales y, en general, los factores de convivencia, propios

TIPOS DE del medio y relacionados con la cultura. Permiten convivir y

COMPETENCIAS establecer relaciones que hacen crecer al individuo.

Empresariales Son competencias relacionadas con el mundo empresarial.
Describen comportamientos asociados con el desempefio en una
empresa, independientemente del rol. Facilitan la integracién em-
presarial y ganar espacios en la misma empresa o en otra.

Especificas Son competencias relacionadas directamente con un oficio,
técnica o especialidad. Permiten el desempefio idéneo de una
labor especifica en la empresa. Estdn directamente relacionadas
con los sectores empresariales y sus necesidades en el campo
laboral.
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Con la medicién de las competencias, se pretende determinar para qué es mejor cada
persona y cémo focalizar su capacitacién y su trabajo, hacia algo en lo que logre un buen
desempeno. Basicamente las competencias permiten la definicién de un perfil, el cual se
ubica en un prototipo, con algunas recomendaciones para fortalecer sus competencias y
lograr una mejor integracién a la sociedad.

El andlisis de las competencias permite establecer una ruta de trabajo en las tres dimensiones
en las que se han definido las competencias: las basicas, las personales y las empresariales.

Este proceso se ha construido con base en la experiencia y en la observacién de buenas
practicas y en lo que se considera ha beneficiado los procesos desarrollados exitosamente;
sin embargo, sélo es una orientacién sobre lo que se considera esencial en el desarrollo
personal y de integracién al mundo empresarial. Los orientadores tendran una base que
pueden complementar y sobre la cual pueden trabajar para mejorar el esquema.

2.2. Herramienta para evaluacion de las competencias

En el CD se encuentra una herramienta en Excel 2.000, que recibe el nombre de
EVALUACION DE COMPETENCIAS.XLS, para poder registrar y evaluar las competencias
y definir el perfil de los beneficiarios.

Al abrirla encontrara cinco hojas:
1. Hoja de evaluacién
2. Hoja de resultados
3. Competencias basicas (diccionario)
4. Competencias empresariales (diccionario)

5. Interpretacién de resultados

2.2.1. Hoja de evaluacion

Permite registrar los datos del beneficiario, como se muestra en la pagina siguiente. Contiene
una informacién general y la lista de las competencias que se evaliian segun los criterios
definidos en las hojas diccionarios de Competencias Bésicas, Personales y Empresariales.

En los cuadros amarillos de evaluacion se registra el nivel que se acerque mas a las
caracteristicas del beneficiario y segin los criterios definidos para cada competencia. Se
debe evaluar con un puntaje de 6, 8 6 10, segtin corresponda, y tanto el evaluador como
el beneficiario deben registrar su evaluacion.

CALIFICACION NIVEL
6 Principiante
8 Adelantado
10 Tecnologo
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HOJA DE EVALUACION

FECHA

NOMBRE

EDAD

NIVEL DE ESCOLARIDAD

COMPETENCIA

EVALUADOR

BENEFICIARIO

COMPETENCIAS
BASICAS

LECTURA

ESCRITURA

MATEMATICAS BASICAS

GEOMETRIA BASICA

MOTRICIDAD FINA
(agilidad manual)

MOTRICIDAD GRUESA
(fortaleza fisica)

COMPETENCIAS
PERSONALES

PREOCUPACION POR EL ORDEN Y LA
CLARIDAD

OBSERVACION

COMUNICACION

APROPIACION DE LA CIUDAD

DESARROLLO DE RELACIONES

COMPETENCIAS
EMPRESARIALES

PERSEVERANCIA

ENTUSIASMO Y DINAMISMO

AGILIDAD Y OPORTUNIDAD

VISION

ORIENTACION DE SERVICIO AL CLIENTE

APRENDIZAJE CONTINUO

INICIATIVA

TRABAJO EN EQUIPO Y COOPERACION

MANEJO DEL DINERO Y TENDENCIAA
AHORRAR E INVERTIR
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2.2.2. Hoja de resultado

En cuatro péaginas se resumen los elementos de la evaluacién de cada beneficiario. En
las dos primeras paginas estan los resultados de la calificacién promedio obtenida en la
evaluacién, y las actividades o ejercicios para reforzar cada competencia.

En la tercera péagina encontrard la interpretaciéon de los resultados y los gréaficos que
reflejan el perfil del beneficiario.

En la dltima pagina, estan los componentes para definir el proceso de integracién social y
productiva, que debe ser diligenciado por el evaluador, el beneficiario y el acompanante.

2.2.3. Diccionario de Competencias Basicas y Empresariales

En el Diccionario de Competencias, encontrara sus definiciones y criterios necesarios
para la evaluacién, asi como las actividades y ejercicios para mejorar cada competencia.

Son dos hojas dentro del archivo, EVALUACION DE COMPETENCIAS.XLS. La primera
contiene las competencias basicas y la segunda, las empresariales.

2.2.4. Hoja de interpretacion de resultado

Esta es una hoja de operaciones vy en ella se registran los niveles posibles de resultado
y las recomendaciones generales para cada nivel. Con base en esta hoja se generan los
resultados de las evaluaciones y se definen los niveles.

INTERPRETACION DE RESULTADOS

RESULTADO DE LA EVALUACION
COMPETENCIAS BASICAS
MOTRICIDAD FINA
MOTRICIDAD GRUESA
COMPETENCIAS PERSONALES
COMPETENCIAS EMPRESARIALES
PROMEDIO GENERAL
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A continuacién lo niveles definidos en la herramienta:

Niveles

6
PRINCIPIANTE

Se puede capacitar en el puesto de trabajo, no es recomendable enviarlo a capacitacion técnica,
ya que por su dificultad en lecto escritura, no se le facilita el aprendizaje en aula y se puede
desanimar facilmente.

Su capacitacion debe tener metodologias demostrativas, y con sefiales de recordacién, de colores,
o figuras significativas. Es importante resaltar conceptos de seguridad industrial, como manejo de
sustancias venenosas o toxicas, o cualquier otra indicacién de seguridad en el trabajo a desarrollar.

Se debe capacitar en el manejo de los elementos de aseo personal, presentacion personal y
comportamiento en la empresa y sitios publicos, el uso del sanitario y manejo de los grifos
ahorradores y modernos. Desarrollar la habilidad de preguntar cuando no entienda.

Apto para trabajos donde no se requiere saber leer, escribir u operaciones matematicas,
especialmente trabajos repetitivos y sencillos.

En la ciudad puede integrarse con empresas de aseo, jardineria, construccion, pintura y acabados,
o en cualquier empresa en procesos de terminacién y empaque.

Si tiene un alto nivel de motricidad fina, puede hacer su trabajo con mayor precision y diligencia.

Si tiene alto nivel en motricidad gruesa, tiene la fortaleza para desarrollar actividades que
requieran esfuerzo fisico.

Debe hacer un esfuerzo para mejorar sus competencias, basicas, personales y empresariales, para
poder acceder a un mejor nivel de empleabilidad.

Reforzar especialmente en lecto escritura y matematicas basicas.

8
ADELANTADO

Se puede capacitar en el puesto de trabajo o en capacitaciones cortas, para aprender un oficio.
Puede ir por niveles, aumentando el grado de dificultad.

La capacitacion debe ser sencilla y complementar las competencias basicas.

Es importante resaltar conceptos de seguridad industrial, como manejo de sustancias venenosas o
toxicas, o cualquier otra indicacion de seguridad en el trabajo a desarrollar.

Se debe capacitar en el manejo de los elementos de aseo personal, presentacién personal y
comportamiento en la empresa y sitios publicos, el uso del sanitario y manejo de los grifos
ahorradores y modernos.

Puede ser apto en la ciudad para trabajos de mensajeria, recepcién, mercadeo, comercializacion,
y en fabricacion en procesos repetitivos, y/o con manejo de maquinaria sencilla.
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8

ADELANTADO

Si tiene un alto nivel de motricidad fina, puede hacer su trabajo con mayor precision y diligencia.

Si tiene un alto nivel en motricidad gruesa, tiene la fortaleza para desarrollar actividades que
requieran esfuerzo fisico.

Debe hacer un esfuerzo para mejorar sus competencias, basicas, personales y empresariales, para
poder acceder a un mejor nivel de empleabilidad.

Reforzar competencias bdsicas y personales.

10

TECNOLOGO

Puede acceder a capacitaciones técnicas, en las dreas especificas y en la que le llame la atencion.

Revisar las competencias bdsicas, un buen nivel en lecto-escritura y matematicas y geometria, le
permite acceder a capacitacién para tecnélogo, si ya terminé 92 grado y profesional si ya terminé
la secundaria.

Si tiene dificultades en las competencias bdsicas, se recomienda capacitaciones de maximo 4
meses con pasantia empresarial de minimo 2 meses. Y debe continuar sus estudios basicos, la
mayoria de las empresas exigen en niveles técnicos, haber terminado bachillerato.

En la capacitacion es importante fortalecer la competencias empresariales, resaltar conceptos de
seguridad industrial, como manejo de sustancias venenosas o toxicas, o cualquier otra indicacién
de seguridad en el trabajo a desarrollar.

Se debe capacitar en el manejo de los elementos de aseo personal, presentacion personal y
comportamiento en la empresa vy sitios pdblicos, el uso del sanitario y manejo de los grifos
ahorradores y modernos.

Desarrollar la habilidad de preguntar cuando no entienda.

Es excelente trabajador y aprovecha todas las oportunidades, en cualquier area de trabajo, porque
considera que es un escalén en su proceso de mejoramiento.

Si tiene buenas competencias empresariales, se pueden involucrar en procesos operativos o
técnicos, de fabricacion, o en dreas administrativas y comerciales.

2.3. ;Quién realiza la evaluacion?

Esta metodologia define dos evaluaciones, una, desarrollada por el mismo beneficiario,
y otra, por el evaluador del programa. Especialmente en las competencias basicas es
necesario hacer algunas pruebas para conocer el verdadero nivel de conocimientos y
habilidades del beneficiario.

Se recomienda hacer las pruebas y luego, con base en los criterios, hacer que el beneficiario
diligencie su evaluacién, para que por Ultimo el evaluador incluya los resultados de su
propia observacion.

| 40



Modelo Integral de Mercadeo y Administracion de Negocios - MIM.A

La herramienta establece un promedio y con base en el resultado genera las acciones
adecuadas para cada nivel.

El formulario de resultado se puede imprimir y trabajar en el mismo formato el proceso
de integracién social y productiva, para definir el cronograma de trabajo y los demas
componentes. Es clave generar un compromiso con el beneficiario y seleccionar el mentor
indicandole sus responsabilidades.

2.4. ;Como trabajar con la herramienta?

Para empezar a trabajar con la herramienta de EVALUACION DE COMPETENCIAS,
se debe abrir el archivo que se encuentra en el CD adjunto, para esto siga las siguientes
instrucciones:

1. Abra el programa Excel versién 2000.°

DN

. Del ment “Archivo” seleccione la opcién “Abrir”.

w

. En seguida aparecera un recuadro en el cual debe seleccionar la unidad de CD-RW.

KN

. Posteriormente en el listado que aparece de los archivos en el CD, en directorio de
EVALUACION DE COMPETENCIAS EN POBLACIONES VULNERABLES debe
seleccionar “EVALUACION DE COMPETENCIAS.XLS” y “Abrir”.

5. El programa abre un cuadro de didlogo donde le pregunta al usuario si desea
habilitar los macros. Seleccione la opcién de “Habilitar macros”. Al abrir el archivo
aparecera el “MENU PRINCIPAL.

Nota : Si al realizar este paso sale un aviso “Se han deshabilitado las macros....... 7 debe
cerrar el archivo, y en Excel hacer el siguiente procedimiento

1. Abra el menu “Herramientas”

2. Seleccione “Opciones”

3. Seleccione “Seguridad”

4. En la parte inferior del cuadro “Seguridad en macros”
5. En “Nivel de seguridad” seleccionar “Medio”

6. Volver a abrir el archivo con las instrucciones anteriores

Para trabajar con la herramienta se recomienda guardar el archivo en su disco duro con
un nuevo nombre. Para esto vaya el ment “Archivo” y seleccione “Guardar como”, alli
aparecera un cuadro de didlogo en el que hay que determinar la ubicacién del archivo y su
nuevo nombre. Procure guardarlo en una carpeta que vaya a utilizar sélo con este fin.

9 Se puede trabajar con las versiones 95 en adelante, pero no se garantiza su funcionamiento

41|



Diserio y Desarrollo de Proyectos Empresariales

En

el menu encontrara cuatro botones que lo llevan a:

1. La hoja de evaluacién, alli podra diligenciar las casillas amarillas, con la informacién
general del beneficiario y las evaluaciones de cada competencia (6, 8 6 10), una
dada por el evaluador y la otra por el beneficiario.

2. La hoja de resultado, que corresponde a las 4 paginas descritas anteriormente. Las

puede imprimir y revisar con el beneficiario. Las tres primeras paginas, corresponden
a la evaluacién, definicién y acciones relacionadas con las competencias, asi como
el perfil y lo que significan estos resultados. En la cuarta pagina, puede trabajar
sobre el proceso de insercién laboral v productiva, desde el desarrollo de las
competencias y los procesos de capacitacion e insercién laboral.

3. Los diccionarios, que para facilitar la evaluacién de cada competencia puede consultar

la definicién vy los criterios en el libro o en estas hojas de competencias e imprimirlas.

] frchive Edidén Yer Insertar Formato Herramientas Datos Yembana 2 ==l x|

A E C D E F=
HOJA DE EVALUACION

%]

Informacion general

FECHA
5-may-05

NOMB
Juan Perez

EDAD'
2

NIVEL DE

14

ESCOLARIDAD 7° Secundaria
COMPETENCIA EVALUADOR |BENEFICIARIO A
LECTURA Evaluacion de las
ESCRITURA q
MATEMATICAS BASICAS CompetenCIas
COMPETENCIAS |GEOMETRIA BASICA
BASICAS MOTRICIDAD FINA
(agilidad ranual)

MOTRICIDAD GRUESA
(fortaleza fisica)

18
16
17
18
19

PREOCUPACION POR EL ORDEN ¥ LA CLARIDAD
OBSERVACION

COMPETENCIAS

COMUNICACION i
PERSONALES 1 o P SRIACION DE LA CIUBAD \ /
DESARROLLO DE RELACIONES \ /

20
2

2
[LIK

PERSEVERAMCIA
ENTUSIASMO ¥ DINAWISMO

(/ A NARN Y ODARTLRINAD N ”
¥ HOIA DE EVALUACION { HOWA D RESULTADOS { COMPETENCIAS Y | HOJaS de evaluacion y de

- resultados, competencias

basicas y empresariales

2.5. Diccionario de competencias

2.5
La

.1. Competencias basicas

evaluacién de las competencias baésicas, es el punto de partida vy estd enfocada

especialmente a la integracién social v personal del beneficiario. Es posible que el
beneficiario requiera apoyos especiales en el area psicoldgica, por lo cual es necesario

hac
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Estas competencias se han identificado como bésicas, ya que permiten clasificar y
determinar la capacidad de un beneficiario, v a partir de ésta, establecer cudl seria el
trabajo o la ruta de capacitacién mas adecuada.

Son competencias que se desarrollan a través de la vida y en los procesos
de formacién escolar, como son la lecto-escritura, las matematicas, las
habilidades de comunicacion, las relaciones interpersonales y, en general,
los factores de convivencia propios del medio y relacionados con la
cultura. Permiten convivir y establecer relaciones que hacen

crecer al individuo.

Incluso, estan asociadas con las necesidades de desarrollo en la ciudad, sin desconocer
que muchos de los beneficiarios pueden regresar a las zonas rurales. Sin embargo, el
desarrollo de estas competencias les debe permitir un mejor desempeno en su trabajo
cualquiera que sea su ubicacion.

Estas competencias son:

Lectura

Escritura

Matematicas basicas

Geometria basica

Motricidad fina (agilidad manual)

Motricidad gruesa (fortaleza fisica)

2.5.2. Competencias personales

Se consideran las competencias relacionadas con la aptitud v actitud frente a la vida.
Involucra el proceso de adaptaciéon a nuevos espacios de trabajo, de convivencia y en
general de adaptacién a la ciudad.

Estas competencias son:

Preocupacién por el orden y la claridad

Observacion

Comunicacion

Apropiacion de la ciudad

Desarrollo de relaciones
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2.5.3. Competencias empresariales

Son competencias relacionadas con el mundo empresarial. Describen comportamientos
asociados con el desempefio en una empresa, independientemente del rol que se
desempene. Facilitan la integracién empresarial y ganar espacios en la misma empresa o
en otra.

La evaluacién de estas competencias es un indicador de qué tan facilmente se puede
adaptar el beneficiario a una empresa v, en general, a la vida laboral.

Estas competencias permiten desarrollar caracteristicas que benefician su labor en una
empresa y que si mas adelante él quiere ser empresario, también le permitirdn mantener
un nivel de desarrollo personal y profesional.

Estas competencias son:

Perseverancia

Entusiasmo y dinamismo

Agilidad y oportunidad

Visién

Orientacion de servicio al cliente

Aprendizaje continuo

Iniciativa

Trabajo en equipo y cooperacion

Manejo del dinero y tendencia a ahorrar e invertir

A continuacién encontrara un diccionario con la definicién, los criterios de evaluacién y
las recomendaciones de cémo adquirir y mejorar cada competencia.
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3

ENTORNO EMPRESARIAL

Entrar en los grandes mercados requiere conocer cémo funcionan. Para esto se parte
de los conceptos bésicos, conociendo poco a poco cudles son sus variables, y cuéles son
las caracteristicas de una empresa modelo, que pudiera competir en ese mercado global.
En pocas palabras, se busca entrar al gran circulo empresarial, entendiendo el mundo que
lo rodea, su lenguaje, cémo funciona y, esencialmente, cémo hacer parte de él.

3.1. El ciclo de produccion

Para entender mejor el mundo empresarial se inicia con el concepto del ciclo de
produccién que es la secuencia de acciones que se repiten de forma periddica, dando
origen a procesos de evolucién y mejoramiento.

En el ciclo de produccién, un insumo se trasforma en un producto, a través de un proceso.
Este producto luego de ser utilizado, se convierte en un deshecho que puede ser trasformado
a su vez, a través del reciclaje, en materia prima de un producto nuevo o similar.

MATERIAS PRIMAS Procesos

r E INSUMOS productivos

Proceso (cncn.o DE PRODUCCION IDEAL) PRODUCTOS

de reciclaje

L DESECHOS Uso del
-+ producto

LI«J
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Este es un ciclo de produccién ideal, porque en él se considera desde las materias primas,
su proceso productivo y su uso, hasta un proceso de reciclaje. Es ideal porque cumple con
los principios de conservacién de los recursos naturales; no todos los procesos industriales
han sido disefiados para prever que sus productos no contaminen el medio ambiente o
que puedan ser reutilizados, en general, los procesos industriales sélo se preocupan por
fabricar productos de muy bajo costo y en grandes cantidades.

;Qué se transforma en el ciclo de produccion ideal?

Materia prima: son los elementos, materiales y/o partes esenciales que van a ser
trasformados o ensamblados, para convertirlos en producto. En general, se denomina
asi a los elementos necesarios para elaborar o construir un producto, y sin el cual no
seria posible cumplir el ciclo de produccién.

Insumos: son los elementos complementarios que hacen parte de un producto
terminado. No son esenciales para su funcionamiento, pero le agregan valor, en
ocasiones lo complementan y mejoran su presentacion. También se les da este nombre
a materias primas que hacen parte del producto vy, por ser de menor costo, no se
consideran como materia prima y no se realiza mayor control sobre ellas.

Ejemplo: En un vestido las materias primas son la tela, el hilo y los botones. Los
insumos son los adornos, cinturones, etc; pero en ocasiones el hilo que no tiene mayor
valor, en relacién con la tela y es dificil de controlar, se puede considerar como un
insumo.

Ejemplo: En una mesa de madera, la materia prima son la madera vy el pegante que
se utiliza para unir las piezas. Los insumos seran la pintura para dar el acabado a la
madera, la lija que se utiliza para pulir, los disolventes para preparar la pintura, etc.
Pero el pegante en la medida en que es dificil establecer cuanto se utiliza y es de bajo
costo en comparacién con la madera, se puede incluir en los insumos.

Producto: es el resultado del proceso de fabricacién. Su funcién principal es satisfacer
necesidades del consumidor, el cual esta dispuesto a pagar un valor determinado por
sus caracteristicas y calidad.

Ejemplo: El vestido tiene como funcién protegernos del frio, o de la intemperie, una
necesidad fisica. El consumidor estd dispuesto a pagar un valor determinado si el
vestido cumple con su funcién, e incluso podria pagar un valor mayor si éste tiene
adornos adecuados a su estilo y apariencia.

Desechos: una vez el consumidor ha utilizado el producto y éste ha perdido su
utilidad, se convierte en desechos. En el ciclo ideal, estos desechos se clasifican y por
medio de procesos de reciclaje, se utilizan para elaborar otros productos. También se
llama desechos a los sobrantes, resultado del mismo proceso de produccién, ya sean
sélidos, liquidos o gaseosos. Hoy por hoy, algunas empresas han comprendido que
tienen un valor v los clasifican o venden, para procesos de reciclaje.
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Ejemplo: En la confeccién de un vestido, los cortes sobrantes de la tela, son parte de los
desechos del proceso de produccién; estos se venden para elaborar otros productos.
Lo mismo el vestido, se va desgastando hasta dejar de ser (til para el consumidor, y
se convierte en desecho; si es clasificado puede ser utilizado en otros procesos como
materia organica, o seguramente se descompone en la tierra y se integra al ciclo de
la naturaleza.

Los procesos de trasformacion en el ciclo de produccion ideal

Produccién: es la secuencia de operaciones por medio de las cuales se trasforman
o ensamblan las materias primas y los insumos. El fin principal de este proceso es
agregar valor para hacerlos ttiles a sus consumidores.

Uso: en el uso del producto se cumple su razén de ser, se satisface la necesidad del
consumidor. En el uso, el consumidor verifica la calidad del producto, y confirma
si este producto satisface plenamente sus expectativas. En este proceso de uso, el
productor puede confirmar la satisfaccién del cliente y desarrollar nuevos y mejores
productos, segun las expectativas y necesidades de su consumidor.

Reciclaje: es el proceso por el cual se vuelve a hacer util el producto que ha
perdido su uso y se ha convertido en desechos. Incluye los procesos de clasificacion
y trasformacién o adecuacién de los desechos para fabricar nuevos productos de la
misma calidad original o similar.

La no-contaminacién del mundo, depende de todos, pero son los empresarios los
primeros responsables de la no-destruccién de los recursos naturales; desde el disefio de
sus productos y procesos ellos son los encargados de mantener el equilibrio. Colombia esta
apenas en un proceso de industrializacién y tiene la posibilidad de organizar y fortalecer
los mercados sobre bases més sélidas y responsables. En el capitulo de evaluacién de
proyectos se ampliara el anélisis de este aspecto.

3.2. Concepto de valor agregado

Cuando se toma la decisién de ser empresario el objetivo principal es ganar dinero. Bajo
este concepto, lo tnico que el empresario analiza es si al vender un producto, alguien
paga un poco mas de lo que costé producirlo, en cuyo caso se esta haciendo negocio.

Pero esto no es cierto, ni es suficiente para construir una empresa. Es posible que el
empresario gane dinero en el corto plazo, pero manana el consumidor, se dara cuenta
de que pagb mas de lo que era justo por un producto, tal vez se sienta enganado y no
vuelva a comprarle.

Por eso es muy importante agregar valor al producto que se ofrece. Esto es lo que garantiza
un negocio a largo plazo.

10 Ver en el CD, Anexos, Evaluacién ambiental en proyectos empresariales
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Pero, équé significa agregar valor? En el concepto empresarial, un ciclo de produccién
se cumple, si y solo si, en el proceso productivo se agrega valor; esto significa realizar un
trabajo por el cual el valor final del producto es mayor que el valor del material inicial.

Existen muchas formas de agregar valor:

En las empresas productoras, se identifica facilmente la trasformacién de las materias
primas en un producto, por el cual el consumidor paga un mayor valor, que el que paga
por las mismas materias primas. Por ejemplo, la empresa de confecciones le agrega valor
a la tela convirtiéndola en un vestido.

La empresa comercializadora agrega valor cuando ofrece sus productos en un lugar mas
cercano al consumidor. Alli no se trasforma el producto, iinicamente se traslada para
facilitar la compra, pero el consumidor esté dispuesto a pagar por ese traslado.

El banco, que es una empresa de servicios, asegura que sus clientes puedan disponer de
su dinero en varias ciudades y no necesiten llevar dinero en el bolsillo; el consumidor estéa
dispuesto a pagar un valor adicional por esa seguridad.

Asi, cada empresa ha descubierto qué le interesa al cliente y cuanto puede cobrarle por
sus productos.

Pero, ¢cémo se puede descubrir qué le interesa al cliente y cuanto esta dispuesto a pagar?
Los siguientes son unos ejemplos a partir de los cuales se establecen algunos principios
basicos para agregar valor a los productos y/o servicios.

a. Computador personal

El trabajo, la investigacién y el disefio que se ha requerido para trasformar el plastico, los
metales, el vidrio, las laminas, etc, en una maquina capaz de trasmitir, guardar informacién,
y que ademas permite escribir y editar textos, enviar mensajes, obtener informacién de
muchas partes, etc. y que, en general, facilita el trabajo, para obtener la mejor calidad y
presentacién del mismo.

Para llegar a la versién actual del computador personal, se investigd e invirti6 mucho
dinero. Bill Gates, uno de los empresarios mas grandes del mundo, tuvo la visién para
desarrollar este producto y fabricarlo en grandes cantidades, a menor precio, es decir
industrializando el proceso.

Los primeros computadores personales, costaban mucho dinero y sélo un pequeifio grupo
de personas contaba con los recursos para adquirirlo. Pero la vision de Bill Gates era que
todas las familias tuvieran un computador en su casa, lo cual implicaba que tenia que
hacer un esfuerzo para hacer mas econémico el producto. Asi, estandarizé y mejord el
proceso productivo, v logré fabricar y ensamblar las partes de un computador al precio
mas econémico del mercado y fabricando grandes cantidades. El secreto fue elaborar un
producto a un mejor precio, para un mercado mas grande.
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Y ain hoy continda desarrollando nuevos productos, que suplen otras necesidades
relacionadas con el mercado, el software, nuevos modelos de computadores, portatiles,
etc. Estos cubren nuevas necesidades y nuevos mercados. Todo ello es posible gracias a
los procesos de investigacién y desarrollo de tecnologias, al disefio de nuevos productos,
que le agregan valor al producto y lo hacen maés ttil para los consumidores.

Asi el proceso de valor agregado requiere una gran visiéon del mercado, y
un esfuerzo de investigacion y desarrollo, para lograr mejores productos,
grandes mercados y empresas que se proyectan en largo plazo.

b. El sushi

Es un delicioso y exclusivo pescado que se ofrece en lo mas elegantes restaurantes.
dcuanto vale? Sélo unas pocas personas lo pueden pagar, pero épor qué lo pagan? équé
necesidades satisface? En este caso el valor agregado no sélo se encuentra en el plato que
es preparado cuidadosamente; ademas es servido en una vajilla especial, el restaurante
esta ubicado en un sector exclusivo, decorado de forma muy elegante y lo acompana una
musica especial. Ademés de satisfacer las necesidades nutritivas de cualquier alimento,
este producto también satisface otras necesidades de reconocimiento social, apariencia
y diversion.

El valor agregado también estd relacionado con satisfacer las necesidades
psicolégicas y emocionales del consumidor y desarrollar espacios y
productos de alta calidad y exclusivos, que permitan obtener un alto
precio por el producto elaborado.

c. Café colombiano

El delicioso café colombiano se diferencia de otros por su suavidad y aroma, actualmente
es muy apetecido por mercados internacionales. Se han desarrollado nuevas variedades
que mejoran su sabor y sus caracteristicas de aroma, las cuales se originan solamente por
las caracteristicas de clima y humedad que ofrecen las diferentes regiones del pais. Los
consumidores saben que en ningin otro lugar del mundo se encuentra este café y estan
dispuestos pagar un mayor valor por una libra de café colombiano.

El valor agregado también se encuentra en un producto
diferenciado y de alta calidad.

En el desarrollo del estudio de mercados para la formulacién del proyecto se vera con
mas detalle cobmo se descubren las necesidades de un consumidor y cémo se desarrollan
los procesos de valor agregado para satisfacer dichas necesidades.
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3.3. Cadena de valor o cadenas productivas

El ciclo de produccién en el mundo empresarial es mas complejo, en la medida que se
tienen productos més elaborados y especializados, por ello es necesario identificar otros
actores y nuevos conceptos.

La cadena de valor: se llama asi porque cada uno de los entes que interactGan agregan
valor a través de su trabajo y su conocimiento, para convertir un elemento en algo util,
por el cual otro ente esta dispuesto a pagar.

Los productores primarios: son los encargados de obtener de la naturaleza los
elementos para fabricar los productos, ya sean renovables, como los de origen vegetal,
el algodén, las frutas, etc., o de origen animal, como el cuero, los lacteos, los huevos,
entre otros; los no renovables, como el petréleo y los minerales en general; o los semi
renovables o renovables en el largo plazo como la madera.

Proveedores: son los que adecuan los materiales obtenidos de la naturaleza para ser
utilizados para la elaboracién de productos. Por ejemplo, los textileros a partir del algodén
fabrican las telas, agregandole valor al algodén original. Estas seran la materia prima para
las empresas de confeccién.

Empresas productoras: asi es como se denomina al sistema que es capaz de trasformar
las materias primas suministradas por el proveedor en productos ttiles para el consumidor
final, dandoles un valor agregado por el cual el consumidor estd dispuesto a pagar.
Ejemplo: una empresa de confeccién elabora un vestido, agregandole valor a la tela.

Canales de distribucién: son los sistemas encargados de hacer llegar el producto al
consumidor final. Incluyen los medios de transporte y/o comercializacién que facilitan el
traslado del producto, su exhibicién y venta.

Consumidor final: son las personas que utilizan el producto que se ha fabricado, y
que, en la medida que tienen los recursos suficientes, estan dispuestas a pagar por ese
producto porque suple una necesidad y generalmente mejora su calidad de vida.

Recicladores: son los encargados de clasificar y reprocesar los productos que ya no
se usan, para hacerlos ttiles de nuevo. En general, los productos que ya no se usan se
pueden convertir en nuevos productos o en materias primas para productos similares al
original.
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EMPRESA

ANA D
DISTRIBUCION

PROVEEDORES
PRODUCTORES
PRIMARIOS

RECICLADORES

Ahora bien, dentro del mercado hay muchas cadenas de valor que se complementan y se
cruzan entre si. Son las que dia a dia se encargan de ofrecer los diferentes productos.

Generalmente, en una ciudad se encuentran diferentes formas de relacién con estas
cadenas de valor o cadenas productivas. En Colombia hay estudios encaminados a
identificar cudles son las principales cadenas del pais, cémo estan conformadas y cuéles
tienen mayor potencial a escala mundial'’.

Las relaciones entre todas las cadenas de valor conforman el mercado, son las que fortalecen
el desarrollo de un pais, ayudan a mejorar su calidad de vida y a generar los recursos y el
equilibrio para que exista la equidad v el trabajo para todos.

Las relaciones entre las cadenas de valor o cadenas productivas generan otros
conceptos.

Hay muchas empresas, y cada empresa seguramente, es el nticleo de una cadena productiva,
o comparte la cadena productiva con otras empresas. Este conjunto de cadenas conforma
los sectores productivos, que se concentran en una ciudad, pais, o regién, v dependiendo
de su capacidad de produccién, atienden a uno o varios nichos de mercado, ubicados
también en una ciudad, pais, continente y, a veces, en el mundo entero.

En Colombia existen algunas cadenas consolidadas que pueden contribuir al propdsito
que se tiene de trabajar alrededor de estas cadenas conformadas y en algunos casos con
oportunidades de mercado sin satisfacer.

Mercados: conjunto de cadenas productivas, que se interrelacionan. En general
satisfacen un gran conjunto de consumidores finales ubicados en una misma zona
geografica. Algunos ejemplos de estos mercados son:

11 Algunas Fuentes de informacién son: Cdmara de Comercio de cada ciudad, Departamento Administrativo Nacional de
Estadisticas, DANE, gremios y asociaciones sectoriales y Proexport, entre otras. Ver instituciones de apoyo, anexo
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Mercado local: es el conjunto de cadenas que estan ubicadas en una ciudad,
regién o pueblo. En Bogota hay una poblacién de aproximadamente, 8 millones de
habitantes, que son consumidores finales, y mas de 330.000 empresas que cubren sus
necesidades.

Mercado nacional: el mercado nacional es el conjunto de cadenas productivas de
un pais, generalmente ubicadas en las grandes ciudades, o por regiones naturales,
donde las variables de clima y cultura inciden en las caracteristicas de sus productores
y consumidores, dando origen a la diversidad de productos que se fabrican en cada
regién del pais.

El cuadro, en la siguiente pagina, da un panorama general de los tipos de empresas
existentes en Colombia.

Mercado internacional: son las relaciones entre las cadenas de varios paises, se
pueden agrupar por regiones, como la regién andina, regién europea, Norteamérica,
el Caribe, etc. El mercado internacional estd regido por los diferentes tratados
entre paises que son los que regulan el comercio, favoreciendo o restringiendo la
comercializacién de los principales productos de cada pais a través de los impuestos o
aranceles, que se pagan al ingresar un producto al pais de destino.

Colombia tiene tratados con diferentes paises. Actualmente estd negociando el Tratado
de Libre Comercio, TLC, en el que esta definiendo sus relaciones comerciales con Estados
Unidos.

Tiene relaciones con todos los paises de Latinoamérica; estas relaciones estan reguladas
a través de las embajadas v se fortalecen con la participacién de Proexport, el Ministerio
de Comercio Exterior, Bancoldex, y las Camaras de Comercio, entre otras entidades de
desarrollo de las exportaciones.

Con Europa, existe el tratado con la Unién Europea, que fortalece la exportaciéon de
algunos productos colombianos, especialmente frutas exéticas, textiles y productos
elaborados a mano, muy apetecidos en ese mercado. Al respecto también se encuentra
informacién en las entidades mencionadas anteriormente.
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Empresas en Colombia'? clasificadas por micro, pequeia, mediana
v gran empresa, y por sector econémico.

Renovadas en el 2003

Micro- | Pequefia | Mediana | Gran

Total
empresas | Empresa | Empresa | Empresa
ACTIVIDAD NO DETERMINADA 35.992 302 43 32 36.369
AGRICULTURA, GANADERIA, CAZAY
SILVICULTURA 8.291 2.228 609 375 11.503
PESCA 539 78 12 1" 640
EXPLOTACION DE MINAS Y CANTERAS 1.340 231 61 86 1.718
INDUSTRIAS MANUFACTURERAS 62.965 5.884 1.168 1.266 71.283
SUMINISTRO DE ELECTRICIDAD, GAS YAGUA |  2.293 362 13 140 2.908
CONSTRUCCION 16.092 2.223 555 326 19.196

COMERCIO AL POR MAYOR Y AL POR
MENOR; REPARACION DE VEHICULOS
AUTOMOTORES, MOTOCICLETAS, EFECTOS
PERSONALES Y ENSERES DOMESTICOS

285.686 13.862 1.984 1219 | 302.751

HOTELES Y RESTAURANTES 48.360 769 17 76 49.322
TRANSPORTE, ALMACENAMIENTO Y

COMUNICACIONES 28.540 2.51 442 325 31.818

INTERMEDIACION FINANCIERA 11.611 1.821 461 682 14.575

ACTIVIDADES INMOBILIARIAS,
EMPRESARIALES Y DE ALQUILER

ADMINISTRACION PUBLICA'Y DE DEFENSA;

49.337 7121 1.152 614 58.224

SEGURIDAD SOCIAL DE AFILIACION 471 8 3 9 491
OBLIGATORIA
EDUCACION 6.775 347 37 12 7171
SERVICIOS SOCIALES Y DE SALUD 12.708 1.133 140 121 14.102

OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS
COMUNITARIOS, SOCIALES Y PERSONALES

HOGARES PRIVADOS CON SERVICIO

40.838 1.104 133 108 42.183

DOMESTICO 21 ) i ) 21
ORGANIZACIONES Y ORGANOS 13 5 ) ) 15
EXTRATERRITORIALES
TOTAL 611.872 | 39.986 7.030 5402 | 664.290

12 En la pagina http://www.colombiaempresarial.com se pude encontrar esta informacion e informacién complementaria.
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4.

FUNCIONES QUE SE DESARROLLAN
EN UNA EMPRESA

Ahora que se conoce algo del mundo empresarial y su entorno, se hara una descripcién
de cémo funciona una empresa y qué debe hacer para adaptarse mas facilmente a ese
mundo empresarial.

El futuro empresario vera que no es tan complejo, si se organiza desde el principio y
se tienen claras las funciones que se deben realizar, especialmente en los aspectos de
mercadeo y produccién, que son las principales funciones en cualquier empresa, sin
importar si es de servicios o productiva.

Las funciones, son las tareas que se requieren para hacer una
empresa eficiente, independientemente de su tamano. Aunque sea
una empresa pequena, sus integrantes deben ser conscientes de la

necesidad de organizarse en torno a estas funciones basicas, sin
perder el objetivo de agregar valor en cada uno de sus procesos.

Para entender mejor las funciones de la empresa se consideran dos tipos:

Las funciones eje: son las funciones de produccién y comercializacién, estas se realizan con
el fin de transformar y vender un producto, que es el objetivo principal de la empresa.

Las funciones de apoyo son administrativa, financiera y de gestién del talento humano,
como su nombre lo indica, dan apoyo a las areas eje para cumplir su funcién principal.
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( MERCADEO ! ! PRODUCCION )

GESTION DEL
TALENTO HUMANO

ADMINISTRACION FINANCIERA

Funciones de la empresa: FUNCIONES EJE: Mercadeo y Produccién, FUNCIONES
DE APQOYO: Gestion del Talento Humano, Administracion y Financiera

4.1. Funciones eje

4.1.1. Mercadeo

Sin clientes la empresa no existe. Por eso, el mercadeo es la primera actividad que requiere
ser desarrollada con mayor cuidado, investigando y conociendo toda la informacién
disponible, para entender mejor cémo llegar al cliente y con qué tipo de productos.

¢Quiénes seran sus consumidores finales? ¢Dénde estan ubicados? ¢El producto sera
usado sélo por hombres o mujeres?

Para dar respuesta a estas preguntas y entender mejor las funciones de mercadeo, se
consideran cinco etapas:

( I DEFINICIsN DEL MERCADO )
(" I'PLANEACION DEL MERCADEO )

1. VENTAS (EJECUCION DEL PLAN)

( [V.EVALUACION )
( V. ACCIONES CORRECTIVAS )

Etapa I. Definicion

La definicién del nicho de mercado inicia con el anélisis y definicién de las caracteristicas
del consumidor final, como sexo, ubicacién, edad, gustos y costumbres.
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aracteristicas
del Producto

licho de MERCADEO ; ;
P
¢ Etapa I. Definicion

Una vez se ha definido a quién va dirigido el producto, el &rea de mercadeo es la encargada
de definir las caracteristicas especificas del producto, desde su color, tamano, texturas,
normas que debe cumplir, empaque adecuado, etc.

Otro factor que es clave definir desde ésta area de mercadeo es el precio adecuado,
que se determina partir de investigaciones sobre otros productos iguales o similares en
el mercado. Luego, este precio se valida con el area de produccién, para saber si es
posible fabricar ese producto al mismo precio que lo fabrica el mercado o cuéles son las
diferencias claves que hacen que un cliente pueda pagar méas o menos de lo que paga
hoy en el mercado por ese producto igual o similar.

Al identificar otros productos iguales o similares en el mercado se encontraran las empresas
que los fabrican, se podra conocer la competencia y sus estrategias, lo cual ayuda a
entender cémo funciona el mercado.

Etapa Il. Planeacion

anaies ce —— MERCADEO . —_— Estrategias
Etapa Il. Planeaciéon

quipo ae
Mercadeo y Ventas
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En una segunda etapa del mercadeo, el objetivo principal es definir las estrategias para
llegar al consumidor final.

En esta etapa se establecen los medios de transporte, asi como la ubicacién de los
distribuidores o de los puntos de venta. A esto se le llama canal de distribucion.

También se establecen actividades de promocién, para llegar mas facil al mercado, es
decir, cdmo se va a dar a conocer el producto, la exhibicién, los descuentos especiales
mientras el cliente conoce el producto, etc.

Se define qué personas se encargaran de desarrollar las actividades de mercadeo y venta,
sus competencias y conocimientos, en principio el mismo empresario puede comercializar
el producto, pero en la medida que crece la empresa, debe conformar el equipo de ventas
y mercadeo.

Otro aspecto muy importante es establecer cuanto se puede vender y cuanto vale
implementar las estrategias de promocién y los gastos para llegar al consumidor final, es
decir, se debe elaborar un presupuesto de cuantos productos y a qué precio se pueden
vender y de los gastos adicionales por concepto de promocién y canales de distribucién.

Etapa lll. Venta de los productos

MERCADEO

ETAPAIIl: Venta de
los productos

dlegla
promocion distribucion

Esta es la etapa en que la empresa se enfrenta realmente al mercado, se implementan
las estrategias definidas en la etapa anterior y se inicia la venta del producto. Y ésta es
la funcién principal del area de ventas, hacer que los clientes compren los productos. De
esta etapa depende la vida de la empresa, ya que si los productos no se venden no hay
ingresos y no se puede mantener la empresa funcionando. Aqui se conjuga y se pone en
marcha todo lo que se ha planeado.
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Etapa IV. Evaluacion

CUMPLIMIENTO
DE METAS

SATISFACCION
* Productos vendidos
* Ingresos generados

DEL CLIENTE

A medida que cada funcién se realiza, es muy importante establecer cémo avanzan las
actividades desarrolladas v si los objetivos se estan logrando o no.

Con este fin se avalian los resultados obtenidos en la venta de productos. Se deben
hacer evaluaciones en los periodos de tiempo que se considere conveniente, de tal forma
que se verifique la efectividad de las estrategias, el cumplimiento de las metas de ventas
propuestas, vy los ingresos generados en los cuales se materializa realmente la venta, para
finalmente poder establecer acciones correctivas en el momento preciso.

Esta evaluacién permitird identificar qué se hizo bien y qué no, en relacién con la
definicién de los productos, la identificacién del nicho de mercado, el establecimiento y
ejecucion de las estrategias de ventas, los canales de distribucién, etc, para retroalimentar
el proceso, y asi replantear la estrategia o, si todo estuvo bien, continuar o fortalecer la
misma estrategia.

Generalmente, en las evaluaciones hay una fuerte tendencia a identificar Gnicamente
las fallas. La evaluacién debe ser lo suficientemente objetiva para estimular lo que se ha
hecho bien o para corregir e implementar los cambios necesarios.

Otro aspecto muy importante a evaluar es la satisfaccién del cliente, con el fin de saber
si el cliente recibié lo que esperaba, si al utilizar el producto éste cumplié con su funcién
Y con sus expectativas, y sobre todo, para saber si él volverd a comprar el producto. Esta
dltima debe ser otra actividad de la funcién de mercadeo.

Etapa V. Definicion de acciones correctivas

?
Causas de no
cumplimiento
de metas

Definicion de acciones
a corto plazo

65



Diserio y Desarrollo de Proyectos Empresariales

Las acciones correctivas surgen de la evaluacién realizada en el punto anterior. En
general, cuando las metas no se cumplen se debe buscar las causas del no cumplimento
de esas metas, se debe revisar en detalle cada elemento definido anteriormente. Como
se refieren al rea de mercadeo, las acciones correctivas estaran encaminadas a fortalecer
las estrategias de ventas. Las acciones correctivas son actividades que se realizaran en el
corto plazo, fundamentalmente para buscar nuevas formas de llegar a los clientes, para
aprovechar cambios del mercado y en general del entorno, asi como también para dar
respuesta a actividades promocionales o de lanzamiento realizadas por la competencia.

En las acciones correctivas se pueden considerar acciones de reaccién frente a la
competencia, acciones de activacién, para motivar al cliente a comprar una mayor
cantidad de productos, y de respuesta, cuando se trata de aprovechar alguna situacién del
mercado. Es muy importante estar alerta a los cambios del mercado y de la competencia
para implementar las acciones correctivas.

4.1.2. Produccion

La produccién es otra funcién clave en el desarrollo de una empresa, de ésta depende
que se materialicen todas las metas propuestas, una vez se ha establecido cudl es el
producto ideal para el mercado que puede pagarlo.

El proceso de produccién serd mas complejo en la medida en que el producto requiera
mayor tecnologia e inversién para agregar valor. Asi, cada etapa también requerird mayor
detenimiento y estudio con miras a definir las mejores alternativas para la fabricacién de
un producto y dar respuesta a las principales inquietudes que se plantea un empresario.

¢Coémo trasformar los insumos en un producto que se adecue a las necesidades de los
consumidores? ¢Dénde comprar las mejores materias primas? ¢Dénde encontrar el mejor
precio? ¢Qué maquinaria se requiere? ¢Cudantas personas se necesitan para fabricar el
producto, en qué tiempo y qué cantidad? ¢Qué conocimientos deben tener estas personas?

Para dar respuesta a estos interrogantes y entender mejor la funcién de produccién se
realizara un anélisis por etapas:

C |. DEFINICION DEL PROCESO )

C II. PLANEACION DE LA PRODUCCION)

C IIl. DESARROLLO DEL PROCESO DE PRODUCCION )

CIV. EVALUACION DEL PROCESO Y LOS PRODUCTOS)

C V. DEFINICION DE LAS ACCIONES CORRECTIVAS )
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Etapa I. Definicion del proceso de produccion

PRODUCCION
Etapa |: Definicion del proceso

» Secuencia de operaciones
* Maquinas y herramientas

» Mano de obra « Calidad
» Suministro
continuo * Localizacién
* Precio « Seguridad y bienestar

« Distribucién en planta
« Condiciones ambientales

* Proveedores

En esta primera etapa se debe trabajar en establecer y definir todas las variables para
fabricar el producto con la calidad requerida. Aqui se dara respuesta a la pregunta mas
importante: ¢Se puede fabricar el producto con las caracteristicas requeridas por el cliente,
al precio adecuado?

La funcién de Mercadeo ha suministrado la informacién acerca de qué quiere el cliente,
y en su analisis de la competencia ha dicho cudl seria el precio adecuado. Ahora, a partir
de esta informacién, el area de produccién debe definir la mejor manera de fabricarlo.

Proceso

El primer aspecto que se debe conocer es el proceso, es decir, la secuencia de operaciones
necesarias para trasformar las materias primas en el producto. Para definir el proceso
habré que establecer la maquinaria y las herramientas necesarias, asi como quiénes seran
las personas méas adecuadas para desarrollar el proceso productivo, que es la mano de
obra. Al principio se deben realizar algunas pruebas piloto, en las cuales se elaboran
pequenias cantidades de productos, para determinar con mayor precisién el mejor
proceso de fabricacién, teniendo en cuenta los materiales, las méquinas, v las personas
que intervienen en el mismo proceso.

Esta prueba piloto permite el ajuste de méaquinas, el desarrollo de destrezas en las
personas, y definir el mejor uso del material, pero lo méas importante que se define en
la prueba piloto es la capacidad de produccién, es decir cuantos productos se pueden
fabricar, con cuantas personas, con qué tipo de maquinaria y en cuanto tiempo. Esto
le permitira el area comercial establecer los tiempos de entrega de los productos que se
ofrecen, y también seréa la base de costeo®.

13 Ver 7.2.5. Costo de Materias primas y costo unitario de los productos
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Materias Primas

La materia prima que se va a utilizar es otro aspecto clave. Es necesario definir cuales son
los materiales e insumos, garantizando la calidad y el suministro continuo al precio ideal,
por parte de los proveedores. El empresario debe ser consciente de que un buen material
y buenos insumos seran la mejor garantia de calidad de sus productos. El suministro
continuo, el mejor precio y el plazo de pago seran tres elementos claves que debera
aprender a negociar el empresario, especialmente porque de éstos dependen, en gran
parte, los recursos econémicos que se requieren durante el tiempo de elaboracién del
producto y de venta al consumidor final.

Ubicacion de la Empresa

La ubicacién del proceso de produccion es otro aspecto muy importante en el desarrollo
de la empresa. Cuando el empresario selecciona la ubicacion del proceso de produccién,
esta definiendo el mejor lugar para el montaje de la empresa. En esta definicién intervienen
cuatro factores. La localizacién es la seleccién del lugar méas adecuado, teniendo en
cuenta los aspectos de accesibilidad a la compra de materias primas, distribucién y
despacho de los productos terminados. Se toman decisiones sobre la zona rural o urbana
donde estara ubicada la empresa; en esto también influyen aspectos de acceso a servicios
publicos, agua, teléfono, luz, gas, etc, y el costo de éstos, si se trata por ejemplo de un
estrato comercial o industrial. Si la empresa se va ubicar en zona urbana o semi-urbana, y
dependiendo del proceso productivo, habra que tener en cuenta las normas de la ciudad,
los requisitos sanitarios y de ordenamiento de la ciudad, asi como los permisos necesarios
para su correcto funcionamiento.

Otro aspecto muy importante a evaluar es la seguridad y bienestar que ofrecen las
instalaciones. Enlo que concierne ala seguridad se debe definir las necesidades de alarmas,
seguros, o adecuacién de puertas y ventanas, cerraduras, etc., para evitar pérdidas por
accidentes, incendios y robo, especialmente. En lo que se refiere al bienestar se consideran
las instalaciones sanitarias, la iluminacién y ventilacién del lugar, y el clima.

La distribucién en planta es la ubicaciéon de cada puesto de trabajo, de la maquinaria y de
espacios para almacenamiento de materias primas, producto en proceso, producto terminado
y ubicacién de desechos. Esto esta determinado por el flujo del proceso productivo, que debe
propender por evitar al méximo desplazamientos innecesarios de las materias primas, de los
productos semi terminados o terminados. En general, lo méas recomendado es establecer
lineas de produccién, o médulos de produccién, que inician con la entrada del material y
terminan con la salida del producto terminado. Los procesos pueden considerar espacios
intermedios que permitan almacenar partes o productos semi terminados, o considerar
medios de transporte como bandas transportadoras, carros, y/o mesas de almacenamiento.
Se recomienda buscar ayuda profesional o visitar empresas similares.

14 En las paginas http://www.invima.gov.co y http://www.minambiente.gov.co puede encontrar informacién sobre los requi-
sitos sanitarios, ambientales para la fabricacion de los productos, e incluso de las normas para exportar el producto a otros
paises.
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Otro aspecto a evaluar en la ubicacién del proceso de produccién son las condiciones
ambientales, es decir, si se estd manejando un proceso que genera desechos contaminantes,
liquidos, sélidos o gases, o si se generan ruidos o vibracién por el funcionamiento de las
maquinas. En cualquier caso se deben prever los medios para evitar la contaminacién
del medio ambiente cercano. Es responsabilidad del empresario no afectar el entorno
con esta contaminacién; el Ministerio del Medio Ambiente’s contempla disposiciones
especificas para cada tipo de empresa y los requisitos que debe cumplir. Es importante
tener presente que el no cumplimento de estas normas puede generar multas o el cierre
de la empresa.

Pero asi como el empresario debe tomar las medidas necesarias para no afectar su entorno,
también debe verificar que su entorno no lo afecte. Es posible que si se tiene fuentes de
contaminacién cercanas también tenga inconvenientes, pues pueden existir fuentes de
contaminacién, como empresas con emanacién de humos o vias muy transitadas, que
generen suciedad en los productos o contaminen el ambiente de la empresa, lo que
puede perjudicar a los trabajadores.

Etapa Il. Planeacion de la produccion

PRODUCCION
Etapa Il: Planeacion

de la produccion
Inversion
Inicial
Presupuesto de
Produccion
Capital de
trabajo

Cuando se definen los elementos del proceso de produccién y las mejores condiciones
para su desarrollo, habra que establecer la mejor alternativa econémica.

Para esto se elabora el plan de produccién, que parte del plan de ventas, ya que si no
se pueden vender los productos, no tiene sentido fabricarlos. Y con base en el plan de
ventas, se define el tamafio y la capacidad de produccién que se requiere.

Generalmente, cuando se inicia el diseno del proceso productivo se deben planear las
instalaciones con una proyeccién de crecimiento en las ventas; de tal forma que no sea
necesario hacer nuevas inversiones de maquinaria en el corto plazo, sino Unicamente
incrementar los turnos de trabajo. Cuando se llegue a un 80% de ocupacién de la planta,
se debe pensar en la ampliacién de la misma.

15 En las paginas http://www.invima.gov.co y http://www.minambiente.gov.co se puede encontrar informacion sobre los
requisitos sanitarios ambientales para la fabricacién de los productos, e incluso de las normas para exportar el producto a
otros paises.
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En el plan de ventas se debe definir cuantos productos se van a fabricar en un periodo
determinado, a diario, en la semana, en el mes y durante un afio minimo, para poder
establecer el presupuesto de produccién, este presupuesto debe indicar al empresario los
recursos necesarios para el montaje y funcionamiento de la planta de produccién.

El presupuesto de produccién tiene dos componentes, la inversién inicial, v el capital
de trabajo.

La inversién inicial, como su nombre lo indica, es la inversién que se requiere para poner
en marcha la empresa. En ella se definen qué recursos econémicos se necesitan para el
montaje del proceso productivo: la compra de la maquinaria, herramientas, muebles
enceres y equipos administrativos, adecuaciones locativas, elementos de seguridad
industrial.

El capital de trabajo'¢ es el recurso monetario, necesario para fabricar el producto, desde
comprar la materia prima, hasta pagar la mano de obra y los demaés costos!” relacionados
directamente con produccién. Este capital se recupera una vez se ha fabricado y vendido
el producto.

El capital de trabajo se calcula a partir de la definicién de cuantos productos se van a
fabricar en un periodo de tiempo, cuanto dinero se requiere para adquirir la materia
prima, los insumos, para pagar la mano de obra, etc., v cuanto tiempo trascurre desde
que se inicia la fabricacién hasta cuando el cliente paga por el producto. Este concepto se
explica con mayor detalle en la evaluacién y definicién del proyecto'.

Etapa lIl. Desarrollo del proceso de produccion

Para el desarrollo del proceso de produccién es muy importante tener en cuenta el
concepto de calidad y garantizar que en la ejecucién del proceso se obtendré el producto
que ha sido ofrecido al cliente, y que cada producto que se fabrica en la empresa es
idéntico al disefiado originalmente.

PRODUCCION
Etapa IlI: Desarrollo del proceso
Normas'y Cronograma de
procedimientos trabajo
Cont'rOIeS '
registros

16 Ver 7.4. Flujo de caja y sostenibilidad del proyecto, c) Capital de trabajo
17 Ver 7.2.5. Costo de Materias primas y costo unitario de los productos
18 Ver capitulo 4.3.4.2 Sostenibilidad

CALIDAD

PROGRAMA DE
PRODUCCION
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Para garantizar esto, la empresa debe estandarizar los procesos, generalmente escribiendo
normas y procedimientos que se deben cumplir en la elaboracién del producto. De
tal forma que la empresa, ademéas de mantener la memoria sobre cémo elaborar sus
productos, puede disponer de la informacién necesaria para capacitaciéon y consulta de
las personas involucradas.

Ademas, habra que establecer los controles de calidad y llevar registros del proceso
productivo, que permitan identificar las causas de un error y establecer los correctivos
necesarios en el momento oportuno.

El proceso de produccién debe estar coordinado con el proceso de ventas, ya que es
necesario garantizar que existan los productos para entregar al cliente de forma oportuna,
asi como garantizar que haya trabajo permanentemente en la planta. Para esto se
desarrolla el programa de produccién, donde se establece el orden en que se realizaréan
las operaciones de produccidn, las personas que realizaran cada operacion, y se define el
tiempo de entrega. Estas actividades se pueden organizar en un cronograma de trabajo"
donde se visualicen facilmente los posibles retrasos o dificultades que se puedan presentar
en el proceso.

El programa de produccién también define, de acuerdo con los pedidos de productos que
se van a fabricar, las necesidades de materiales e insumos, para un periodo de tiempo.
Se consideran dos variables: el tiempo del proveedor para hacer el suministro de la
materia prima y el tiempo que se requiere para elaborar y despachar el producto. Lo més
importante es tener control sobre los inventarios, de tal forma que no se tenga un alto
nivel de materiales e insumos que implique mayor capital de trabajo® o, al contrario, éste
sea escaso y no se puedan fabricar los productos en el momento oportuno.

Etapa IV. Evaluacion del proceso y los productos

Lo que no se evalda, no se mejora. Este es el propésito de generar una rutina de
evaluacién, donde se analice el desarrollo del programa de produccién. De la constancia
en el seguimiento y las acciones que se generen, depende un proceso de produccién con
calidad, organizado y constante.

19 En el capitulo 5. Numeral 5.3.7. se pueden encontrar los elementos para la elaboracion de un cronograma de trabajo.
20 Ver 7.4. Flujo de caja y sostenibilidad del proyecto, c) Capital de trabajo
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EVALUACION
CUMPLIMIENTO DE METAS

* Productos fabricados

« Tiempos por orden de trabajo
* Productos defectuosos
* Recursos utilizados

RESPONSABLES

Como es clave en el proceso de evaluacion, es necesario definir el periodo de tiempo,
las metas y los responsables. Esto se puede hacer a través de indicadores de gestién®' en
relacién con el producto, los aspectos de calidad, las dificultades y problemas técnicos de
la produccién, etc.

) mrn;UOU>O—.

GESTION

Es importante resaltar que en una evaluacién no sélo se deben analizar los aspectos
negativos, sino también los positivos, de tal forma que haya un reconocimiento por las
metas alcanzadas, por un producto bien elaborado y/o por una produccién entregada a
tiempo, etc.

Etapa V. Definicion de las acciones correctivas

La evaluacién no tendria sentido si no se establecen las acciones correctivas pertinentes. Pero
para esto se requiere un andlisis de la informacién a partir del cual se pueda definir por qué
se llegb a los resultados obtenidos. Cuando las metas no se cumplen es necesario establecer
las causas: qué se hizo mal, si los materiales no llegaron a tiempo, si hubo algo que no estaba
previsto, si el disefio no estaba bien definido, etc. Es muy importante saber dénde estuvo la
falla, para poder definir las acciones correctivas de manera acertada y oportuna.

ACCIONES CORRECTIVAS

ejoramiento
de procesos

n
Causas del no
cumplimiento
de metas

Definicién de acciones
a corto, mediano y
largo plazo

ambio en materias
primas e insumos

21 En el capitulo 8 del Modelo de seguimiento podrd ampliar el concepto de indicadores de gestion.
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En el drea de produccidon los procesos de mejoramiento se desarrollan dia a dia, en la
medida en que se gana experiencia, se cubren procesos de aprendizaje y se investiga
sobre las formas de mejorar los procesos.

En general, las acciones correctivas estan centradas en actividades de cambio que
pueden ser:

* Mejoramiento de procesos, que define nuevas formas de desarrollar las operaciones.
Se puede hacer un cambio en la organizacién de las maquinas, o tomar una decisién
de comprar una nueva méquina o una nueva tecnologia.

* Mejoramiento de las destrezas y conocimiento del personal. En ocasiones es
necesario desarrollar procesos de capacitacién y formacién de las habilidades v
competencias de las personas involucradas en los procesos.

* Cambios en las materias primas o los insumos, buscando mejorar la calidad y el
costo del producto.

Estas acciones se pueden desarrollar a corto plazo, es decir durante las semanas siguientes
0 maximo a un mes; a mediano plazo, de dos a doce meses y a largo plazo, desde un afio
hasta cinco anos.

Este pardmetro se da generalmente en las pequenas y medianas empresa, en las que
cambios se implementan con una relativa facilidad. Sin embargo, en empresas mas
grandes, el largo plazo puede ser 10 afios, o puede ser mas corto debido a los cambios y
adelantos tecnolégicos y a la rapidez del mundo industrial, que obliga a redireccionar los
planes con mayor frecuencia.

4.2. Funciones de organizacion que dan apoyo a las areas eje

4.2.1. Administracion

La administracién de una empresa, en cabeza del gerente, es la funcién de apoyo
maés importante. El gerente y su grupo gerencial son los que visualizan la empresa y
desarrollan las funciones del drea administrativa. Desde la planeacién de la empresa, es
decir, desde que se concibe la idea, se formula el deber-ser de la empresa, su misién y sus
valores, como se proyecta y hasta dénde quiere llegar. Todo esto se plasma en la visién
de la empresa para un periodo de mediano y largo plazo, luego se definen los planes,
programas y presupuestos para toda la empresa y para cada area funcional.

La organizacién es otra de las funciones de la administracién; significa saber quién
desarrolla cada una de las funciones, sus responsabilidades, y nivel de autoridad,
elementos que quedan plasmados en un organigrama. En la medida en que la empresa
se consolida define normas y procedimientos, que facilitan la divulgacién y consolidan el
aprendizaje y crecimiento de la organizacion.
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Planeacion
Organizacion
Programacion

ADMINISTRACION

Finalmente, la administracién debe establecer la mejor forma de ejecutar lo que ha
planeado, y dia a dia ir verificando su cumplimiento. Esto lo logra a través de las funciones
de programacién y control. La programacién define cémo y cuando se desarrollan las
funciones y tareas descritas en el organigrama, y establece las metas que deben cumplir
cada uno de los cargos. Dentro del control se establecen los periodos de revisién y de
verificacién del cumplimiento de cada tarea, los mecanismos de seguimiento, como son
formatos de registro, cuadros de resumen de los mismos registros, y quién los elabora,
para poder definir acciones de mejoramiento permanentemente.

4.2.2. Apoyo al talento humano

Esta funcién es la que garantiza realmente el buen desarrollo y desempeno de la empresa,
ya que de ella depende el bienestar y desarrollo del talento humano, es decir, de las
personas que trabajan en la empresa y que, dia a dia, desarrollan su trabajo para alcanzar
las metas que se han planeado. El apoyo al talento humano permite garantizar el bienestar,
un buen ambiente de trabajo, y las condiciones justas y legales de la contratacién.

Bienestar fisico y
psicologico

Capacitacion 'y
entrenamiento

TALENTO HUMANO

El apovo al talento humano se desarrolla a través de varias funciones: la primera es
la contratacién, que se encarga de seleccionar a la persona idénea para hacer una
labor, establecer las condiciones del contrato, y mantener toda la documentacién del
personal contratado. El proceso de contratacién se cumple cuando se ha definido con
la persona seleccionada, bajo qué condiciones desarrollard su trabajo, que se debe
formalizar en un contrato escrito. Ademas la empresa tiene la obligacién de realizar
las afiliaciones correspondientes a la Entidad Promotora de Salud, (EPS), al Fondo de
pensiones y cesantias, a la Administradora de Riesgos Profesionales (ARP), v a la Caja de
Compensacién Familiar.
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Lo anterior garantiza el bienestar fisico y psicolégico de las personas que laboran en la
empresa a través de las afiliaciones a las diferentes entidades. Al afiliarse a la EPS, se
inscribe en el plan obligatorio de salud (POS), asi, el empleado y su familia reciben la
atencién médica que requieran. Las ARP, aseguradoras de riesgos profesionales, revisan
las condiciones ambientales de los espacios de produccién, y definen los riesgos del
trabajo y cémo prevenirlos. Y con la afiliacién a las cajas de compensacién familiar, el
colaborador cuenta con espacios de recreacién, para él y su familia.

También define planes de capacitacién y entrenamiento, que hacen posible el desarrollo
del talento humano en la empresa, asi como una mayor pertenencia y compromiso de los
colaboradores. Esta funcién contempla desde el ingreso con la orientacién e induccién a los
valores y principios de la empresa, a su area de trabajo y sus funciones y obligaciones, hasta
cursos especializados, que mejoran las competencias de los colaboradores y de su trabajo.

Talento humano, también se pueden ocupar de calcular mes a mes el pago de los
salarios, las prestaciones sociales, las afiliaciones, etc. que corresponde a la némina® de
la empresa.

4.2.3. Funcion financiera y contable

A través de esta funcion se garantiza que la empresa cuente con los recursos financieros
de manera oportuna para desarrollar su labor productiva y comercial.

La funcién financiera define los presupuestos y proyecciones, basandose en la informacién
suministrada por las areas de ventas y produccién. Recoge toda la informacién vy la
compila para establecer cuando y cuanto dinero se requiere para que la empresa funcione
adecuadamente, y a su vez define las fuentes de recursos, los ingresos por la venta de
productos, préstamos, aportes de los socios, etc. y en algunas ocasiones, sugiere a la
gerencia y/o gestiona otras fuentes de financiacion.

FINANCIERA W

Una vez se desarrolla la gestién productiva y comercial de la empresa, dentro de
la funcién financiera, se desarrolla la contabilidad de la empresa, donde se elaboran

22 Ver 7.2.3. Némina
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los estados financieros. Mes a mes, se organizan los documentos, facturas de compra,
comprobantes y recibos de pago, asi como la facturacién de la empresa, que basicamente
son los soportes de los ingresos y egresos de la empresa. En los estados financieros se
organiza la informacién de los gastos, las inversiones, las compras de materias primas
e insumos, agrupandola de acuerdo con las normas de contabilidad universales”, que
permiten definir los resultados de la gestién de la empresa, (utilidades), y la situacién
financiera de la empresa, sus activos y pasivos, (qué tiene y cuanto debe), lo cual se
explica a continuacién.

Los estados financieros estan conformados por tres documentos bésicos: el balance, el
estado de pérdidas y ganancias, y los anexos y aclaraciones.

El balance es un resumen de la situacién de la empresa expresada en cifras; se realiza
mensualmente y la comparacién de los balances mensuales, permite saber cémo evoluciona
la empresa. El balance presenta tres aspectos basicos: lo que la empresa posee, que se
muestra en los activos, lo que la empresa debe, que corresponde al pasivo y la diferencia
entre el activo y el pasivo que corresponde al patrimonio o capital de la empresa. En
términos précticos, se puede decir que si la empresa toma lo que posee, y paga con ello
todo lo que debe, lo que le queda es el patrimonio que reparte a los socios.

ACTIVOS - PASIVOS = PATRIMONIO '
Lo que la empresa posee Menos | Lo que la empresa debe Igual | Capital social de la empresa. I

El informe de pérdidas v ganancias, muestra los resultados de la empresa después de
la operacién, es decir, muestra si la empresa ha perdido o ganado dinero en su gestién.
A los ingresos generados en las ventas, le resta los costos de la operacién y los gastos
administrativos, por ultimo resta los impuestos y obtiene la utilidad neta.

Los anexos, corresponden a un documento particular que desarrolla el contador con el
fin de aclarar aspectos de metodologia, de contenido o cualquier cambio importante en
el balance o en el estado de pérdidas y ganancias.

Dentro de la funcién financiera también esta el control de los bienes de la empresa,
representados en las méaquinas, herramientas, muebles y enceres, que se llaman activos
fijos, v los inventarios de productos terminados, en proceso y de materias primas.

23 Las normas de contabilidad universales, definen como se deben llevar los registros del movimiento de la empresa, el empre-
sario debe contratar un contador para cumplir con estas normas y obligaciones.
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Otra funcién es mantener al dia y con base en los estados financieros, la situacién
tributaria de la empresa, es decir las obligaciones que la empresa adquiere con el Estado;
dependiendo de los ingresos de la empresa y su naturaleza, se deben pagar los impuestos,
como el impuesto al valor agregado, (IVA) y renta. De acuerdo con la naturaleza del
negocio hay que pagar impuesto de Industria y Comercio, SAYCO, Registro en la Camara
de Comercio, y las demas licencias de funcionamiento.

Es muy importante que el empresario se asesore de un contador que lo oriente sobre sus
obligaciones y éstas sean contempladas en los gastos de la empresa.
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5
FORMULACION DE PROYECTOS

5.1. ;Qué es un proyecto?

Una vez se han revisado los principales aspectos de una empresa, su entorno y las funciones
necesarias para tener una empresa eficiente, se definird qué significa el desarrollo de un
proyecto y especialmente de un proyecto empresarial.

Un proyecto empresarial es el desarrollo de una idea. Este desarrollo se realiza con el
fin de evaluar si al ejecutar el proyecto se generan ganancias o utilidades a sus gestores.
Por simple que sea, cualquier idea que se quiera desarrollar, requiere la elaboracién de
un proyecto, donde se definan los aspectos basicos, que permitan organizar y definir la
informacién necesaria para poner en préctica la idea.

En el proyecto empresarial se definen y se da respuesta a varios interrogantes:
* Los productos, ¢para quién son ttiles y cuantos se pueden vender?

* ¢Cémo se van a fabricar, con qué recursos materiales, con qué maquinaria y con
qué herramientas?

¢ ¢Con cuantas personas, donde se va a desarrollar, etc.?
* ¢En general como va a funcionar la empresa?

e (Cémo se va a implementar, cémo serd el montaje y el seguimiento de estas
actividades?

¢ ¢Qué ingresos debe generar y qué inversiones se requieren?
Y lo més importante en un proyecto, se define si éste es rentable y sostenible.

Para cada de uno de estos aspectos habréa diferentes alternativas, desde la seleccién de
un buen producto, hasta la mejor ubicacién. Por eso el objetivo principal al elaborar un
proyecto es definir la mejor alternativa, donde se invierta un minimo de recursos, y se
generen los ingresos suficientes para hacerlo rentable y sostenible, es decir que cubra los
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costos y gastos del proyecto, pero que deje un margen de utilidad o lucro que permita el
crecimiento del patrimonio de la empresa. Cuando esto no se da, se toma la decisién de
no ejecutar el proyecto, que en muchos casos es la mejor decision.

Asi un proyecto es la definicion escrita del desarrollo de una idea,
analizando todas sus variables, definiendo las necesidades de inversién
a partir de la seleccién de la mejor alternativa para su montaje y
sostenibilidad. Si esta alternativa no existe se debe tomar
la decision de no ejecutarlo.

5.2. ;Por qué crear empresas para lograr un pais competitivo?

A continuacién se resumen en 5 razones que definen la importancia de crear empresas.

1. Una empresa es generadora de riqueza, permite obtener utilidades y distribuirlas en
sus socios, proveer trabajo para sus socios y para sus colaboradores.

2. El objetivo principal de elaborar productos o prestar servicios, debe permitir mejorar
la calidad de vida de la sociedad y de los mismos empresarios y colaboradores.

3. En una empresa se cumple el principio de la sinergia: la suma del todo es mayor
que la suma de sus partes. Por esto es necesario buscar nuevas formas de
empresarialidad y conocer nuevas estructuras de asociatividad.

4. En la empresa, cada funcién permite la intervencién y el desarrollo de las cualidades
humanas, y en la medida en que se logra hacer parte de una empresa a través de
un trabajo honesto, se contribuye al mejor desarrollo de la misma.

5. El desarrollo econémico v la vida de un pais dependen de las empresas. Una buena
empresa genera empleo justo, y redistribucién del ingreso a través de los impuestos
que paga.

Por lo anterior el esfuerzo de crear una empresa, debe estar encaminado a buscar las
mejores opciones y definir las mejores posibilidades para encontrar verdaderas fuentes de
ingresos para sus creadores y que a su vez permitan un pais mejor y mas productivo.

Un pais capaz de integrar las poblaciones vulnerables excluidas y que con una base de
sectores competitivos organizados e integrados a verdaderas cadenas de valor, genere
empresas sblidas y productivas.

La definicién del proyecto debe ser una busqueda consciente de nuevos mercados,
con la implementacién de soluciones rentables, generadoras de empleo y que busquen
diferenciacién, para obtener mayores ingresos por unos productos elaborados con alta
calidad y gran valor agregado.

La investigacién debe ser atin mas profunda y lograr verdaderos niveles de rentabilidad y
sostenibilidad, asi como la elaboracién de productos y servicios realmente competitivos.
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Proyectos con productos de alto valor agregado. Seguramente, proyectos que permitan
aprovechar todos los recursos, identificar nuevas fuentes de ingresos e incrementar las
exportaciones. Esto quiere decir, que habrad que desarrollar productos de alta calidad
y competitividad, ademaés de tener estrategias de mercado muy fuertes y sélidas, para
consolidar un liderazgo en el sector que se esté trabajando.

No se debe seguir ensayando con pequefios proyectos para dar solucién a pocas
personas. Se deben buscar soluciones sélidas y de largo plazo, buscar nuevas formas de
empresarialidad, nuevas oportunidades comerciales y alianzas estratégicas que permitan
el crecimiento sostenido de los proyectos.

5.3. Etapas para la formulacion de un proyecto empresarial

La formulacién de un proyecto implica una serie de actividades y conocimientos que
aseguran que el proyecto formulado sea muy cercano a la realidad y se pueda garantizar
su éxito. Estas actividades deben ser desarrolladas a conciencia, de tal forma que el
empresario inicie su proyecto creyendo en que todo va a salir bien, que tiene asegurado
su mercado y que ha previsto todos los elementos para desarrollar un buen producto.

Hay una expresién muy comun seguin la cual “el papel aguanta todo”. En ocasiones se
puede escribir un proyecto distorsionando la informacién para conseguir un préstamo o
recursos para su montaje, pero cuando se implementa, se pueden tener serias dificultades.
Por esto, cada etapa se debe desarrollar a conciencia, investigando y registrando la
informacién real para tener la certeza de que el proyecto es exitoso, por el resultado
obtenido en el andlisis y formulacién juiciosa del mismo.

Como ya se dijo el objetivo principal al elaborar un proyecto es definir la mejor alternativa,
donde se invierta un minimo de recursos, y se generen los ingresos suficientes para hacerlo
rentable y sostenible.

Asi durante la formulaciéon del proyecto el empresario debe ser consciente de la
importancia de seguir paso a paso cada etapa y garantizar la veracidad de la informacién
que se incluye en la definicién del mismo.

Y tal vez la pregunta que éste deberia hacerse al final es:
¢si tuviera esa cantidad de dinero, la invertiria toda en ese proyecto?
De la sinceridad y seguridad de esta respuesta depende el éxito del proyecto.

Para formular el proyecto se trabajaran las siguientes etapas:
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Evaluacion
cualitativa de la
idea

No

Recoleccién Evaluacién Si Bessralle
de la —-» < _econdmica de la ’ <& OV
informacién idea (e

5.3.1. Laidea

Al iniciar este capitulo se dijo que un proyecto es el desarrollo de una idea. Asi empieza
normalmente un proyecto, tal vez una persona o un grupo de personas tienen una idea,
y se retinen a analizarla, cada uno da su opinién y, seguramente, cada uno se encarga de
una parte del proyecto; pero para comprometerse en su desarrollo requeriran analizar la
idea, escribir las condiciones y los compromisos para desarrollar el proyecto.

En general, las ideas pueden surgir para solucionar un problema o una necesidad de una
comunidad, o de un consumidor o, simplemente, para generar ingresos al inversionista.
Se pueden hacer evaluaciones rapidas sobre la idea, sobre su beneficio social, sobre su
beneficio econémico y su sostenibilidad. Y si cumple con estos tres requisitos, seguramente
el proyecto seré viable.

Desarrollar el proyecto puede ser relativamente facil, lo mas dificil es definir la idea. ¢De dénde
se pueden sacar ideas para el desarrollo de proyectos? Existen algunas fuentes de informacién
que facilitan el desarrollo de ideas. Lo mas importante es dedicar el tiempo necesario para
depurar la informacién y definir cudl seré la idea que puede tener mayor éxito.

Algunas.de estas. fuentes son:

* Estudios de investigacién técnica y de mercado desarrollados en las universidades.
* Ferias empresariales y sectoriales, en el &mbito nacional e internacional

* Ferias de franquicias

* Directorios industriales y empresariales

* Estudios de los sectores competitivos o de cadenas productivas

* Instituciones de fomento empresarial
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* Fuentes de cooperacién internacional
* Fuentes de informacién sobre los mercados de importacién y exportacion

* Tendencias y cambios culturales o poblacionales

En el anexo se encuentra un directorio de entidades de apoyo empresarial, con la
direccién de su pagina Web. Estas entidades cuentan con informacién sectorial y algunas
son especializadas. La recomendacién es consultar su direccién en Internet, y luego, con
informacion adelantada, acercarse a la institucién mas adecuada.

5.3.2. Evaluacion cualitativa de la idea

A continuacién se formulan algunas preguntas que debe hacerse cualquier empresario, al
evaluar cualitativamente una idea. La respuesta a cada pregunta le ayudaréa a establecer
mejor las caracteristicas del producto, del mercado y en general del proyecto, sin perder
de vista que en esta publicacién, el objetivo es el desarrollo de proyectos con poblaciones
vulnerables.

» ¢El producto o servicio que se ofrece esté suficientemente diferenciado? Esta es la
clave del éxito en cualquier mercado. Hoy por hoy, existen muchas empresas que

fabrican productos similares, pero los lideres del mercado establecen elementos que
agregan valor al producto, diferenciandolo de otro, de tal forma que el consumidor
lo reconoce y permanece como cliente por mucho tiempo.

* ¢Hay una necesidad evidente en el mercado de este producto, que garantice la
sostenibilidad de la empresa? A veces no es facil definir el mercado propicio para

los productos o servicios, sin embargo, hay que detectar donde esta, e investigar
cuanto esta dispuesto a pagar por el producto. Generalmente, pueden estar ubicados
en las grandes ciudades, y cuando la empresa empieza su expansién puede buscar
mercados regionales, pero éstos, en ocasiones no pagan el mismo precio por el
producto, sino uno menor. Por lo tanto, es necesario buscar internacionalmente,
para lo que se requiere mayor capital de trabajo y mayor calidad.

* ¢A nivel personal, dedicaria el resto de su vida a trabajar en esa empresa, porque
se identifica con el producto, con el oficio y quiere conocer més y profundizar en el
desarrollo de esta industria? Si su respuesta a esta pregunta es positiva, seguro puede
funcionar el proyecto. La mayoria de los empresarios exitosos permanecen el resto
de su vida en la empresa, y basicamente lo hacen porque su negocio los apasiona,
estén investigando y renovando su empresa constantemente. Conocen todo acerca
del producto y cémo mejorarlo, se sienten felices de hacerlo, y estén dispuestos a dar
parte de su vida para lograr que ésta sea una empresa sélida y rentable.

» (¢El proyecto es intensivo en mano de obra calificada y/o no calificada? Para trabajar

con poblaciones vulnerables esta condicién es muy importante. Dia a dia en el pais,
el desplazamiento, los grupos armados ilegales y las condiciones econémicas se han
vuelto factores que obligan a las personas a ir en busca de nuevas oportunidades
de empleo para sobrevivir, pero las labores que ellos saben hacer son propias del
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campo, y no es posible desarrollarlas en ciudades. Por este motivo los proyectos
deben considerar la inclusién de estas personas y deben acoger a la mayor parte
posible de estas poblaciones.

» ¢El aprendizaje del oficio se realiza en el corto plazo? La capacitacién debe
considerar el nivel de avance del beneficiario® y tratar de que se dé en el menor

tiempo posible. Lo ideal serfa que la persona pudiera aprender y obtener ingresos
por esta labor de manera simultanea, pero esto no siempre se da, por eso el
proyecto debe prever recursos para auxilios de trasporte, los costos de los mismos
cursos, sus materiales y refrigerios. Esto suponiendo que el Estado cubrira, a través
de los diferentes programas, los costos de manutencién, comida y vivienda para el
nuevo trabajador y su familia, si asi lo requiere. No se puede olvidar que a pesar
de ser cursos en el corto plazo, deben ser estructurados y que realmente lleven a los
beneficiarios a conocer técnicas de trabajo industrializadas, a manejar altos niveles
de eficiencia y que aporten valor agregado.

» (¢El empresario es consciente de las dificultades fisicas y sicolégicas, los cambios

culturales y los procesos de adaptacién que debe apoyar, para lograr un verdadero
cambio social? Esto requiere un esfuerzo adicional por parte del empresario. El

proceso de adaptacién es lento, tiene altibajos, se requiere volver a empezar muchas
veces y dar muchas oportunidades de cambio. El seguimiento es clave, debe haber
un interés personal y genuino, por parte del empresario, considerando que para ese
beneficiario, tal vez ésta sea la tnica oportunidad para mejorar su calidad de vida.
En el andlisis del perfil de los beneficiarios se encontrarén algunas caracteristicas de
estas poblaciones y cémo afrontarlas®.

Si ha respondido positivamente a la mayoria de estas preguntas, iExcelente! Ahora, debe
realizar la evaluacién econémica.

5.3.3. Recoleccion de la informacion para la evaluacion econémica de la idea

Para llevar a cabo la evaluacién de la idea, lo més recomendable es que el empresario tenga
un conocimiento minimo del producto, del mercado, y de su proceso de fabricacién y que
esté familiarizado con el trabajo que va a desarrollar. Asi el proyecto sea comercializar un
producto, debe conocer las diferentes técnicas, procesos de fabricacién y las caracteristicas
que posee un producto de calidad.

Sino se tiene toda la informacién a la mano, ello no constituye un motivo de preocupacién:
los puntos presentados a continuacién sélo le proporcionan una idea de cuénto se
conoce del mercado y del producto que se quiere fabricar y qué se requiere investigar
adicionalmente para formular el proyecto.

El ejercicio que se desarrolla a continuacién, tiene los siguientes objetivos:

24 Ver numeral 2.2.4. Interpretacion de resultados. Niveles de avance
25 Ver capitulo 1, numeral 1.1. Poblaciones vulnerables
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1. Organizar la informacién bésica del proyecto y conocer las principales variables
que lo afectan.

2. Saber cuanto conocimiento se tiene del proyecto que se quiere realizar y qué se
necesita investigar inicialmente para definirlo.

La idea se debe desarrollar y evaluar rapidamente, en general y dependiendo del monto
de la inversién, es posible que se requiera profundizar y ampliar la informacién y obtener
el mayor detalle. Sin embargo, si este proceso de recoleccién de la informacién es muy
demorado, se puede perder la oportunidad de ejecutar el proyecto o simplemente sus
participantes pueden desanimarse.

En esta publicacién encontrard ademas de una guia para el desarrollo de proyectos, una
herramienta para la evaluacién econémica del mismo, que es el MIMA, Modelo Integral
de mercadeo y administracion de empresas. Asi, desde esta etapa de recoleccién de
la informacién se incluyen los formularios con la misma estructura del MIMA, lo que
facilitara alimentar el modelo més adelante. En cada formulario se debe registrar la mayor
cantidad de informacién disponible, teniendo en cuenta las observaciones y aclaraciones
de cada concepto.

En el CD, se encuentra el archivo FORMULARIOS.DOC., que puede imprimirse para
facilitar la recoleccién de la informacién.

Son 5 formularios con instrucciones:
1. ¢Qué productos se van a vender?
2. ¢Qué gastos de funcionamiento debe cubrir el proyecto?
3. ¢Quiénes van a trabajar en el proyecto y cudl sera su cargo y sueldo?
4. ¢Qué inversiones se deben realizar?

5. ¢Qué materias primas y cuanto tiempo se necesita para fabricar el producto?

Se recomienda leer todo el contenido de los formularios, ver los ejemplos y luego, empezar
a diligenciarlos.

En cada formulario encontrara las instrucciones para diligenciar cada cuadro de trabajo
y alimentar la informacién en el MIMA, sin embargo, se le recomienda al empresario, no
empezar a trabajar con la herramienta, hasta no haber leido el siguiente capitulo.
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Formulario 1. ;Qué productos se van a vender?
1. Registre los nombres de los productos que puede vender en su proyecto.
2. ¢Cuadl seré el precio de venta de cada uno?

3. ¢Cuéntos productos de cada uno cree que puede vender mensualmente?

*En el MIMA puede definir las ventas de doce meses, si considera que hay variaciones de temporada.
O si se prevé que a medida que avance el proyecto se incrementaran las ventas, registrelas mes a
mes en el formulario opcional, que se encuentra en el CD, en el archivo FORMATOS.XLS.

PRECIO VENTA
N° PRODUCTOS UNITARIO MENSUAL*
($) (Unidades)
1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.
9.
10.
1.
12.
13.
14.
15.

8 Como diligenciar la informacion en el MIMA
1. Del men principal seleccione Plan de ventas del Menu Presupuesto.
2. Alli encontrara las casillas de alimentacién del presupuesto en color amarillo.

3. Diligencie la informacién del nombre de cada producto, el precio unitario y las
cantidades que piensa vender cada mes, desde el mes 1 hasta el mes 12, que es el
periodo de evaluacién del proyecto.

4. El cuadro calculard automaticamente los ingresos que genera la venta de los
diferentes productos, multiplicando el precio unitario y la cantidad a vender cada
mes, y al final totalizar, la cantidad de los productos vendidos y los ingresos.
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Formulario 2. ;Qué gastos de funcionamiento
debe cubrir el proyecto?

Gasto es todo aquello que se debe pagar para que la empresa funcione, pero que no le
agrega valor al producto. Existen gastos fijos, es decir que se mantienen igual durante
todos los meses y los gastos variables que se incrementan o disminuyen, si aumentan o
bajan las ventas.

Ejempilos:
Gasto fijo: el arriendo, generalmente se realiza el contrato por un ano.

Gasto variable: en una empresa puede ser la energia, pues si se trabaja con maquinaria
eléctrica, y se incrementa la produccién seguramente se incrementara este gasto.

1. Registre aqui los gastos mensuales de funcionamiento del negocio.

2. Indique cuéles de estos gastos son fijos o variables.

FIJO O VARIABLE GASTO

CONCEPTO FV MENSUAL

Arriendo del local

SERVICIOS

Teléfono

Teléfono celular

Agua

Energia

Gas

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Papeleria

Aseo

Cafeteria

Otros

GASTOS DE MERCADEO

Pagina web

Material publicitario

Transportes

Otros
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8 Como diligenciar la informacion en el MIMA
1. Del mend principal seleccione Gastos del Menu Presupuesto.
. Alli encontraré las casillas de alimentacién del presupuesto en color amarillo.
. Diligencie la informacién de cada uno de los gastos relacionados en el formulario.
. Defina si el gasto es Fijo (F) o Variable(V).

. Si en algun caso el valor es cero déjelo en blanco.

o Ok~ W N

. El cuadro calculard automéaticamente la proyeccién de los gastos para los doce
meses. En el MIMA se puede seleccionar fijo (F) o variable (V), segiin se considere
dentro del proyecto. El modelo calcula autométicamente los incrementos o
decrementos a partir del primer mes, de acuerdo con las variaciones en el plan
de ventas.

Formulario 3. ;Quiénes van a trabajar en el proyecto
y cual sera su cargo y sueldo?

Para definir qué personas deben trabajar en la empresa, se recomienda revisar las
funciones en el capitulo 4, y analizar quién puede desarrollar cada funcién.

El modelo estructura la informacién en tres partes que corresponden al &rea administrativa,
area productiva y area comercial. De acuerdo con las necesidades de la empresa, se
deben definir los cargos y establecer el niimero de personas que estaran en cada uno.

El modelo también contempla trabajos de tiempo parcial, ya que por el tamano de la
empresa es posible, que no se necesite que una persona trabaje tiempo completo. O también
puede desarrollar una o més funciones en las tres areas, administracién, produccién y
comercial. Para esto trate de establecer el tiempo que dedicara una persona a cada funcion
y al definir el cargo, en la casilla de nlimero escriba la proporcién correspondiente. Esta
divisién es importante a la hora de establecer los costos del producto.

Ejemplos:

* Si el gerente dedica el 50% de su tiempo a la funcién comercial y el otro 50% a las
funciones gerenciales, debe registrar sus funciones con tiempo parcial colocando
en la casilla Nimero, (0.5) en cada una de las néminas respectivas, con su salario
completo.

* Esuna empresa pequena y sélo se requiere contratar un contador de medio tiempo.
Entonces en la casilla nimero diligencie 0.5 y coloque en la casilla que corresponde
a salario, lo que se pagaria por tiempo completo. Eso le ayudara a saber, mas
adelante, si se requiere méas tiempo, como afecta el presupuesto.

Una vez el empresario ha establecido cuantas personas van a trabajar en cada cargo,
debe definir el sueldo que les va a pagar, y si tienen prestaciones o no.
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¢Quiénes se van a encargar de las funciones de apoyo o de administraciéon? El gerente,
el contador, la secretaria, el personal de aseo y mantenimiento, el abogado, etc.

2. ¢Qué sueldo debe ganar cada persona? ¢Tiene prestaciones sociales?

3. En el formulario siguiente registre el cargo, el niimero de personas que estarén en
cada cargo, su salario mensual, y defina si tienen o no prestaciones.

NOMINA
ADMINISTRATIVA

NO

SUELDO
BASICO

PRESTACIONES
SOCIALES
Si/lNo
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Funciones productivas

1. ¢Con cuéantas personas se pueden fabricar los productos que va a vender y de qué
se encarga cada una?

2. ¢Qué sueldo debe ganar cada persona? ¢Tiene prestaciones sociales?

3. En el formulario siguiente registre el cargo, el nimero de personas que estaran en
cada cargo, su salario mensual. Defina si tienen o no prestaciones.

: SUELDO PRESTACIONES
NOMINA N° .
OPERATIVA BASICO SOgillﬁlt.)ES
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Funciones comerciales

1. ¢Qué personas desarrollarén las funciones comerciales como venta y promocién
del producto?

2. ¢Qué sueldo debe ganar cada persona? ¢Tiene prestaciones sociales?
3. ¢Ganaran alguna comisién por las ventas que realicen?

4. En el formulario siguiente registre el cargo, el niimero de personas que estaran en
cada cargo, y su salario mensual, defina si tienen o no prestaciones, y el porcentaje
de comisién sobre las ventas.

4 SUELDO PRESTACIONES
NOMINA N° )
MERCADEO BASICO SogillﬁtES

COMISIONES SOBRE VENTAS %
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= Como diligenciar la informacion en el MIMA

1. Del mend principal seleccione Némina del Mena Presupuesto.
2. Alli encontrara las casillas de alimentacién del presupuesto en color amarillo.

3. Diligencie la informacién segin los cuadros de cada una de las Funciones definidas:

administrativa, comercial y produccién.

4. Registre el nombre del cargo, el nimero de personas en ese cargo y el salario.
5. Seleccione S, si el cargo tiene prestaciones y NO, si no las tiene.

6. El cuadro calculard automaéticamente la némina de los 12 meses, con o sin las

prestaciones segin se haya indicado en cada cargo. Esta némina corresponde al
desembolso mensual que hace la empresa por el salario y las prestaciones, y también
incluye las afiliaciones y reservas de vacaciones, cesantias, etc. No corresponde a la
liqguidacién o a lo que se le paga realmente al colaborador.

7. En la némina de produccién se presentara un incremento adicional, si hay algin

incremento mes a mes en la proyecciéon de las ventas, suponiendo que se inicia
la produccién con las personas necesarias para tener una capacidad utilizada del
80% (mas adelante se analiza la capacidad de produccién).

8. El cuadro muestra, de acuerdo con el incremento en ventas, cémo debe variar el

numero de personas a contratar. Es posible que se mantenga la produccién con
el mismo nimero de personas, pero que sea necesario pagar horas extra. Esto lo
debe analizar el empresario en el desarrollo del proyecto.

Formulario 4. ;Qué inversiones se deben realizar?

En este formulario el objetivo es establecer las necesidades de maquinaria, herramientas,
muebles, equipos de cémputo, dotaciones, legalizaciones, programas de capacitacion,
etc. que corresponden a la inversién inicial del proyecto.

En general, se trata de identificar los elementos que debe tener la empresa para desarrollar
todas sus funciones. Esta inversién sélo se realiza una vez en el proyecto.

1. Registre.el nombre de los elementos necesarios,.el precio.unitario.y.la.cantidad.

=
°

MAQUINARIA'YY HERRAMIENTAS PRECIO UNITARIO CANTIDAD

O |IN|oocjo|B|WwW N~
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N° MUEBLES Y ENCERES PRECIO UNITARIO CANTIDAD
1
2
3
4
5
6
7
8
N° DOTACION PRECIO UNITARIO CANTIDAD
1
2
3
4
5
6
7
8
N° OTROS PRECIO UNITARIO CANTIDAD
1
2
3
4
5
6
7
8
N° LESEA I;ﬁ:g:g;‘ ‘L\YMI;:E%I%I_’:)(;LAS PRECIO UNITARIO CANTIDAD
1
2
3
4
5
6
7
8
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- | COMPUTADORES Y EQUIPOS
N DE OFICINA PRECIO UNITARIO CANTIDAD
1
2
3
4
5
6
7
8
B Como diligenciar la informacion en el MIMA

C

1. Del men principal seleccione Inversién Inicial del Ment Presupuesto.

2. Alli encontrara las casillas de alimentacién del presupuesto en color amarillo.
3

. Diligencie la informacién segtn las necesidades de inversién inicial registradas en
el formulario, donde esta el concepto, el valor y la cantidad necesaria.

4. El cuadro calculard automéaticamente los valores totales, segin el valor unitario y la
cantidad. Al final totalizara el valor de todas las inversiones.

Formulario 5. ;Qué materias primas y cuanto tiempo
se necesita para fabricar el producto?

Materias primas

1. Registre la lista de las materias primas que necesita para la fabricacién de los
productos, identificando el nombre de la materia prima, la cantidad de compra, la
unidad de medida y el precio por unidad de compra. Es importante que la unidad
de medida de la compra sea igual a la unidad de medida del consumo. Si no es
asi, se debe hacer la trasformacién a la unidad correspondiente, para facilitar la
definicién de las cantidades de consumo. ( Ver ejemplos)

2. Enla columna correspondiente a cada producto registre las cantidades que necesita
para su fabricacién. En este formulario sélo podréa registrar las materias primas
de 3 productos de los que registré en el formulario N°1. Si requiere definir méas
productos puede hacerlo en el formulario opcional que se encuentra en el archivo
FORMATOS.XLS en el CD. En el MIMA puede definir hasta 100 materias primas
para 15 productos diferentes.

Ejemplo 1. Cuando se elabora un vestido, se compra la cantidad de tela en metros,
que es también la unidad de consumo. Para este caso no es necesario hacer ninguna
trasformacién. Simplemente se registra como materia prima el pafo, la cantidad de
compra como 1, la unidad, metro, por $25.000. Y luego se registra la cantidad necesaria
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para elaborar el vestido, que para el ejemplo es 3.2

En el MIMA se registra ast:

CANTIDAD | UNIDAD DE VALOR POR | Producto
NOMBRE DE LA CANTIDAD 1
N° MATERIA PRIMA DE MEDIDA DE DE COMPRA | Vestido Producto | Producto
COMPRA | COMPRA (%) 2 3
1 Pafio de lana 1 m. 25.000 3.2

Ejemplo 2. Para elaborar una mesa, se necesitan 3200 mm de tubo. Generalmente los
tubos los venden en unidades de 6 m., que valen $12.500. Entonces para registrarlo, se
tiene en cuenta que la unidad de consumo es mm. y como es recomendable pasarlo a
esta unidad de medida, entonces 6 m equivalen a 6.000 mm. Y para elaborar el producto
mesa se necesitan 3.200 mm.

Entonces, lo debe registrar asi:

VALOR POR
N NOMBRE DE LA CANJIIEDAD Il\JIIgIDDISIl-)\ gE CANTIDAD | Producto | Producto | Producto
MATERIA PRIMA COMPRA | COMPRA DE COMPRA 1 2 3
(%) Mesa X y
1 Tubo de 2” de 6.000. mm. 12,500 3.200
diametro
Cuadro para diligenciar la informacién segiin los ejemplos
A B C D E G H
VALOR POR
CANTIDAD | UNIDAD DE
N° I\Nng:\'nEBRTIE IE’)IEII\I;IQ DE MEDIDA DE D%Agg:v?ﬁlg A Producto | Producto | Producto
COMPRA | COMPRA ($) 1 2 3
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12
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Tiempo de fabricacion del producto

Registre el tiempo en minutos de mano de obra operativa que requiere para elaborar
cada producto. Este lo puede calcular a partir de su experiencia, definiendo en minutos
cuéanto tiempo invierte en la elaboracién. Otra forma es elaborar una lista de las diferentes
operaciones necesarias para fabricar el producto y midiendo lo que demora en hacer cada
operacién. También puede conseguir registros sobre tiempos estandar de produccién en
los gremios especializados, y compararlos con su propia medicién y asi puede establecer
una diferencia del tiempo que calculd, con el de la competencia. No considere tiempo
empleado en funciones de mercadeo o de administracion.

Producto | Producto | Producto
1 2 3

Tiempo de fabricacion

B Como Diligenciar la Informacion en el MIMA

1.
2.
3.

|96

Del men principal seleccione Costo del producto del Ment Presupuesto.
Alli encontrara las casillas de alimentacién del presupuesto en color amarillo.

Las columnas B, C, D y E corresponden a la lista de materias primas. Diligencie la
informacién segin el cuadro anterior de todas las materias primas.

. Las columnas G, H, I...U, corresponden a las cantidades de materias primas que

son utilizadas en cada producto. En la parte superior de cada columna aparece el
nombre de los productos a fabricar. Debajo de cada producto diligencie la cantidad
necesaria de cada materia prima que utiliza ese producto. Si no utiliza alguna
materia deje la celda en blanco.

. Al final de las columnas de cada producto, aparece el célculo de lo que cuestan las

materias primas.

. Calcule un valor promedio de desperdicio de materias primas, y registrelo en la

casilla correspondiente.

. Registre el tiempo de fabricacién, diligenciando en la fila 109, los minutos para

elaborar el producto segin corresponda.
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5.3.4. Evaluacion economica

La evaluacién econémica es el proceso de recoleccién y organizaciéon de la informacién
que permite establecer si se debe realizar el proyecto, a partir de la evaluacién de diferentes
factores econémicos y de beneficios sociales del mismo relacionados con el monto de la
inversion.

Estos factores son:

1. Rentabilidad: es la relacién que se establece entre las inversiones que se deben
realizar v las utilidades que genera el proyecto.

2. Sostenibilidad: es la posibilidad de cubrir los costos y gastos del proyecto, a partir
de los ingresos, y si la inversién que se realiza garantiza la disponibilidad de estos
recursos.

Estos dos conceptos se complementan y son requisito indispensable para establecer cudl
es la inversién minima para realizar el proyecto. En otras palabras, si el proyecto se puede
ejecutar y en qué condiciones es mas favorable ejecutarlo.

3. Costo-beneficio del proyecto: este pardmetro se debe considerar especialmente si se
trata de proyectos que se van a desarrollar con poblaciones vulnerables. Generalmente
para esto se compara el monto de la inversién con otros beneficios como:

1. Nimero de beneficiarios a involucrar en el proyecto e inversiéon por cada uno

2. Ingresos generados por beneficiario

5.3.4.1.Rentabilidad

La rentabilidad es la relacion entre las utilidades generadas y la inversion.

Matematicamente se puede calcular con relacién a tres montos de inversién diferentes y cada
una se podra analizar segiin el interés del inversionista, como se explica méas adelante.

Utilidades después de impuestos
Rentabilidad sobre la inversién total =

Inversién total

Utilidades después de impuestos
Rentabilidad sobre la inversién inicial =

Inversién inicial

Utilidades después de impuestos
Rentabilidad sobre el capital de trabajo =

Inversién capital de trabajo
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La utilidad es la diferencia entre los ingresos y todos los gastos y costos, necesarios para
desarrollar la gestién productiva y comercial de la empresa. Se calcula mes a mes, y

en los estados financieros de la empresa, es el resultado final del estado de pérdidas y
ganancias. Se toma la utilidad después de impuestos porque el empresario debe hacer
una reserva para el pago de los impuestos, en la medida en que la gestién de la empresa
avanza mes a mes, y no debe disponer de estos recursos libremente.

Las inversiones realizadas en un proyecto estan dadas en dos conceptos basicos:
inversion inicial y capital de trabajo. Estos conceptos se definen a partir de las proyecciones
que se desarrollan en el modelo de trabajo.

La inversion inicial, como se definié en el punto anterior, retine la maquinaria y las
herramientas, muebles y enceres, dotacién, licencias de funcionamiento, procesos de
capacitacién, etc. que se requieren para el funcionamiento del proyecto. Esta inversién
sblo se realiza una vez.

El capital de trabajo cubre los gastos de arrendamiento, servicios, administracién, mercadeo
y publicidad, etc. v los costos de produccién de materias primas y némina operativa. Esta
inversién se realiza mensualmente, y se refinancia con los ingresos generados también
mensualmente por los negocios de la empresa.

Cuando se calcula la rentabilidad del proyecto, se puede comparar con otros proyectos o
con lo que pagaria un banco si se depositara en él, la misma cantidad de dinero invertida
en el proyecto y simplemente se esperara a obtener los rendimientos.

5.3.4.2. Sostenibilidad

La sostenibilidad hace referencia a la gestioén del flujo de efectivo que
garantiza los ingresos en el momento oportuno, para mantener el
funcionamiento de la empresa. Es el cubrimiento de los gastos de la
empresa y de los costos para elaborar los productos planeados, a través
de los ingresos generados.

Cuando la empresa inicia su proceso productivo, se invierten los recursos destinados a la
inversién inicial y al capital de trabajo.

La inversién inicial se convierte en el patrimonio de la empresa y permite el desarrollo
permanente de la funcién productiva. En general, no se requiere invertir mas recursos.

Pero, en lo que concierne al capital de trabajo, es necesario definir el flujo de caja del
proyecto y saber mes a mes, cuéles seran los ingresos y si éstos son suficientes para cubrir
los gastos y costos del proyecto durante el periodo de generacién de dichos ingresos.

Asi, lo primero que se debe establecer para definir la sostenibilidad del proyecto, sera el
capital de trabajo:
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Para definir este capital de trabajo, se debe tener dos variables definidas. La primera, el
tiempo que trascurre desde que inicia la produccidén, hasta que se obtienen los pagos de
la venta realizada. Y la segunda, el monto de la inversién equivalente a los gastos y costos
que se deben cubrir durante ese periodo.

Para definir. el tiempo, se.deben.considerar los. siguientes.aspectos:

¢ Periodo de produccién: este es el tiempo que demoran los procesos de un lote
produccién. Desde el disefio y desarrollo del producto, los procesos de preparacion
de materias primas, las operaciones de trasformacién y obtencién del producto,
hasta los procesos de empaque del producto terminado.

* Periodo de venta del producto: este periodo corresponde al tiempo que transcurre
desde que el cliente conoce el producto hasta que toma la decisiéon de comprarlo.
En general, es el tiempo que corresponde a las actividades de mercadeo.

* Periodo de recoleccién de los ingresos: es el tiempo que el cliente demora en pagar
el producto. Puede ser de forma inmediata, de contado; o puede pedir un plazo
para el pago es decir a crédito.

Estas actividades se pueden dar de forma continua o simultdnea, como se muestra en el
gréfico siguiente.

ntin
Periodo de recoleccion
de los ingresos
Periodo de Periodo de venta
Produccion del producto
Periodo de capital de trabajo
Simultanea
Periodo de
Produccion

»
P>

Periodo de venta
del producto

»
|

Periodo de recoleccion
de los ingresos

\

Periodo de capital de trabajo
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El periodo que se requiere puede darse en un dia, en un mes, en un afio o mas. Depende
de la empresa y de los productos, e incluso del monto y expectativa de rentabilidad
esperada. A mayor inversidon, mayor plazo y mayor expectativa de rentabilidad.

Una vez se ha definido el tiempo se debe establecer la inversién a realizar en el capital de
trabajo. Para esto es necesario establecer los gastos y costos durante ese periodo.

Los gastos, como se dijo antes, corresponden al arriendo, los servicios, la publicidad y la
némina que incluye las funciones de administracién y mercadeo. Y los costos corresponden
a la némina operativa y a las materias primas vy los insumos, los cuales dependen de la
cantidad de productos que se van a fabricar.

Asi se obtienen el total de los egresos que se deben cubrir en ese periodo de tiempo hasta
obtener los ingresos necesarios para cubrir estos montos. Si en ese mismo periodo se
obtienen algunos ingresos, éstos se deben restar al calcular el capital de trabajo.

Asi queda definido el capital de trabajo, que corresponde al monto necesario para cubrir
el funcionamiento de la empresa.

Ahora que ya se ha definido el concepto de capital de trabajo, se va a establecer como se
relaciona este capital de trabajo con el concepto de sostenibilidad.

Cuando se evalda el concepto de sostenibilidad, lo que se hace es verificar que el monto
de la inversién disponible, cubra ese capital de trabajo. Si esto no se da, el proyecto no
sera viable y el empresario tendra que pasar muchas dificultades antes de que la empresa
funcione, o tiene la posibilidad de perder su empresa por falta de este capital.

Lo mejor es desarrollar un flujo de caja donde se pueda visualizar, mes a mes, como se
cubren los gastos y costos del proyecto. Se puede construir el flujo de caja, mes a mes
o por semanas, si es menor el periodo de capital de trabajo definido anteriormente,
calculando los ingresos y egresos v la diferencia entre éstos, para saber si queda efectivo
disponible o por el contrario faltan recursos.

En el formato de la siguiente pagina se puede desarrollar el flujo de caja:

* El célculo de los ingresos se puede determinar a partir de la forma de pago de los
clientes, que puede ser de contado, a crédito, o con anticipos, etc. y se registra en
el periodo que corresponda.

* Para el célculo de los egresos, se deben registrar los diferentes egresos del proyecto
segun el periodo de ejecucién. Algunos se realizan en el mismo periodo, y otros,
como el pago de materias primas, es posible que se realicen en el siguiente periodo
0 seglin como se haya negociado con el proveedor.

* Luego se calcula el efectivo disponible, restando los egresos de los ingresos. En
el periodo siguiente este es el saldo inicial. Asi se contintia desarrollando el flujo
de caja, al menos para los doce meses de proyeccién. Si en el célculo se obtienen
valores negativos quiere decir que se requiere constituir un capital de trabajo
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equivalente a ese valor negativo, y se debe continuar con el célculo hasta obtener
un flujo de caja positivo. En el calculo de efectivo el valor més negativo que se
haya obtenido indica el monto de capital de trabajo que se requiere, para hacer
sostenible el proyecto.

* Si este monto no esta disponible al iniciar el proyecto, el proyecto no seré viable.

* La sostenibilidad del proyecto implica tener el efectivo suficiente para desarrollar las
actividades administrativa, productiva y comercial. La sostenibilidad se calcula como
el porcentaje de efectivo disponible para cubrir los gastos y costos del proyecto.

A continuacién esta el formato para elaboracién de flujo de caja y un ejemplo que le
permite aclarar algunos conceptos.

La rentabilidad y sostenibilidad de un proyecto garantizan, que el empresario pueda
desarrollar su actividad sin pensar cada dia, en dénde conseguir los recursos econémicos
para su funcionamiento.

Si el proyecto no es rentable y sostenible podréa visualizarlo en la evaluacién econémica
de la idea o podra obtener las condiciones del mercado, costos y gastos necesarios para
que el proyecto sea viable.

Si definitivamente el proyecto no es viable, no serd necesario continuar una investigacién
profunda, o no se ha desgastado con un extenso documento para definir algo que no
es viable.

Lo mas importante es que el empresario, tenga la madurez y claridad para definir la
realidad del proyecto y buscar otras opciones, antes de involucrase en un proyecto que
no se viable o con cifras no reales.

Este concepto se puede visualizar y calcular también en el MIMA, en el cuadro de flujo de
caja, se analiza y se desarrolla la construccién del mismo, y podra visualizar facilmente los
conceptos explicados anteriormente, y su impacto en la ejecucién del proyecto.

Tal como se ha estructurado la metodologia de trabajo, esta evaluacién econémica
se realiza a través del MIMA. En el siguiente capitulo se verd cémo se desarrolla esta
evaluacién, a partir de la informacién recogida en los formularios del punto anterior y
con el uso de la herramienta.

5.3.5. Desarrollo del proyecto

Una vez se ha establecido por medio de la evaluacién financiera que el proyecto se puede
desarrollar con los recursos que se tienen o que se pueden conseguir, sigue la etapa de
desarrollo del proyecto.

En el desarrollo del proyecto se define con mas detalle cada una de las variables
inicialmente establecidas y especialmente se verifica que las funciones de la empresa
estén definidas para facilitar posteriormente el montaje del proyecto.
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Asi, los objetivos fundamentales de esta etapa son:

* Definir como sellevaran a cabo las funciones eje: mercadeo y produccién, y las funciones
de apoyo: talento humano, administracién, y las funciones legal y financiera.

* Establecer con la mayor exactitud cada uno de los conceptos econémicos del
proyecto. A través del MIMA se analizarén y definirdn cada uno de los cuadros de
trabajo, haciendo un recorrido paralelo de las funciones de la empresa.

* Definir las fuentes de financiacién del proyecto. En esta etapa hay que determinar
Si se tienen recursos propios o se deben conseguir nuevos socios, si es necesario
acceder a alguna forma de crédito o agencias de cooperacién.

5.3.5.1 Contenido del proyecto

Una vez se ha definido la mejor alternativa para el proyecto, es necesario formalizar y
describir sus elementos. Sobre todo si se requiere presentar este proyecto a un banco o a
una agencia de cooperacién para la consecucién de recursos, o simplemente para tener
claros todos los aspectos de la nueva empresa.

En este sentido lo primero que debe saber el futuro empresario es si el banco o la agencia
de cooperacién manejan un modelo para desarrollar el proyecto. Generalmente estos
modelos recogen una informacién basica que debe ser soportada con documentos que
definen con mayor detalle el proyecto.

Un proyecto empresarial puede incluir los siguientes componentes:

5.3.5.2 Informacion general de los ejecutores y de los beneficiarios

Es la portada del proyecto que contiene la informacién mas importante. Incluye el titulo
del proyecto, el nombre de la nueva empresa e informacién basica de los ejecutores del
proyecto, la duracién del proyecto, el monto total de la inversién requerida vy las fuentes
de financiacién.

5.3.5.3 Descripcion del proyecto

Corresponde a la descripcién de las actividades que se realizaran en el proyecto, desde las
actividades de capacitacién a los futuros empresarios, la adecuacién de las instalaciones,
la compra de méaquinas y la elaboracién de productos, hasta su comercializacién y las
demas actividades que implique el proyecto.

5.3.5.4 Marco lagico

El marco légico es una metodologia de anélisis exigida por la mayoria de las agencias
de cooperacién internacionales, con el fin de establecer los verdaderos objetivos del
proyecto, las metas de trabajo y el impacto esperado.
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Se construye a partir de una investigacién con la comunidad receptora del proyecto, donde
se identifican las necesidades mas apremiantes de la comunidad, asi como las actividades
y recursos necesarios para superar dichas necesidades y desarrollar el proyecto.

En el marco légico se resume el proyecto de la siguiente manera:

Problema:
OBJETIVO ACTIVIDADES A METAS CUANTITATIVAS | IMPACTO ESPERADO
DESARROLLAR

1. 1 1. 1
2 2. 2
3 3. 3

2. 1 1. 1
2 2. 2
3 3. 3

3. 1 1. 1
2 2. 2
3 3. 3

5.3.5.5 Evaluacion economica y proyecciones financieras

En la evaluacién econémica se desarrolla un ejercicio similar al MIMA. Dependiendo
del banco o de la entidad financiera o si se trata de una agencia de cooperacién, habra
diferentes modelos, pero casi siempre los modelos incluyen el presupuesto general y el flujo
de caja, que muestran cémo se garantizara que el proyecto sea rentable y sostenible.

En algunos casos también puede incluir cémo se invertiran los recursos monetarios y cuél
es el origen de cada uno de ellos: recursos propios, cooperacién nacional o internacional,
préstamos bancarios, o cualquier otra fuente que exista para financiar el proyecto. Para
esto se puede hacer un cuadro resumen que tiene los siguientes elementos:

Inversiones
VALOR FIE&EI%TE(I:JI(E)N FUENTE DE FI:lliElr::TIE(I:)IgN FUENTE DE
CONCEPTO | CANTIDAD TOTAL FINANCIACION A FINANCIACION
UNITARIO 1. Recursos . 3. Préstamos
. 2. Cooperacion . 4. Otros
propios bancarios
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5.3.5.6 Modelo de evaluacion y seguimiento

El modelo de evaluacién y seguimiento describe la metodologia de los informes, y
contiene la definicién de los conceptos que son méas importantes para verificar el impacto
del proyecto, como son los resultados cuantitativos y cualitativos del proyecto.

El MIMA ofrece un modelo de seguimiento basado en dos temas generales para el
desarrollo de proyectos con poblaciones vulnerables. El primero de ellos esté enfocado al
impacto social del proyecto empresarial, donde se analiza su impacto en la empleabilidad
y desarrollo del plan de vida de los beneficiarios. Y el sequndo esté basado en la gestion
econdmica de la empresa, que permite analizar la ejecucién de los recursos y la gestién
productiva y comercial de la empresa.

El modelo de seguimiento también puede incluir gréficos, fotografias, o cualquier otro
elemento que contribuya a mostrar la eficacia y el impacto de las actividades desarrolladas
en el proyecto.

5.3.6. Consecucion de recursos

Existen muchas fuentes de financiacién de los proyectos. Los empresarios deben evaluar
cada opcién tomando como criterio el costo financiero, este costo debe ser considerado
como un gasto financiero, con el fin de determinar cémo afectaria el flujo de caja v la
rentabilidad de la empresa.

Para el trabajo con poblaciones vulnerables cada agencia cuenta con unos requisitos y sus
propios formularios para la presentacién del proyecto, los cuales deben ser revisados para
adecuar la informacién a los formatos exigidos.

5.3.6.1. Fuentes propias

Los recursos propios son la primera fuente para inversién. Lo méas deseable en el momento
de iniciar una empresa es tener recursos para invertir en un negocio propio. Si se tuviera
el habito del ahorro, ésta seria la primera fuente para invertir en un proyecto realmente
rentable y sostenible.

Muchos empresarios iniciaron con pequefios capitales que habian ahorrado en sus
empleos anteriores. Asi, que si trabaja y tiene una idea para iniciar una empresa, haga un
plan de ahorro y monte su empresa cuando haya cumplido este plan de ahorro.

Lo ideal seria montar un negocio, mientras se tiene un empleo, eso facilita la gestién de
las finanzas propias y, en general, permite iniciar la empresa con mayor tranquilidad.

5.3.6.2 Crédito bancario

El crédito bancario es la primera fuente de recursos sobre la cual se debe investigar, y
el acceso a esta informacién es bastante facil. Conocer el funcionamiento del crédito
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bancario proporciona al empresario una idea clara del valor del dinero en el mercado,
y le permite obtener una cifra comparativa para establecer si el proyecto que quiere
realizar es verdaderamente rentable. Hay que recordar que de acuerdo con el concepto
de rentabilidad, esta comparacién le permitira saber si ganara mas dinero desarrollando
el proyecto o colocando sus recursos en un banco.

Para obtener crédito bancario, es necesario cumplir con algunos requisitos exigidos por
los bancos. Existen dos tipos de crédito ofrecidos por los bancos: el crédito comercial y el
crédito de fomento.

El crédito comercial es el que ofrecen los bancos con sus propios recursos, y prestar este
dinero constituye su negocio principal. Generalmente este tipo de crédito es ofrecido
para compra de inmuebles, vehiculos, maquinaria, o incluso para capital de trabajo.
Es el crédito mas costoso del mercado, v los bancos exigen garantias y seguros para
respaldarlo, lo cual constituye un costo adicional en la realizacién del proyecto.

El crédito de fomento también es ofrecido por los bancos y la fuente de estos recursos
son los programas de fomento del Gobierno, que segiin los objetivos y politicas de cada
administracién canalizan los recursos para apoyar a los empresarios de los sectores que més
lo requieren para su desarrollo. Los mas comunes son los créditos de fomento a la pequena
vy mediana empresa, al fomento de la agroindustria v a las exportaciones. Los créditos de
fomento estan unidos a los fondos de garantias, los cuales en caso de que el empresario no
tenga el suficiente respaldo, el gobierno garantiza un porcentaje de la deuda.

En Colombia, quienes prestan este servicio estan organizados como bancos de segundo
piso, v generalmente hay instituciones para cada sector industrial. Una buena fuente de
informacién para este tipo de créditos son los gremios de empresarios del mismo sector,
aunque los bancos también brindan esta informacién sobre las lineas de fomento. Los
intereses de estos créditos son més bajos y es posible negociar con los bancos para lograr
una buena tasa.

Para pequena y mediana empresa (PYMES), esta informacién se puede encontrar en
la Asociacién Colombiana de Pequenos Industriales, ACOPI, en los gremios sectoriales,
en la Camara de Comercio de cada ciudad, ésta generalmente cuenta con programas
respaldo a la PYME. La linea de crédito es FOMIPYME?".

Para el sector de agroindustria, la linea de crédito es FINAGRO. La informacién sobre
esta linea de crédito se puede encontrar en los diferentes gremios y asociaciones.

Para las empresas interesadas en exportar, estda ANALDEX?, quienes ademas respaldan y
orientan al empresario, en los mecanismos y requisitos de exportacion.

Para otras industrias o empresas de servicios esta FONADE?.

27 Son lineas de crédito por las cuales el empresario puede preguntar en los bancos, en los gremios y demas instituciones
segun el destino de los recursos que necesita.

28 Idem 23

29 Idem 23
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En los anexos, encontrara un directorio de instituciones que prestan apoyo y que pueden
ser fuentes de informacién o de recursos para el desarrollo del proyecto.

5.3.6.3. Fuentes nacionales e internacionales (cooperacion)

En el &mbito nacional existen fundaciones interesadas en el apoyo empresarial, asi como
instituciones gubernamentales y no gubernamentales dirigidas a lograr diferentes objetivos
a través de diversas formas de trabajo.

Generalmente, las organizaciones gubernamentales se articulan y dirigen su trabajo de
acuerdo con el plan de desarrollo de cada gobierno. De este modo el plan de cada
gobierno puede orientar las politicas y objetivos para el desarrollo de proyectos, asi como
las instituciones que se encargan de éstos y los mecanismos para acceder a los recursos.

Por otra parte, en el pais existen organizaciones no gubernamentales (ONG), instituciones,
gremios y asociaciones, que generalmente nacen de intereses privados o particulares
para desarrollar proyectos encaminados a resolver un problema social y sin animo de
lucro. Estas fundaciones pueden proporcionar algunos recursos, pero, en muchos casos,
su aporte puede esta constituido por trabajo voluntario o asesoria técnica, los cuales
son muy importantes en el desarrollo de los proyectos. Muchas de estas organizaciones
estan especializadas en sectores econémicos o en problemas sociales puntuales y por
este motivo tienen amplio conocimiento sobre los temas que desarrollan, basados en
investigaciones y experiencias de paises similares.

En el &mbito internacional, la principal fuente de cooperacién son los paises desarrollados,
especialmente aquellos reconocidos como potencias mundiales. Los principales donantes
y/o fuentes de financiacién a proyectos de interés social se encuentran en varias instancias,
que van desde los gobiernos, que destinan parte de sus recursos a la cooperacién
internacional y de apoyo a paises menos desarrollados, hasta organizaciones no
gubernamentales (ONG) interesadas en apoyar una causa, bajo una filosofia especifica.

Cada cooperante, tiene su propia metodologia para la presentacién de los proyectos.
Por lo general los cooperantes exigen informacién sobre la regién donde se desarrollara
el proyecto, una contextualizaciéon y la definicién de la problematica y asi como una
descripcién de las etapas del proyecto.

Ahora bien, lo méas importante, el corazén del proyecto es el presupuesto de inversiones y
el andlisis econémico de éste. Si se trata de un proyecto empresarial y de oportunidades
laborales, éste debe ser rentable y sostenible.

No en todas las ocasiones el tinico aporte es el dinero. En general existen donaciones en especie,
como insumos, maquinaria, etc., o también puede haber cooperacién y asesoria técnica.

La cooperacién permite el desarrollo de proyectos empresariales con enfoque social, y
dependiendo del tema que se quiera desarrollar y los problemas que se pretenda resolver,
habré que buscar las instituciones mas adecuadas para financiar el proyecto.
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Internet es la primera fuente de informacién para la bisqueda de donantes o cooperantes.
Ademas, alli es posible encontrar informacién complementaria y otras experiencias
similares que pueden brindar una nueva dimensién a la idea original.

En los anexos se encontrard un directorio de instituciones de apoyo para el desarrollo de
proyectos.

5.3.7. Montaje

El montaje del proyecto consiste, principalmente, en el desarrollo y ejecucién de las
inversiones. Sin embargo, en esta etapa es necesario desarrollar todas las actividades
previstas para cumplir con las funciones de la empresa y, por lo tanto, con los objetivos
planteados en el mismo proyecto.

El periodo de montaje del proyecto debe ser definido dentro de la formulacién del mismo
y en él deben ser contempladas todas las actividades que es necesario desarrollar antes
de que la empresa empiece a funcionar. En este periodo se realiza la preparacién, que va
desde la compra de maquinaria y la capacitacién de los beneficiarios del proyecto, hasta
la adecuacién de las instalaciones.

Para el montaje del proyecto habrd que elaborar un cronograma de trabajo en el que
se planifiquen las principales actividades a desarrollar. La realizacién de un cronograma
de trabajo implica conocer el orden de éstas y el tiempo necesario para desarrollarlas,
asi como los requisitos para cumplirlas, especialmente si se deben coordinar varias
instituciones. Igualmente es necesario tener listos los recursos financieros para los pagos
correspondientes y para todas aquellas cuyo desarrollo genera gastos.

El cronograma de trabajo es una importante herramienta que permite visualizar el tiempo
requerido vy la distribuciéon de responsabilidades en el desarrollo de las actividades. Es
posible elaborar varios cronogramas dependiendo de las necesidades y de la etapa en
que se encuentre el proyecto.

El siguiente es un modelo de cronograma para el proyecto general:
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Cronograma de trabajo

Etapa del proyecto: General

Dias, semanas, meses...

NO

ACTIVIDADES

TIEMPO
(semanas)

Ideay
evaluacion
cualitativa de la
idea

Recoleccién de
la informacién

6

7

8

9

10

12

13

Evaluacion
econdmica de
laidea

Desarrollo del
proyecto

Consecucion de
recursos

Montaje

Seguimiento

12

Para definir el cronograma de un proyecto, se puede tomar como unidad de medida dias,
semanas, meses o anos, dependiendo de la magnitud del proyecto, y del nivel de detalle
que se requiera para su desarrollo y ejecucién. Incluso en algunos casos, vale la pena

hacer cronogramas de mayor detalle para cada una de las actividades del proyecto.

También se puede incluir informacién complementaria, como quiénes seran los
responsables de cada actividad, o el monto de inversién que se requiere para poder

ejecutarla.
Dias, semanas, meses...
N° | Actividades | Responsable | ontode | Tiempo 345|678
inversion (semanas)

1

2

3

4

5

6

7
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5.3.8. Ejecucion y seguimiento del proyecto

La ejecucién del proyecto es la realizaciéon de las actividades para el desarrollo de las
funciones empresariales. Desde el desarrollo de las inversiones, la compra de las maquinas
y la adecuacién de instalaciones, hasta el desarrollo de las funciones empresariales, como
el mercadeo de los productos, la fabricacién de los mismos o la prestacién de un servicio,
y el cumplimiento de las funciones de apoyo, hacen parte de la ejecucién de un proyecto
empresarial.

En la etapa de seguimiento se verificara el cumplimiento de las funciones y especialmente
de las metas que se han propuesto.

El objetivo fundamental del seguimiento, consiste en evaluar lo que se ha hecho bien y lo
que no, para establecer acciones correctivas.

Como se ha dicho anteriormente, lo mas importante al iniciar un proceso de evaluacién
es definir:

* ¢Qué se va a evaluar? (metas)
» ¢Cada cuanto se va a evaluar? (tiempo)
* (Cémo se evaluard? (modelo de seguimiento)

En el capitulo 9 se vera con detalle este proceso de seguimiento a través del MIMA.
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6.

MIMA, MODELO INTEGRAL DE MERCADEO Y
ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

6.1. ;Qué es el MIMA?

MIMA, Modelo Integral de Mercadeo y Administracién de Negocios, es una herramienta
gerencial, que integra los conceptos basicos de un negocio para evaluar su rentabilidad
y sostenibilidad.

Esta herramienta le permite al nuevo gerente tener una visién de su negocio y comprender
facilmente la dindmica del mismo dentro de los conceptos contables actuales.

En el MIMA, el empresario podra “jugar con las cifras”. Podra saber qué pasa con la
rentabilidad si hay un cambio en el precio de las materias primas, un incremento de
los costos de mano de obra o cambio en las ventas. Por lo anterior podra ajustar las
cifras hasta encontrar la mejor alternativa y las condiciones 6ptimas para desarrollar el
proyecto.

La herramienta también le permite una vez ha montado el proyecto hacer un seguimiento
de estas variables. Mes a mes, el MIMA se alimenta con los datos de la contabilidad
y compara contra el presupuesto establecido, mostrando alertas de color para que el
empresario pueda tomar decisiones méas acertadas.

Adicionalmente, incluye un médulo de Indicadores de gestién que se construye a partir
de la comparacién entre el presupuesto y la ejecucién, generando un resumen con los
indicadores y las gréaficas correspondientes para visualizar el desarrollo del proyecto.

6.2. Generalidades del MIMA

Antes de empezar a alimentar la informacién en el Modelo Integral de Mercadeo y
Administracién de negocios, MIMA, es importante conocer algunas generalidades de la
herramienta. Incluso se sugiere al lector que desarrolle los ejemplos al tiempo que lee este
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capitulo; se sorprenderéa de lo sencillo que resulta trabajar con esta herramienta. No tema
equivocarse, las féormulas estan protegidas y el programa ofrece orientacién en lo que
concierne a qué tipo de informacién se debe incluir en cada casilla. Trate de entender e
interpretar cada resultado.

El MIMA es una herramienta diseniada en Excel 2.000, que permite simular las variables
y los diferentes escenarios en los que la empresa puede trabajar. El modelo se divide en
12 hojas de trabajo donde se registra la informacién en dos etapas principales: definicién
del presupuesto y seguimiento del proyecto.

El MIMA esté estructurado con base en el modelo contable tradicional, de manera que el
usuario se familiarice con los conceptos y sobre todo esté en capacidad de identificar las
principales variables y elementos de la gestién empresarial y su impacto, asi como el valor
de tomar una decisién con la informacién suficiente y de manera ordenada.

Teniendo en cuenta que Excel es una herramienta clave para cualquier empresario,
el MIMA se desarrollé en este programa con el fin de facilitar el andlisis cuantitativo y
permitir que el empresario organice la informacién més importante para el control de su
empresa. En el desarrollo del MIMA podré observar las bondades v facilidades de Excel,
y dentro de un sentido préctico, el empresario aprenderé a organizar y entender cémo se
relaciona la informacién para obtener el resultado.

Antes de entrar en el detalle de cada elemento se definiran algunas generalidades del
MIMA, cé6mo estéa estructurado y sus caracteristicas principales. Se sugiere al lector que en
la medida en que se avance en este capitulo, abra la herramienta v siga las instrucciones,
para observar cada elemento y entenderlo mejor.

6.3. Para abrir la herramienta

Como ya se ha dicho el MIMA estéa disefiado en Excel 2000. A medida que se adelante el
trabajo con la herramienta se encontrara la explicacién de algunos conceptos basicos de
Excel, que facilitan la comprensién y el manejo de la herramienta.

Excel es una hoja de célculo electrénica, este programa es un cuadro dividido en filas
y columnas donde se puede almacenar, organizar e interrelacionar la informacién. Con
Excel es posible efectuar desde una suma sencilla hasta operaciones muy complejas y con
gran cantidad de informacién.

Para empezar a trabajar con el MIMA, se debe abrir el archivo que se encuentra en el CD
adjunto, para esto siga las siguientes instrucciones:

1. Abra el programa Excel versién 2000.3
2. Del ment “Archivo’ seleccione la opcién “Abrir”.

3. En seguida aparecera un recuadro en el cual debe seleccionar la unidad de CD-RW.

30 Se puede trabajar con las versiones 95 en adelante, pero no se garantiza su funcionamiento
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4. Posteriormente en el listado que aparece de los archivos en el CD, en directorio
de MIMA MODELO INTEGRAL DE MERCADEO Y ADMINISTRACION DE
NEGOCIOS debe seleccionar “MIMA HERRAMIENTA.XLS” v “Abrir”.

5. El programa abre un cuadro de didlogo donde le pregunta al usuario si desea
habilitar los macros. Seleccione la opci6én de “Habilitar macros”. Al abrir el archivo
aparecera el “MENU PRINCIPAL .

Nota: Si al realizar este paso sale un aviso “Se han deshabilitado las macros....... ” debe
cerrar el archivo, v en Excel hacer el siguiente procedimiento

1. Abra el ment “Herramientas”

2. Seleccione “Opciones”

3. Seleccione “Seguridad”

4. En la parte inferior del cuadro “Seguridad en macros”
5. En “Nivel de seguridad” seleccionar “Medio”

6. Volver a abrir el archivo con las instrucciones anteriores

Cuando empiece a trabajar el proyecto con el MIMA se recomienda guardarlo en su disco
duro con un nuevo nombre. Para esto vaya el mena “Archivo” y seleccione “Guardar
como’, alli aparecera un cuadro de didlogo en el que hay que determinar la ubicacién
del archivo y su nuevo nombre. Procure guardarlo en una carpeta que vaya a utilizar sélo
con este fin.

6.4. Menu principal

Cuando se abre el archivo del MIMA aparece la hoja de “Ment principal”. Esta hoja
permite el acceso a las hojas que contienen los diferentes cuadros de la herramienta. En el
menu principal estén los botones que facilitan el acceso a cada uno de los cuadros de los
que se componen el MIMA. El paso de un cuadro a otro se puede hacer a través de este
men principal o a través de las pestanas de las hojas, en la parte inferior, donde también
se encuentran los titulos de los botones de acceso
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E3 Microsoft Excel - EJEMPLO MIMA CONFECCIONES

J@ Archivo Edicidn Wer Insertar Formato Herramientas Datos Weptana 7

A 5] C D E F G H J o

MIMA

HODELO INTEGRAL DE HERCADED ¥ ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

MENU PRINCIPAL

GENERAL INVERSION GENERAL INVERSIOH
IHICIAL IHICIAL

CAPACIDAD DE PLAH DE VENTAS
PRODUCCION

COSTO DE MAT.
PRIMAS

GASTOS COSTO DEL GASTOS
PRODUCTO FLU.JO DE CAJA
REAL
PRIMAS
FLUJO DE CAJA
PROYECTADO

INDICADORES ¥ GRAFICAS

IND. SOCIALES IHD. GESTIOH

GRAFICAS

4[4 » | ¥\ MENU PRINCIPAL { GEMERAL 4 PLAN DE WENTAS 4 GASTOS 4 NOMIH | 4

El MIMA se divide en tres partes: la primera es el presupuesto, que permite formular
y evaluar el proyecto; la segunda es el seguimiento, que permite registrar y verificar el
cumplimiento de las metas; y la tercera es la parte de andlisis que se realiza a través de
indicadores y gréaficos.

N
G
S D)

Cada una de estas partes esta relacionada con la gestién de una empresa. Inicialmente,
por medio de la elaboracién del presupuesto se puede definir cuéles son los recursos
necesarios para el desarrollo del proyecto. Desde el principio se organiza la informacién
bajo los conceptos contables, donde se visualizan claramente los costos, los gastos, las
inversiones, etc. De un modo sencillo, gracias a esta visualizacién, el usuario comprende
cémo influye un cambio cualquiera en la gestién de la empresa, en sus resultados v,
especialmente en sus utilidades.
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En la etapa de definicién del presupuesto se organiza la informacién y se visualiza en qué
condiciones se desarrollara el proyecto. De la exactitud vy seguridad de esta informacién
depende el éxito del proyecto. Aunque desde el inicio se podran ajustar las cifras para que el
proyecto sea viable, es muy importante verificar que esas cifras correspondan a la realidad.

Posteriormente la etapa de seguimiento se realiza con base en la gestién contable de
la empresa, y bajo la misma estructura del presupuesto se alimenta con la informacién
suministrada por el balance mensual. Al alimentar esta informacién es posible visualizar
las diferencias de lo ejecutado con el presupuesto definido inicialmente.

Finalmente y como resultado de este seguimiento, se obtienen los indicadores y los gréficos
donde se puede visualizar muy facilmente si las metas propuestas se han cumplido o no.

6.5. Hojas de trabajo

La herramienta tiene 12 hojas de trabajo que son:

N° | NOMBRE DE LA HOJA CONTENIDO
L Esta es la primera hoja y contiene los botones de acceso a los cuadros de
1. Menu principal . .
trabajo de la herramienta.
2 General Es el cuadro que consolida la informacién. A través de un analisis de pérdidas y
' ganancias establece la utilidad o pérdida del proyecto.
Es el cuadro de resumen de las inversiones en maquinaria, muebles y enceres,
3. Inversion inicial capacitacion, y legalizacion de la empresa, necesarias para el inicio y desarrollo
del proyecto.
Es el cuadro de resumen de los diferentes productos, cantidades, precios e
4. Plan de ventas :
ingresos generados por concepto de ventas.
Es el cuadro de resumen de los principales gastos de administracion,
5. Gastos mantenimiento, servicios, etc., necesarios para el correcto funcionamiento de la
empresa.
6 Némina Es el cuadro de resumen de los pagos de salarios, prestaciones y comisiones
' que reciben todos lo colaboradores de la empresa.
Este cuadro permite registrar las materias primas de cada producto, las
7. Costo de producto cantidades necesarias para fabricarlo y el tiempo de fabricacion. A partir de esta
informacién se define el costo del producto.
. Es un cuadro de resumen de la utilizacién de la capacidad productiva en
Capacidad de - ]
8. - relacion con el plan de ventas. Con base en éste se calcula el valor de un
produccion . o
minuto de fabricacion.
. . Es un cuadro de resumen del costo de las materias primas requeridas para
9. | Costo materias primas .
elaborar los productos previstos en el plan de ventas.
10 Fluio de caia Se analizan los periodos de ingresos y egresos de los principales rubros del
' I I presupuesto, para verificar la sostenibilidad del proyecto.
. i Es un cuadro de resultado donde se definen y agrupan algunas variables del
11. | Indicadores de gestion ; . o
proyecto que deben ser medidas para verificar su correcta ejecucion.
- Por medio de graficas se visualiza la evolucion de los indicadores de gestion
12. Graficas o .
definidos en el cuadro anterior.
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Cada cuadro define elementos muy importantes de un proyecto empresarial, y gracias
a que todos ellos estan interrelacionados, al final es posible definir la rentabilidad y
sostenibilidad del proyecto en sus dos etapas: la primera, para la definicién del presupuesto
y la segunda para el seguimiento en la implementacién del proyecto.

6.6. Elementos de las hojas de trabajo

Todos los cuadros de trabajo tienen un encabezado donde esta el titulo del cuadro y en la
fila siguiente, los 12 meses en los que se plantea el proyecto. En la parte inferior izquierda,
en la primera columna, se encuentran los titulos de los elementos claves para la definicién

de cada concepto del proyecto empresarial.

Adicionalmente, se encuentran dos botones que facilitan dos funciones: regresar al “Ment

principal” e “Imprimir” el cuadro de trabajo.

Botones para ir a “Menu principal” e “Imprimir”

frchiva Edician er Insertar Formato uarrawanm;)agn(\fagtana ?
B

A Vs
MENU PRINCIPAL W

PRESUPLUESTQ DE GASTOS

Meses de proyeccion |

MES 4

MES 5

T4

CE MES 2 MES 3
ARRIFHDOS
LogaL \
/

0| o)~ o = L R

%R\IICIOS \ 100.000 100.000 100.000

100.000

100.000

wm—|  Titulo del cuadro |

ELEFOND \ 00,000 00,000 100.000
JTELEFONO CELULAR \ N B

100,000

100,000

100000 L

AGUA ~_ |

=]

ENERGA, T~

GAs |

GASTOS TIVOS

GASTOS LEGALES

PAPELERIA

ASEQ

CAFETERIA

1]

|
21| _GASTOS DE MERCADEC Y PUBLICIDAD |
22\ PAGINA WEB i

23 | MATERIAL PUBLICITARIO ] del proyecto
24 |\TR&SPORTES /
25\ /

Conceptos de cada cuadro de
trabajo claves en el desarrollo

25 | GASTOS FINANCIEROS

27 [ cQuISION TARJETAS DE CREDITO_/

28 [ 4100

30 TOTAL\QAST()S 100.000 100.000 100.000

100.000

100.000

100.000

W4» M, MEMU PRINCIPAL £ GEMERAL # INVERSION TNICIAL %, GASTOS { NOM | « |

a. Tipos de celdas

Un cuadro esta conformado por filas (horizontales) y columnas (verticales). El cruce entre
una columna y una fila es una celda. Asi, una celda se identifica por la letra asignada a

cada columna y el nimero asignado a cada fila.
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&) archivo Edicion Yer Insertar Formato Herramisntas Datos Ventana 2

- = x]

A B T

PRESUPUESTO DE GASTOS ! !

fr

E

=

5

=15
- AI Columna B

B =

MES 2

MES 3

MES 4

MES 5§

MES 6

5 | ARRIENDOS

6 | LocaL
7

G | SERVICIOS

100.000

100.000

100.000

100.000

—HEEe—

100.000

-/-| Fila 10

9 | TELEF
10 EFOMO CELULAR

O

—iongao

00,000
=

11 | acus

12 | ENERGIA

13 | Gas

14

15 | GASTOS ADMINISTRATIVOS

16 | GASTOS LEGALES

17 | PAPELERI®

18 | &sEOQ

Celda B10

19 | caFETERIA,

21 | GASTOS DE MERCADEQ Y PUBLICIDAD

22 | PAGINAWER

23 [ MATERIAL PUBLICITARIO

24 | TRASPORTES

26 | GASTOS FINAHCIEROS

27 | COMISION TARJETAS DE CREDITO

25 [ 41000

30 | TOTAL GASTOS

100.000

100.000

100.000

100.000

100.000

I 4> [\ MENU PRINCIPAL £ GENERAL / INVERSION INICIAL ', GASTOS /oM | 4 |

En los cuadros de trabajo se encontraran cuatro tipos de

celdas que corresponden al

manejo de la informacién de distintas etapas del proyecto v que se pueden diferenciar

por su color:

1. Informacién de entrada en la etapa de formulacién del proyecto: estas celdas son de

color amarillo y corresponden a la informacién bésica que se necesita para definir
todas las variables del proyecto.

2. Informacién de proyeccidn en la formulacién del proyecto: estas celdas son de color

blanco y contienen férmulas que permiten proyectar la informacién bésica para
doce meses, que es el periodo de evaluacién del proyecto.

3. Informacién de resultado o seguimiento: el color de estas celdas puede cambiar de

acuerdo con la situacién financiera que presente la empresa en el momento de la
operacién. Estos cambios de color se realizan siguiendo el modelo de un seméforo,
es decir, que el color verde significa que la empresa se encuentra en una situacién
6ptima; el amarillo significa que hay una situacién de alerta y el rojo indica que hay
pésimos resultados.

. Informacién de entrada en el sequimiento del provecto: estas celdas son de color

azul claro, y en ellas debe alimentar la informacién correspondiente a la ejecucién
del proyecto. Estas casillas sélo se encuentran en los cuadros de seguimiento del
proyecto.
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Ejemplo:

En Excel, abra la herramienta y del “Ment principal”, seleccione en Presupuesto, el
cuadro de “Gastos”.

En la casilla amarilla, correspondiente al gasto de “Teléfono” se alimenta el primer mes:
$100.000 y se supone que éste tendra un valor Fijo (F) para los meses siguientes. Asi,
en las casillas de color blanco, se proyecta este mismo valor, como se muestra en el
cuadro siguiente:

@archivo Edicidn  Ver Insertar Formato Herramientas Datos Veptana 7 (=]

{ '
& B E ] E F _|Casilla de entrada en la etapa de
formulacion del proyecto.

PRESUPUESTO DE GASTOS Color amarillo
F MES 1 MES 2 MESV MES 4 MES 5 - TWEST

PPN -

5 | ARRIENDOS
B LocAL

7 = I ——
B | SERVICIOS 100.000~__}—100.000 100.000 100.000 100.000 100.001
9 | TELEFONG F \ 100.000 ) 100.000 100.000 100000 100.000 100.00
10 [ TELEFOMD CELULAR
11 [ AGUA

12 [ EMERSIA

13 [Gas

14
15 | GASTOS ADMIHISTRATIVOS
16 | GASTOS LEGALES

17 | PAPELERIA

18 | ASEC

19 | CAFETERIA

20
21 | GASTOS DE MERCADEQ ¥ PUBLICIDAD

22 PAGHAWED Casillas de proyeccion en la

23 [ MATERIAL PUBLICITARID
21 | TRAGRORTES etapa de formulacion del

| 26 [Chstos FrANGIERGS - - - E - proyecto.

27 | COMSION TARIET A% DE CREDITO
%E 4x1000 - - - - - Color blanco
30 _TOTAL GASTOS 100,000 100000 100000 100.000
31

)

32
33

FIEIRG] MENU PRINCIPAL £ GENERAL / PLAN DE YENTAS ) GASTDS HOMIN | 4 |

Continuando con el ejemplo, ahora suponga que al desarrollar el proyecto y durante el
seguimiento de los “Gastos” la cuenta del teléfono llega por los siguientes valores durante
los tres primeros meses: $70.000, $85.000 y $120.000 respectivamente.

Para alimentar el MIMA, se selecciona en el “Ment principal”, en Seguimiento, el botén
de “Gastos” y en las casillas azules se alimentan estos datos, tal como se muestra en el
cuadro siguiente:
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E3 Microsoft Excel - MIMA HERRAMIENTA

B archivo Edicisn Yer Insertsr Formato Herramientas Datos Wentans ? F

& B c o E F B Casillas de alimentacion
MENU PRINCIPAL IMPRIMIR enla etapa de seguimiento
37 _SEGUIMIENTO DE GASTOS del proyecto.
3B
I MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 _ME55 MES 6 C0|0r azul CIaro
40 [ ARRIENDOS —
41 [LocaL
42 =
43 | SERVICIOS [_—moe 85.000 120

44 " TELEFONO 70.000 5.000 120000
45 [ TELEFONG CELULAR
EEEE

A7 | ENERGIA

48 [Gas

49 OTRoS

51 [ GASTOS ADMIHISTRATIVOS

52 | GASTOS LEGALES

53 Pere o Casillas de resultado o
55 | CAFETERIA imi

L seguimiento.

o Seméforo:

69 [ TOTAL GASTOS REALES 70.000 85.000 120.000 - - - i i
70  TOTAL PRESUPUESTADO 100,000 | 400.000— | 100.000 M 100.000 100.000 | verde. amarillo o rojo
71 INDICADOR DE GASTOS - 5% % 0% %

72

73

74

75

76 =

14 4[> [ MM MENU PRINCIPAL { GENERAL { INVERSION INICIAL ) GASTOS 4 HOM | 4 | . NN

Cuando se alimenta el cuadro de “Seguimiento de gastos”, el sistema compara el gasto
real con el presupuestado y muestra el resultado:

Para el primer mes el gasto fue (Presupuestado $100.000, Ejecucién $70.000), es decir el
70% de lo presupuestado. Este resultado se muestra en color verde indicando que es un
resultado éptimo ya que estuvo por debajo.

En el sequndo mes el gasto fue (Presupuestado $100.000, Ejecucién $85.000) es decir el
85% de lo presupuestado. En este caso el cuadro muestra el resultado en amarillo como
senal de que hay una situacién de alerta, pues se estd a menos de un 20% de cumplir
con lo presupuestado.

Y en el tercer mes el gasto fue (Presupuestado $100.000, Ejecucién $120.000) es decir
el 120% de lo presupuestado lo que significa que fue mayor que el monto contemplado
en el presupuesto. En este tltimo caso el cuadro muestra el resultado en color rojo, pues
haber superado el presupuesto en un 20% constituye un mal resultado.

Asi se observa cémo cambian los colores en las casillas de resultado o seguimiento.

En la medida en que el usuario avance en el manejo de la herramienta se familiarizara
con los cuadros vy los colores. Como empresario entenderé su utilidad, y cémo interpretar
estos resultados.

En el modelo estan habilitadas tnicamente las celdas de alimentacién, es decir las
amarillas y las azules claras; las demés celdas estan protegidas, asi que no tema trabajar
con la herramienta y hacer todos los cambios que desee; no hay ningtn riesgo de causar
danos en la herramienta.
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En todos los cuadros se organiza la informacién de una manera practica. Con el fin de
entender cémo funciona la herramienta se desarrollard un ejemplo completo, a partir del
cual, posteriormente, sera posible, profundizar y afinar la informacién para la definicién
del proyecto completo.

En el momento de alimentar la informacién en el MIMA, no olvide revisar las instrucciones
disponibles en cada formulario. Luego se interpretaran los resultados.

6.7. Desarrollo e interpretacion de formulas

El objetivo de las férmulas consiste en simplificar tareas repetitivas. Se definira un ejercicio
con la hoja del plan de ventas en el que se supone, a manera de ejemplo, que el primer
mes se venden 13.000 camisetas. El ejercicio indica que en los once meses siguientes las
ventas se incrementaran en 300 unidades por cada mes.

Con base en esta informacién se puede desarrollar una férmula sencilla para alimentar
el resto de meses.

El ejercicio indica que cada mes habra un incremento de 300 unidades en las ventas. Asi
que para el segundo mes seran 13.000 unidades mas 300; para el tercer mes 13.300 més
300, y asi sucesivamente.

Para simplificar el trabajo, el usuario puede alimentar la f{érmula que deberé ser expresada
de la siguiente forma:

=E4+300

La férmula se ubica en la celda F4 en la que aparecerd automaéticamente el valor
correspondiente, es decir 13.300.

Para iniciar una férmula, siempre se escribe el signo =. Posteriormente selecciona la celda
o las celdas que intervienen en la operacién (por ejemplo, B4, D2, F5, etc.) y se agregan
los signos de operacién y otras variables necesarias.

Como para los meses siguientes se repite la operacién se pueda copiar la férmula en
las casillas siguientes. Para realizar esta operacién ubiquese en la celda F4, del menu
seleccione “Edicién” v luego seleccione “Copiar”. La celda aparecera resaltada en lineas
discontinuas méviles. Después de esto seleccione las celdas G4 a P4 con el cursor, y
oprimiendo la tecla “Shift” simultineamente en su teclado, suelte el cursor y la tecla. En
ese momento las casillas se veran de un color més oscuro. Cuando esto suceda digite la
tecla “Enter”, entonces apareceran los demas valores automaticamente.

Esto puede ser un poco complejo si no esta familiarizado con Excel. No se debe preocupar,
poco a poco se ird familiarizando y aprendiendo, y seguramente con esto podra hacer
otros cuadros y otros andlisis. Excel es una herramienta béasica para un empresario y lo
ideal es que se familiarice con ella rapidamente.
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Ahora, se interpretard una férmula:

De nuevo en el plan de ventas se alimenta la informacién del nombre del producto, su
precio y la cantidad de productos a vender. Por ejemplo:

COSTO DEL
0
N PRODUCTOS PRODUCTO PRECIO UNITARIO

1 CAMISETAS 3.200,00

Al alimentar la informacion en el mes 1, es decir, la cantidad de 13.000 unidades a vender,
aparece automaticamente un valor en la celda E5 de $41.600. Este es el resultado de
multiplicar el precio del producto ($3.200), celda D4, por las unidades vendidas (13.000
unidades) celda E4.

Si se ubica en la celda E5 y observa en la parte superior del cuadro, abajo del ment de
Excel, se encuentra la barra de férmulas, en la que aparece:

= E4*$D4

Esto significa que se esta multiplicando el valor de la celda E4 por el valor de la celda D4.
Tiene un signo $ indica que si se quiere copiar la férmula en otras celdas, la letra de la
columna D, se mantendré fija, donde esté el precio del producto que es igual durante los
meses siguientes.

Asi, cuando no entiende de dénde viene un valor o el por qué de un resultado, se puede
interpretar la férmula y saber cémo esta estructurada la herramienta. Si alguien tiene la
necesidad y quiere aprender un poco mas éste dato resultaré sin duda interesante. Sin
embargo, se considera que el objetivo principal de este trabajo es que el usuario entienda
cémo funciona su empresa y no cémo funciona la herramienta.
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7.

EVALUACION ECONOMICA DE LA IDEA

La evaluacién econémica de la idea es una etapa clave en el desarrollo del proyecto. En
ésta, el empresario debe recoger y seleccionar la informacién de manera cuidadosa y
veraz para obtener los mejores resultados en su ejecucion.

EIMIMA, facilitara la organizacién y el desarrollo de los principales célculos para el anélisis
del proyecto. Hay que tener en cuenta que lo méas importante no son los célculos en si
mismos sino el andlisis de los resultados, pues éste es el que permite conocer la dindmica
de la empresa, visualizar lo que se puede esperar y evaluar el impacto de una decision.

Inicialmente y para que el lector se familiarice con la herramienta, se desarrollara el
siguiente ejemplo. Se sugiere que el empresario verifique los resultados y luego, a través
de los ajustes, trate de entender el por qué de los cambios y su impacto. En cada ejercicio
es importante que trate de interpretar el resultado.

7.1. Ejemplo: empresa de confecciones

Para el andlisis se toman los datos iniciales para el montaje de una empresa de confecciéon
de camisetas. Estos datos no corresponden a la mejor opcién del proyecto, ya que en la
medida en que se avance en el proceso, pueden ajustarse y cambiar hasta encontrar la
solucién éptima.

El ejemplo es de un empresario de confecciones que produce y vende camisetas y otros
productos de publicidad. Al realizar un anélisis de las ventas de los tltimos afios, observé
que su mercado habia crecido y que necesitaba ampliar su planta de produccién.

Conocié una entidad de cooperacién que trabajaba con poblaciones vulnerables y pensé
que ésta podria ser una oportunidad para contribuir a la sociedad desde su empresa,
generando oportunidades de trabajo.

Determiné que el producto de mayor demanda de su empresa eran la camisetas T-shirt,
y pensé en montar un taller satélite inicamente para fabricar este tipo de camisetas.
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Para este producto tendria una demanda segura y podria ofrecer un mejor precio a sus
clientes, lo que le daba mayor oportunidad en el mercado.

Este empresario investigbé y diligencié los formularios del punto 5.3.3. Recoleccién de
la informacién para la evaluacidon econémica de la idea. Con base en la informacién
suministrada, se desarrollé un ejemplo paso a paso, para ilustrar el proceso de andlisis
del proyecto.

7.2. Como diligenciar la informacion

* Abra la herramienta y guarde el archivo en su disco duro cambiandole el nombre
a EJEMPLO MIMA CONFECCIONES.xls en el directorio que haya seleccionado
para trabajar.

* Ingrese la informacién del ejemplo, en el mismo orden de los formularios y siguiendo
las instrucciones de cada uno de ellos, de la siguiente manera:

7.2.1. Plan de ventas

Formulario 1. ;Qué productos se van a vender?

N° PRODUCTOS UZT‘F:IIRCI)O VENTA
MENSUAL
1. Camisetas $3.630 13.000 unidades con incremento de 300
unidades cada mes.

Esta es la informacién disponible para el plan de ventas, y segin la informacién se debe
alimentar cada celda®.

Ejemplo:
En el cuadro de plan de ventas se tiene:

En la celda B4, (de color amarillo) se registra el nombre del primer producto, (camisetas);
en la casilla D4 se registra el precio unitario, ( $3.630); v en la casilla E4 la cantidad de
productos que se venden durante el primer mes (13.000). Para los meses sucesivos se debe
alimentar 13.300, 13.600, 13.900... siempre sumando 300 unidades al valor anterior. Estas
cifras del incremento mensual de las ventas deben ser registradas en las celdas que siguen
a la celda E4 horizontalmente, o sea en las celdas F4, G4, H4, etc., respectivamente. Otro
modo de hacerlo es utilizando la férmula explicada en el capitulo anterior.

31 Como se dijo antes, Excel es un herramienta de trabajo, que contiene un cuadro dividido en filas y columnas. Las columnas
se nombran con letras en la parte superior del cuadro, y las filas estdn numeradas al lado izquierdo. El espacio donde se in-
tercepta una fila con una columna se llama celda, de tal forma que cada celda se puede identificar por la letra de la columna
y el nimero de la fila que le corresponden.
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En el cuadro la informacién queda registrada del siguiente modo:

] avchivo_Fdicen Ver Insertar Eomato— b Bates—ventane—2 _ e x|
A B 0 E  ~ F =
v
1
2 PLAN DE VENTAS Columnas
identificadas en la parte
COSTO DEL .
° PRODUCTOS PRODUCTO PRECIO UHITARIO MES 1 Superlor con |etras
3
4 1 < CAMISETAS 3.088 3.200,00 13.000 13.300
[ — g—) (‘M'EUWW 42.560.000
& T3 A - A A
7
g | |3
9
10| |4f
11
121 s
13
14 | [
15
16| |7
17
18| [
18
20 (] 9]
21
22 [Joy
23
24 [
25[
26/ 12]
27
13 -
|4 4> (¥ MENU PRINCIPAL G%RAL FLUIO DE CaJa ) PLAN DE VENTAS f]| 4 |

Filas identificadas a la [ CeldaD4 | [ CeldaE4 |

izquierda con nimeros

Después de registrar toda la informacién, en la parte inferior del cuadro, en la fila 39,
aparecera el célculo del promedio de incremento en ventas que sera la base para calcular
los incrementos en gastos v en mano de obra requeridos para cumplir con las metas de
produccién mes a mes.

7.2.2. Gastos

Formulario 2. ;Donde podria funcionar el negocio
y qué gastos implica?

GASTO PROMEDIO I
CONCEPTO FIV MENSUAL
Arriendo del local F $500.000
SERVICIOS
Teléfono F $100.000
Teléfono celular F $50.000
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GASTO PROMEDIO
CONCEPTO FIV MENSUAL
Agua F $50.000
Energia % $200.000
Gas -
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Papeleria F $50.000
Aseo F $20.000
Cafeteria F $30.000

Para diligenciar esta tabla sélo es necesario introducir los datos en las casillas amarillas.
En el momento en que se alimentan estas celdas, aparece automaticamente la proyeccién
de los gastos durante el ano, es decir aparecen los valores del gasto correspondiente a
cada mes y para cada concepto.

Si el gasto se considera FIJO, la proyeccién para los meses siguientes sera el mismo valor
que para el mes inicial. Si se ha registrado un gasto como VARIABLE, la proyeccién
corresponde a un valor calculado con base en los incrementos o decrementos en ventas,
definidos en el cuadro anterior de Plan de ventas.

Para el ejemplo, el arriendo tiene un valor fijo durante el afio. En cambio, en el caso del valor
de la energia que es variable, la proyeccion seréa el resultado de los incrementos calculados
(%) en el plan de ventas, mes a mes, por el valor base establecido para cada concepto.

En los gastos también se incluye la depreciacién de los equipos, muebles y enceres y
computadores y equipos de oficina. Para esto el modelo toma los valores del cuadro
de “Inversién inicial” (formulario N°4) y calcula automaticamente la depreciacién, que
puede variar segin la empresa y uso que determine para cada uno de estos elementos.
En el cuadro se debe registrar el nimero de afios en que se deprecia el bien. Se registra
como un gasto, ya que se considera que durante este tiempo ese bien pierde su valor de
uso y debe reponerse.

ELEMENTOS TIEMPO DE DEPRECIACION
Depreciacion computadores y equipos De 3 a 5 afios (depende del uso)
Depreciacion muebles y enceres 10 afios

10 afios (puede ser menor depende de la tecnologia

Maquinaria y del uso)
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Para el ejemplo se considera que:

Hi=

E:] Archiva  Edicion  ¥er Insertar Formabto  Herramientas Datos  Veptana 7 -8 X
A =] © D E F G H 72
1
2 PRESUPUESTO DE GASTOS
3 Fi MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES
4
5 [ARRIENDOS 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 50
B [Local F 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 0
7
8 [SERVICIOS 400.000 104.615 408.231 113.846 418.462 4
9 [TELEFONO F 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 1
10 TELEFONO CELULAR F 50.000 50,000 50.000 50.000 50.000 B
11 acua F 50.000 50,000 50.000 50.000 50.000 E
12 [ENERGIA v 200.000 204 515 208.231 213.546 218462 2z
13 Gas i i i i
14
15 'GASTOS ADMINISTRATIVOS 195167 197.474] 199.782 202.090 204.397 20
16 GASTOS LEGALES
17 [SEGUROS ¥ YIGILANCIA, 0 [1] i 0
158 |DEPRECIACION COMPUTADORES ¥ EQUIPOS 3 91 667 91 BET 91 B6T 91667 91 BE7 <
19 DEPRECIACION MUEBLES ¥ ENCERES 10 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500
20 [PAPELERIA. 50.000 51154 52.308 53.462 54615
21 [aseo 20.000 20462 20.923 21.385 21.846
22 [CAFETERIA 30.000 30592 31.385 32.077 32.769 E
23
24 [GASTOS DE MERCADEO ¥ PUBLICIDAD [ [ ] [ [
25 PAGINA WEB 0 0 ] 0
26 MATERIAL PUBLICITARIC 0 i [i 0
27 TRASPORTES 0 0 ] 0
28
29 [GASTOS DE PRODUCCION 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 12
30 |DEPRECIACION DE MAGUINARIA 10 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 1z
31 MANTEMIMIENTO DF WAL INARIA n n n n d
W4 v W FLAN DE VENTAS % GASTOS { NOMINA ¢ INVERSION INICIAL  Cos1]4 | v
. .,
(Continuacién)

Microsoft Excel - EJEMPLO MIMA CONFECCIONES

“—'] Archiva  Edicidn  Wer Insettar Formato  Herramientas Datos  Yentana 2 -F X
A B c D E F G H—
107 | TELEFONG CELULAR F 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 =
11 [AGUA F 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 £
12 [ENERGIA v 200,000 204515 209.231 213.845 218.462 2Z
3 eas 1] 1] 1] 1]
14
15 |GASTOS ADMINISTRATIVOS 195.167 197.474) 199.782 202.090 204.397 20
16 |GASTOS LEGALES
17 [SEGUROS ¥ VIGILANCIA i i i i
18 |DEPRECIACION COMPUTADORES ¥ EQUIFOS 3 91.667 91.667 91.667 91.667 91.667 <
15 | DEPRECIACION MUEELES ¥ ENCERES 10 3.500 3500 3500 3500 3500
20 [PAPELERIA 50.000 51.154 52308 53462 54615
21 [2SE0 20.000 20.462 20823 21.385 21646
22 [CAFETERIA 30.000 30602 31.385 32007 32769 H
23
24 [GASTOS DE MERCADEO ¥ PUBLICIDAD ] [ [ [ [
25 [PAGINA WEB i i i i |
26 [MATERIAL PUBLICITARIC 1] 1] 1] 1]
27 TRASPORTES i i i i
28
29 [GASTOS DE PRODUCCION 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 12
30 [DEPRECIACION DE MAGUINARIA 10 125.000 125.000 125.000 125.000 125.000 [F
31 [MANTENMIENTC DE MAQUINARIA 0 0 0 0
32 |[COMBUSTIBLES ¥ LUBRICANTES i i i i
33 [aTROS i i i i
34
35 [GASTOS FINANCIEROS 166.900 170.240 174.080 177.920 181.760 18
36 [COMISION TARJETAS DE CREDITO
37 [FINANCIACION O CREDITOS
38 (41000 040% 166.400 170.240 174.080 177.920 181,760 1€
39
40 [TOTAL GASTOS 1.306.567 1.397.330 1.408.093 1.418.856 1.429.619 1.44
41
42
43 2
W 4 r #|{PLAN DE VENTAS % GASTOS  NOMINA / IMVERSIOM INICIAL £ cOS1]4 | v
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7.2.3. Nomina

Para el cuadro de la némina se diligencian igualmente las casillas amarillas con la

informacién del formulario siguiente:

Formulario 3. ;Quiénes van a trabajar en el proyecto
y cual sera su cargo y sueldo?

NOMINA N° SUELDO PRESTACIONES SOCIALES
ADMINISTRATIVA BAsICO SilNo
Gerente 05 $2.000.000 No
Administrador de produccion 1 $450.000 Si
Secretaria contable 0,5 $408.000 Si
Aseo y cafeteria 0.3 $408.000 Si

NOMINA N° SUELDO PRESTACIONES SOCIALES
ADMINISTRATIVA BASICO SilNo
Operarios de maquina 5 $408.000 Si
Patinadoras 1 $408.000 Si
Remate 1 $408.000 Si
Corte 1 $408.000 Si
NOMINA N° SUELDO PRESTACIONES SOCIALES
ADMINISTRATIVA BASICO SilNo
Vendedor 1 450.000 Si
Comisiones 2%

En el cuadro aparecera autométicamente el célculo de las prestaciones que, de acuerdo
con la ley debe pagar el empresario, asi como las proyecciones para los doce meses del
proyecto de los egresos por concepto de némina.

En la parte superior del cuadro de prestaciones, se encuentran los factores de ley
que permiten el célculo. Aunque la herramienta los trae, éstos deben ser revisados y

] 128



Modelo Integral de Mercadeo y Administracion de Negocios - MIM.A

actualizados en el caso de que haya algiin cambio de Ley. Por esta razén, estos factores
se encuentran en celdas de color amarillo.

Se debe observar que en la némina no se registran nombres de personas sino los cargos,
el nimero de personas que estéan en cada cargo, el salario base, v si los colaboradores
reciben prestaciones o no.

En la némina administrativa, hay personas que trabajan tiempo parcial, por eso en la
columna de “N°” sélo se alimenta una fraccién, que equivale al tiempo requerido para
que ellas desarrollen su labor. Asi en el sueldo se debe tomar el monto total del salario
como el 100% v el programa calcula automaéticamente el valor equivalente al tiempo que
labora cada colaborador con base en esa fraccién. Esto también aplica para la némina
operativa v de mercadeo, si se requiere.

En la némina operativa se debe calcular exactamente el nimero de personas que se
requieren para producir las unidades que se demandan en el primer periodo. De ahi en
adelante, el programa calcula con base en los incrementos y decrementos de produccién,
con cuantas personas debe trabajar en cada mes; esto le dara una idea de cémo los debe
contratar v cuénto cuesta. Para conocer este niimero de personas, dirfjase a la fila 30,
en donde encontrard “Numero de colaboradores en produccién”. Debajo de la némina
proyectada de cada mes encontrara con cuantas personas se debe trabajar, para cubrir la
demanda del plan de ventas.

En la némina de mercadeo se debe registrar la misma informacién. Sélo se debe tener en
cuenta que hay que registrar el salario base, con o sin prestaciones. Y como generalmente
en las ventas hay comisiones, éstas se calculan aparte v de forma global con base en el
porcentaje que la empresa ha determinado. Este se debe diligenciar en la celda D44.

Para el ejemplo, este porcentaje equivale al 2%. Esto quiere decir que para proyectar el
pago de comisiones se calcula un 2% de las ventas totales.
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El cuadro diligenciado queda ast:

53 Archivo  Edicidn  Ver Insertar Formato  Herramientas Datos  Ventana 7 S
A 5] C o} E F G H =
oo T s
2 PRESUPUESTO DE NOMINA
3
4 H° SUELDO BASICO| PREST. EPS % PEHSIONES % CAJA AUX.TRANS. |T'
5 S 12% 13% 9% 45.000
5 |HOMINA ADMINISTRATIVA
¥ GERENTE 0,50 2.000.000 Mo o 0 o o
8 | ADMINISTRADOR DE PRODUCTIGN 1,00 450000]  Si 54,000 58.500 40.500 45.000
9 |SECRETARIA CONTABLE 0,50 408.000|  Si 45,960 53,040 3720 45.000
10 |ASEQ ¥ CAFETERIS 0,30 405 000 Si 45960 53.040 36720 45.000
1 ] 0 ] 1]
12 i i i 0
13 i} 0 i} a
14 ] 0 ] 1]
15 i i i 0
16 i} 0 i} a
17
18
19 | HOMINA OPERATIVA
20 OPERARIOS MAGLINA 5,00 405,000 Si 45.960 53.040 36.720 45.000
21 PATINADORAS 1,00 408.000|  Si 45,960 53,040 3720 45.000
22 REMATE 1,00 405 000 Si 45960 53.040 36720 45.000
23 CoRTE 1,00 405,000 Si 45.960 53.040 36.720 45.000 |
2 o 0 o |
25 i} 0 i} a |
26 ] 0 ] ]
W4 v W{ FLUID DE CAJA £ PLAM DE VENTAS { GASTOS ', NOMINA ¢ INVERSIC | 4] | v
(Continuacién)

Microsoft Excel - EJEMPLO MIMA CONFECCIONES

Ej Archivo  Edicion  Wer Insertar FEormato  Herramientas Dakos  Veptana 7 -8 X
A B C D E F G H =

22 REMATE 1,00 408.000f i 43.950 53.040 36.720 45000f ©

23 |CORTE 1,00 4080000  si 43.960 53.040 36.720 45.000

24 0 1] 0 0

25 0 i} 0 0

o] 0 1] 0 0

27 0 a 0 0

28 0 1] 0 0

28 0 i} 0 0

30 Ho. De colaboradores en produccién 8,00

El

32 HOMIHA MERCADEQ

33 wEMDEDCR 1,00 450000 si 54.000 58.500 40.500 45.000

34 0 i} 0 0

35 i 0 i o

36 0 i} 0 0

37 0 a 0 0

36 0 i} 0 0

39 0 i} 0 0

40 0 1] 0 0

41 0 i} 0 0

42 0 1] 0 0

43

44 COMISIOHES SOBRE WENTAS % 2%

45

46 TOTALES 401.760 435.240 301.320 360.000

47

48 hd

W 4 » v FLUIO DE CAJA / PLAN DE VENTAS /GASTOS ) NOMINA ¢ INVERSION | « | | S
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7.2.4. Inversion Inicial

Formulario 4. ;Qué inversiones se deben realizar?

Las inversiones que se realizan en un proyecto corresponden a la compra de maquinaria,
herramientas, muebles, enceres, dotacién y en general, todos los gastos que sélo se
realizan una vez durante ese primer afno de desarrollo del proyecto. Estos son los recursos
sin los cuales seria imposible dar inicio a la operacién de la empresa.

En el ejemplo que se esté desarrollando, las inversiones que se deben realizar son:

N° Maquinaria y herramientas PRECIO UNITARIO CANTIDAD
1 Magquinas planas 2000.000 3

Maquinas de collarin 2'000.000
Fileteadoras 2'000.000

N° Muebles y enceres PRECIO UNITARIO CANTIDAD
1 Escritorio 120.000 2

2 Archivador 60.000 1

3 Sillas 60.000

Dotacién PRECIO UNITARIO CANTIDAD

1 Cafeteria 150.000 1
2 Batas de trabajo 25.000 20
3 Cofias 5.000 20
4 Tapabocas 2.000 20
5 Tapa oidos 2.000 20
N° Otros PRECIO UNITARIO CANTIDAD
Computador 3'000.000 1
2 Impresora 400.000 1

Para diligenciar esta informacién, en el cuadro de “Inversién inicial” encontraré las casillas
amarillas correspondientes al nombre de la inversién, su valor unitario y la cantidad
necesaria de cada uno de estos bienes. Cuando se registran estos valores aparece el
monto total que se debe invertir para cada item y debajo de cada cuadro correspondiente
aparece un subtotal. Al final de todos los cuadros se genera el gran total de inversion
requerida para poner la empresa en marcha.
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El cuadro diligenciado queda ast:

23 Microsoft Excel - EJEMPLO MIMA CONFECCIONES

"—‘j Archiva  Edicidn  Ver Insertar Formato  Herramientas Datos  Ventana ¢ -8 X
A El [S D E F G H | —
MENU PRIMCIPAL IMPRIMIR MENU PRINCIPAL IMPRIMIR
1
2 INVERSION INICIAL INVERSIONES REALIZADAS
PRECIO

3 |N Maquinaria y herramientas UNITARIO CANTIDAD TOTAL MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 ME

4 1|Miquinas planas 2.000.000 2 £.000.000]

] 2|Maquinas de Collarin 2.000.000 2 4.000.000]

E 3| Fileteadaras 2.000.000 2 4.000.000]

7 4| Maquins de corte 1.000.000| 1 1.000.000|

R

9 E 0 —_—
07 o

1M e o

12 3 o

13 10 )

14 SUBTOTAL 15.000.000 o ] o 1]

EJECUCION DE LA INVERSION
15 MAQUINARIA Y HERRAMIEMTAS 1003 s o s o 8
PRECIO

16 N Muebles y enceres UNITARIO CANTIDAD TOTAL MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 ME
17 1| Escritoric 120,000 2 240.000]

18 | 2| Archivadar B0.000 1 B0.000f

19 | 3|Silas £0.000 2 120.000)

20« [

21 [ s o

22 s o

FENIG o

24 s o

25 3 |

26 10 0|

27 SUBTOTAL 420,000 1] o 1] o

EJECUCION DE LA INVERSION MUEBLES ¥
28 EMCERES 1003 03 0% 03 0% [
‘ PRECIO -

L Pl anidin uspramin | casrean — R R are R .
W 4 b M|{PLAN DE WEWTAS fGASTOS £ NOMINA % INVERSION INICIAL ¢ COS1|4 T T >'| [

(Continuacién)

B pechiva  Edicién Yer  Insertar  Eormato Herramientas  Dagns  Ventama 7 -8 X
& B c D E F G H

PRECIO
28 | N Datacidén UNITARIO CANTIDAD TOTAL MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 ME
Cafeteria 150,000 1 150,000}
Eiatas de nabajo 25000 20 500.001)
Cofias 5.000] 20 100,000}
Tapabocas 2,000 20 an.000)
Tapaoidos 2.000] 20 an.nao)
[l

w
&
5 [0 oo |-u | [ | e foo fra o

0]
0]
0]
40 SUBTOTAL £30.000

41 |_EJECUCION DE LA INVERSIOM DOTACION 1002 oz L= x4 L= 9

PRECIO
42 | N OTROS UNITARIO CANTIDAD TOTAL MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 ME

olololalofalalalolale

a3 SUBTOTAL

EJECUCION DE L& INYVERSION PROCESOS
a4 DE CARACITACIEN 10024 L L 04 L L8

Legalizacidn y licencias de FPRECIO
55 N funcionamiento UNITARIO CANTIDAD TOTAL MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 ME

o
=]
afoalea |
slolals

5 0| i
W 4 b W[/ PLAN DE VENTAS { GASTOS / MOMINA % INVERSION INICIAL ¢ OS]4 V[
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(Continuacién)

- & X

Ej archiva  Edicidn  Mer  Insertar Formato  Herramientas Datos  Ventana 2 -8 X
A B [« D E F G H 1 =
6| 1 i —
57| 2 0
55 3 0
59 4 0
B0 5 0
B 6 ]
B2 | 7 ]
B3 8 0
B4 3 0
85 | 1 [
66 SUBTOTAL [ ] [] [] []
EJECUCIAN DE LA INVERSION
LEGALIZACION ¥ LICEMCIAS DE
&7 FUMCIONAMENTO 100z [ % 05 [ (e
Computadores y equipos de PRECIO
63 | N oficina UNITARIO | CANTIDAD TOTAL MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 ME
69 || Compurador 2,000,000 [ 3.000.000]
70 2| impresora 300,000 1 300.000)
LR ]
T2 4
73| 6 0
T4 6 0
a7 [
76| 8 ]
i ]
78 |1 [
73 SUBTOTAL 3.300.000 ] ] ] ]
EJECUCION DE LA INVERSION EM | |
80 | COMPUTADORES Y EQUIPOS DE OFICINA 1005 [ 3 03 03 r
&1 | TOTAL INYERSION INICIAL 19.550.000 o o o o
52 | EJECUCION DE LA INYERSION TOTAL 1003 0z 0% 0x% 0x (]
83
a4
85 —
86 A
M 4 b W |{ PLAN DE VENTAS /GASTOS 4 NOMING b INVERSION INTCIAL § COS1| 4 | v

7.2.5. Costo de materias primas y costo unitario de los productos

Para establecer el costo de un producto se deben tener en cuenta tres elementos:
1. Materias primas que se requieren para elaborar el producto.

2. Mano de obra representada en los minutos de trabajo que se requieren para elaborar
el producto.

3. Un porcentaje de los gastos de funcionamiento de la empresa. Este tltimo concepto
no es facil de entender ni de calcular, pero con el ejemplo se explicard una de
las formas en que este valor puede ser calculado e incluido dentro del precio del
producto. El porcentaje de gastos de funcionamiento es clave para definir el precio
de venta del producto, del tal forma que éste corresponda al mercado y también a
las utilidades que se quieren generar.

Por ahora, para el ejercicio, se debe diligenciar la informacién en la hoja de “Costo de
materias primas vy producto” donde el usuario encontraréa tres cuadros.
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1. Materias primas

En este cuadro se registra la lista de materias primas que se utilizan para la produccién de
todos los productos, asi como la informacién complementaria del precio de la materia
prima, su unidad de medida y la cantidad de compra.

Para recoger esta informacién en el numeral 5.3.3. en el formulario N° 5, estan las
indicaciones y el significado de estos conceptos, con algunos ejemplos que puede repasar
para entender mejor.

Para seguir con el ejemplo, debe diligenciar la informacién, tal como aparece en el cuadro
siguiente:

UNIDAD DE
N° NOMBRE DE LA MATERIA PRIMA VALOR POR CANTIDAD MEDIDA DE CANTIDAD DE
DE COMPRA ($) COMPRA COMPRA
1 Franela de 70 gr 11°000.000 K 1.000
2 Hilos 1.200 m 100
3 Hilazas 2.000 m 500
4 Marquilla 3.000 Unidad 500

2. Materias primas por producto

El cuadro de “Materias primas por producto” estd ubicado a la derecha del cuadro de
“Materias primas”, como en el formulario. En la parte superior de éste aparece el nombre
de cada producto que se debe definir. Esta informacién ya habia sido suministrada en el
“Plan de ventas”, donde se escribié el nombre de los productos que se planeaba fabricar.
Asi, para cada uno de los productos, sélo es necesario definir la cantidad de cada una de
las materias primas requeridas para su elaboracién.

Es posible que para elaborar un producto no se requieran todas las materias primas
definidas. En este caso, simplemente se deja la casilla correspondiente en blanco.

Para continuar desarrollando el ejemplo diligencie la informacién las cantidades necesarias
para la elaboracién de la camiseta al frente del nombre de cada materia prima y segin
corresponda:

NOMBRE DE LA MATERIA PRIMA CAMISETA
Franela de 70 gr 0.25
Hilos 10
Hilazas 10
Marquilla 1
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Asi quedan en la herramienta, los cuadros de “Lista de materias primas” y “Materias
primas por producto’:

Ej Archivo  Edicibn ~ Wer Insertar Formato Herramientas Datos  Vepfana 7 -8 X
A B c D E F G H =
MENU PRNCIPAL IMPRIMIR Lista M.P. IMPRIMIR Casto de producto
1
2 |COSTO DE MATERIAS PRIMAS Y COSTO UNITARIO DE LOS PRODUCTOS
LISTA DE MATERIAS PRIMAS MATERIAS PRIMAS POR
3 PRODUCTQS
PRECIO FOR | UMIDADDE | CANTIDADDE | VALORFOR|  CAMISETAS | |
CANTIDADDE | MEDIDA DE UHIDAD DE
4| W HOMERE COMPRA () | COMPRA COMPRA MEDIDA (§)
5 1|Franela de 70 gr 11.000.000 K 1.000 11.000 0,25
B 2|Hilos 1.200 tr 100 12 5,00
7 3|Hilazas 2000 m 00 4 5,00
3 4|Marguilla 3.000 Unidad s00 5 1,00
g a -
10 5]
11 7
12 i)
13 9
14 10
15 1
16| 12
17 13
18 14
19 158
20| 16
2117
2218
2319
24 20 - :
M 4 v W[ INVERSION INICIAL % COSTO MAT. PRIMAS ¥ PRODUCTOS / CAPac| « | v

3. Costo del producto

Para calcular los costos de cada producto, la herramienta ofrece el cuadro de “Costos de
los productos” que se encuentra en la parte inferior del cuadro titulado “Lista de materias
primas”. En éste se calcula el costo de las materias primas con base en la informacién
registrada en el cuadro anterior.

Alli, el usuario tiene la opcién de incluir un costo de desperdicio a partir de un porcentaje
aproximado, para cubrir la pérdida por productos defectuosos o simplemente por
desperdicio ocasionado en el corte de materias primas o en procesos similares. Este es un
porcentaje promedio para todos los productos y se registra en la celda F106.

Como resultado se obtiene el primer elemento® que es el costo de la materia prima, tal
como se puede observar en el cuadro de la pagina siguiente. En la fila 108, y debajo del
nombre de cada producto la herramienta desarrolla el célculo correspondiente, segtn el
valor de las materias primas y la cantidad utilizada para su elaboracién que incluye los
desperdicios.

32 Ver numeral 7.2.5. para recordar los tres elementos que se definen.

135]



Diserio y Desarrollo de Proyectos Empresariales

El segundo elemento es la mano de obra, que como se dijo antes, corresponde al costo
de los minutos de trabajo necesarios para la elaboracién del producto. Se debe definir
cuantos minutos se requieren. Esto se puede calcular a partir de datos histéricos de la
produccién o con una medicién de cada una de las operaciones que se realizan. Lo més
importante es que se establezca un valor lo més cercano posible a la realidad.

Asi, para el ejemplo se registraron 6 minutos de trabajo necesarios para elaborar una
camiseta. Este valor se debe alimentar en la celda correspondiente, que en el ejemplo
corresponde a la celda G109. Si se fueran a definir méas productos, habria que calcular y
registrar el tiempo de fabricacién de cada uno.

Asi queda el cuadro de “Costos del producto” una vez se ha diligenciado:

E ON
B3 grchiva Edicén  Yer Insertar Formato  Herramientas Datos Weptana 7
A B C D E F G H =
58| 84 5
59 65
50 86
91 o7
]
93 89
94| 90 .
%[ 91 - Costo de
9 | 92 - . .
97 5 - Materias Primas
98| 94 -
99 95
100] 96 -
101 97 i
102 68 Minutos por
10393 - Producto
104100 -
105 COSTO DE PRODUCTO CAMISETAS
106 TOTAL M.P. 2.836,00
107 MATERIAS PRIMAS DESPERDICIO 2% 5672
108 TOTAL M.P. + DESPERDICIO 2.892,72 -
109 MINUTOS POR PRODUCTO ]

MANO DE OBRA ¥ CUBRIMIENTO DE T é—F T Costo del

110 GASTOS VALOR DEL MINUTO

111 TOTAL 686,62 | B PrOdUCtO

12 TOTAL M.P.+ M.O.+( 0 DE GASTOS 3.579,34
113
114
118
116
117 =
W 4+ w|{ INVERSION INICIAL ), COSTO MAT. PRIMAS ¥ PRODUCTOS / CaPAc| « | v [

La herramienta calcula el valor del minuto automaéaticamente a partir de la capacidad de
produccién utilizada. Este valor es el que esté registrado en la parte inferior del cuadro
en la celda G112.

El célculo del costo del producto también aparece como referencia en el plan de ventas,
para definir el precio méas adecuado al producto.

jFelicitaciones!
Con esta informacion usted ha definido el presupuesto
del proyecto a desarrollar.
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Ahora se explican dos cuadros claves para el desarrollo proyecto (Capacidad de produccién
y Costo de materias primas necesarias para la produccién). Luego se analizaréan el
presupuesto general y se construira el flujo de caja, para poder evaluar la rentabilidad y
sostenibilidad del proyecto y definir si se debe ejecutar o no.

7.2.6. Capacidad de produccion

En este cuadro se calculan dos aspectos que son de suma importancia para el desarrollo
del presupuesto de la empresa. El primer aspecto es la utilizacién de la capacidad de
produccién.

La utilizacién de la capacidad de produccién corresponde a la cantidad de minutos de
trabajo disponibles para la elaboracién del producto. En la primera parte de este cuadro se
tiene el célculo de minutos requeridos para elaborar los productos que se planea vender.
Asi, de este célculo resulta que para elaborar 13.000 camisetas, con 6 minutos por cada
camiseta, se necesitan 78.000 minutos.

Luego, en la parte inferior del cuadro, se calcula la capacidad disponible, partiendo de la
cantidad de personas con que se cuenta en la némina operativa, y considerando que en el
mes se laboran 4 semanas y en cada semana 48 horas que es el tiempo regulado por la Ley.

Asi, en el ejemplo, el célculo de la capacidad disponible para el primer mes contando
ocho personas en la némina operativa es de:

=8 personas *4 semanas al mes *48 horas laborables a la semana

| *60 minutos cada hora |

El resultado de calcular todas estas variables equivale a:

| =92.160 minutos disponibles |

Comparando los minutos disponibles (92.160 min.) con los minutos necesarios para la
produccién (78.000 min.) se observa que no se esta utilizando el total de la capacidad
productiva, sélo se esté utilizando un 85%.

Por lo tanto de los minutos que se pagan en la némina sélo se utiliza un 85%. Esto indica que
el célculo del valor de un minuto se debe realizar sobre los minutos realmente utilizados.

En el ejemplo, los 78.000 minutos realmente utilizados seran la base para conocer el valor
de un minuto.

Para saber cuéanto vale un minuto, se calcula el valor total de los costos y gastos de la empresa
y se dividen por los minutos realmente utilizados, como se muestra a continuacién.

Para esto se tienen los costos y gastos que se generan en un periodo, que son basicamente
los siguientes:
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COSTOS O GASTOS DE UN PERIODO CORRESPONDEN A:

Mano de obra directa Nomina operativa

Gastos del proyecto, arriendo, servicios administracion,

Gastos publicidad, efc.
Mercadeo Nomina de mercadeo
Administracion Nomina administrativa

Al sumar estos gastos y costos y luego dividirlos por el nimero de minutos realmente
vendidos, se calcula el valor base de cada componente del valor del minuto.

En el ejemplo el cuadro queda ast:

"—'j frchiva  Edicién Wer  Insertar  Formato  Herramientas Datos  Wentana 7 -8 X
A B C D E F —

2 0 0 0 =

23 10 0 0 1

24 0 0 0

25| n 0 0 1

x5 0 0 0

27| 12 0 0 0

28 0 0 0

29 13 1 [i] i

30 0 0 0

3 _1a i [i] i

32 0 0 0

33|18 - - i 0 0

34 TOTAL MINUTOS PRODUCCIOH 78.000 79.800 $1.600

) CAPACIDAD DISPOHIBLE EH MIHUTOS 92.160 94.287 96.414

3 CAPACIDAD DISPOHIBLE % 15% 15% 15% 1

kil CAPACIDAD UTILIZADA 85% 85% #5% [

38

39 VALOR DEL MINUTO 114 113 112

40 MAHO DE OBRA DIRECTA 51 51 51

4 CUBRIMIENTO DE GASTOS 18 18 18

42 CUBRIMIEHTO DE HOMIHA DE MERCADEQ 3 3 3

43 CUBRIMIENTO DE HOMINA ADMINISTRATIVA 27 27 26

44

45

46

47

48

49

a0

a1

52

X}

&4 ]

M 4 » W} CAPACIDAD DE PRODUCCION { COSTOS WEMTAS MAT. PRIMAS / G|4 ] Wl

En el cuadro se puede observar:

Que la capacidad de produccién disponible y utilizada se mantiene constante. Esto se
debe a que en la némina se ha considerado ampliar la capacidad de produccién en la
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misma proporcién que los incrementos en las ventas, tratando de conservar entre un 80%
y 85% de la capacidad de produccién utilizada. Esto se logra definiendo este nivel de
ocupacién desde el primer mes.

Lo anterior significa que se mantiene el mismo precio de mano de obra directa necesaria
para elaborar un producto. Pero, a medida que se incrementa la produccién, los valores
de cubrimiento de gastos, de némina de mercadeo y némina de ventas disminuyen y
también baja el costo total del producto y se podria vender a un menor precio.

Por lo general cuando se utiliza la herramienta para calcular el costo del producto, se
toma el mayor valor, sin embargo, el empresario puede simular cambios en el precio
del minuto, diligenciando la casilla F110, en el cuadro de “Costos de mat. primas y
productos” con un valor menor, segun la utilizacién de la planta de produccién. Para ello
debe observar el valor del minuto del mes que desee evaluar, el cual se encuentra en el
cuadro de “Capacidad de produccién” y registrar este valor en la casilla F110.

7.2.7. Costo de materias primas necesarias para la produccion

En este cuadro se establece el costo de las materias primas totales necesarias para producir
lo previsto en el plan de ventas.

Asi, en el ejemplo se observa que el costo de la materia prima necesaria para fabricar una
camiseta es de $2.892 y para producir 13.000 camisetas el costo es de $37.605.360, cifra
que resulta de multiplicar estas dos variables.

Costo de materias primas = $2.892 * 13.000 = $37.605.360

Este valor es calculado para cada uno de los productos. Al final del cuadro se totaliza
el costo de las materias primas necesarias para la elaboracién de todos los productos
registrados en el plan de ventas.
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Ed Microsoft Excel - EJEMPLO. MIMA CONFECCIONES Eﬁlgl

Bj archivo  Edicion Mer  Insertar  Formato  Herramientas Datos  Wentana 7 -8 %
A ] c D E F G H 1 =
2 PRESUPUESTO DE MATERIAS PRIMAS =
N PRODUCTO COSTO DE MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES S5 MES 6 ME
MATERIAS
PRIMAS POR
3 PRODUCTO
4 13.000 13.300 132600 13800 14 200 14.500
51 CAMISETAS 2.893 37605360 20.473176] 39.340.992 40.208 808 41076 624 | 41944 440 4
6 0 0 g 0 0 g
7|2 [ 0 [ [l 0 [ ] 0
g [1] 0 g 0 0 g
9 3 [1] 0 0 0 0 0 0 0
10 0| 0| 0 0| 0| 0
11 4 [1] 0 0 0 a 0 1] 0
12 0 0 a 0 0 a
13 |8 [] 1] ) ) 0 0 ] 0
14 0 0 g 0 0 g
15 | 1] 1} 1] 1] 0 1] [ [i
16 0 0 0 0 0 0
17 |7 [1] 0 0 0 0 0 0 0
18 1] 1] i} 1] 1] i}
19 | 8 [] 1] 1] 1] 0 n 0| 0
20 0 0 g 0 0 g
FANE] 1] i} 1] 1] 0 1] [ [i
22 0 0 g 0 0 g
23 o) [1} 0 1] 1] 1] 1] 1] [i
24 0| 0| 0 0| 0| 0
25 |1 0 a 1 1 0 1 0 [i
26 0 0 a 0 0 a
27 1z [] 1] ) ) 0 0 ] 0 —
25 0 0 g 0 0 g
29 13 0 1] 0 0 0 i i 0
30 0 0 0 0 0 0
31 |14 [1] 0 0 0 0 0 0 0
32 1] 1] i} 1] 1] i}
33 |1s) ] ] ] ] 0 ] [ 0
34 TOTAL COSTO DE MATERIAS PRIMAS PRESUPUI 37.605.360 38.473.176 39.340.992 40.208.808 41.076.624 41944 440 42
35 hd
4 4 v n]} COSTOS VENTAS MAT. PRIMAS / GRAFICAS / INDICADORES DE GES | 4| DN

Hasta aqui se ha alimentado y calculado toda la informacién necesaria para construir el
presupuesto general y el flujo de caja, que son los dos cuadros que hace falta revisar para
definir la rentabilidad y sostenibilidad del proyecto que se quiere desarrollar.

7.3. Presupuesto general y evaluacion de la rentabilidad

A medida que se ha alimentado la informacién en la herramienta, se ha construido de
forma paralela el presupuesto general. En este cuadro se resumen los totales de cada uno
de los cuadros que se han alimentado.

El presupuesto general esta estructurado asi:

Ingresos - Gastos - Costos de produccion = Utilidades

Esta estructura corresponde al andlisis de pérdidas y ganancias del proyecto y de la futura
empresa. Es la misma estructura utilizada en el balance contable.

Al final de cada mes, el empresario debe solicitar a su contador el balance® donde podra
observar el desarrollo y los resultados de la gestién de la empresa®.

33 Este concepto es tratado mas ampliamente en el capitulo 4.2.3. Funcién financiera y contable.
34 En el capitulo 9, se vera como alimentar el MIMA, con los resultados de la contabilidad para desarrollar una evaluacién de
la gestion de la empresa a partir de indicadores.
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Ahora, a partir de esta estructura se calcula la rentabilidad del proyecto. La definicién de
este término que habia sido formulada en el capitulo 5 es:

Rentabilidad®, es la relacion entre las utilidades
generadas y la inversion.

Utilidades después de impuestos
Rentabilidad sobre la inversién total =

Inversién total

Este concepto es el que se analiza en el presupuesto general. Es el que permite la
comparacién con otros proyectos o con la renta que puede ofrecer la banca comercial
para verificar la bondad econémica del mismo.

Siguiendo con el ejemplo del proyecto de confecciones tienen los siguientes resultados en
el presupuesto general: (ver cuadro en la pagina siguiente).

35 Este concepto es tratado con mayor amplitud en el capitulo 5, numeral 5.3.4.1.
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En el cuadro “General” del MIMA se resume toda la informacién registrada previamente.
Es alli donde se encuentra la informacién necesaria para establecer las utilidades del
ejercicio y las inversiones necesarias para el desarrollo del proyecto.

Hasta ahora el ejercicio tiene una rentabilidad anual del 32% como se puede observar
en la celda N27 y esto es excelente. Pero la rentabilidad no es suficiente para definir el
desarrollo de un proyecto; se debe complementar con el concepto de sostenibilidad que
es el que define su viabilidad.

7.4. Flujo de caja y sostenibilidad del proyecto

El flujo de caja es un andlisis de los ingresos y egresos del proyecto, considerando los
tiempos en que se van a ejecutar cada uno de ellos. Se visualizan para definir si habra un
déficit y si se requieren recursos adicionales para cubrirlo. Asi, el empresario, dependiendo
de los ingresos y egresos de la empresa, debera definir las condiciones de pago de los
clientes, los tiempos que requieren financiarse con los proveedores, o si necesita conseguir
unos recursos adicionales para financiar la operacién durante el tiempo de déficit; esto es
definir el capital de trabajo.

En el MIMA el flujo de caja esté construido sobre algunas premisas, para facilitar al empresario
su elaboracién. Sin embargo, si el empresario considera que alguna de estas condiciones
no se ajustan a su realidad debe cambiar estos valores, remplazandolos directamente en el
cuadro. Como se puede observar, el cuadro esta disenado sobre casillas amarillas, es decir
que éstas pueden ser alimentadas y modificadas cuando sea necesario.

1. Calculo de ingresos

El flujo de ingresos esta definido esencialmente por el plazo que se da a los clientes para
realizar el pago correspondiente. Este andlisis permite establecer una politica de pago
para los clientes y visualizar cbmo impacta este proceso al presupuesto de la empresa.

Para los ingresos las premisas o condiciones pre-establecidas son:
¢ Ventas de contado: se pagan en el mismo mes de la venta.
* Ventas a crédito: se pagan a 60 dias.

* Anticipos: es posible que de las ventas a crédito se solicite que el cliente cancele una
parte en el momento de la compra, lo que corresponde aun ingreso en el mismo
mes de la venta.

Para facilitar el célculo se pueden cambiar los porcentajes de cada tipo de ventas y ajustar
el flujo de caja a la condicién que méas convenga a la empresa, claro esta, considerando
qué requiere el mercado y qué ofrece la competencia.

En el ejemplo de la empresa de confecciones se tiene el siguiente cuadro:

143



Diserio y Desarrollo de Proyectos Empresariales

Ej Archiva  Edicion  Wer Insertar Formato  Herramientas Datos  Yenkana @ -8 X
A 5] C o E F G
e
1
5 FLUJO DE CAJA PRESUPUEST!
3 % MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES §
4 | HGRESOS 100% 18.720.000] 19.152.000 47662000 48.7:44.000] 2.8,
5 |VENTAS DE COMTADD 0% 9350000 9,575 000 9.7592.000 10,005,000 102
B |[vENTAS & CREDTO B0% 28,080,000 28.725.000 293
7 |anmoieos 20% 3350000 3,575 000 9.792.000 10,008,000 102
5 |OTROS MGRESOS
9
10 |GASTOS 3.580.543 4176.743 4185.678 4194613 42—
11 |4RRENDOS 500 000 00 000 500 000 500 000 =
12 [SERVICIOS 40 00 404 B15 ang 231 4
13 [GASTOS ADMMSTRATIVOS 195 167 195 167 195 167 195 167 1t
14 [MOMINA, ADMMSTRATIVA, ¥ DE MERCADED 2 7R A7R 2 7Rd 37K 2789376 2 7RA 3R 27
16 |GASTOS DE MERCADED ¥ PUBLICIDAD n n i n
1B |GASTOS DE PRODUCCION 125 000 125 000 125 000 125 000 1
17 |GASTOS FINENCEROS 157 200 191 520 195 840 2
18
19 | COSTO DE WEHTAS 4735760 42,448,361 43.425.17 44,402,474 453
20 [MOMMA DPERATIVA, 4733760 4,343 001 4052241 5.051 452 54
21 |COSTOS DE MATERIAS PRIMAS 37 605 360 35473176 30,340,002 4021
22
23 |GASTOS + COSTOS | 8.323.303 46.625.103 | 47.611.095 | 48.597.067 | #s
24 |
25 [CAPITAL DE TRABAJO [ | o] [ [ | ‘
26
27 [EFECTIVO | do3eesor | A7.oveg06 | 7023501 | 16.576.589 | 166356 T
M4 b Wy MENU PRINCIPAL / GEMERAL % FLUJO DE CAJA  FLAN DE WENTAS ﬂ | T V[

En este caso, el 20% de las ventas se realizan de contado, 60% a crédito en un plazo de
60 dias; el 20% se hacen como anticipos.

Obsérvese que estos porcentajes se deben distribuir de tal forma que siempre sumen
100%, total que se muestra en la celda B4. Para completar el ejercicio coloque los valores
(20%, 80% y 20%) en las casillas B5, B6 y B7 respectivamente.

2. Calculo de egresos

Los egresos son los pagos que se deben hacer para cubrir los costos de produccién
correspondientes a las materias primas, los insumos, la mano de obra, etc., y para cubrir
gastos como el arriendo y los servicios entre otros.

El modelo calcula autométicamente el flujo de los egresos con algunas premisas, que
permiten visualizar el flujo de los gastos en la empresa, asi como la influencia de los
costos de produccién. Se sugiere analizar el impacto de las negociaciones y la definicién
de plazos de pago a los proveedores.

Las premisas son las siguientes:

* Los gastos de arriendos, los gastos administrativos, la némina administrativa y de
mercadeo, v los gastos de produccién se cancelan en el mismo mes en que se
realizan.
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* Los gastos de servicios, mercadeo y publicidad, v los gastos financieros, se cancelan
en el mes siguiente.

* Los costos de ventas que corresponden a la némina operativa se cancelan en el
mismo mes, y los costos de materias primas se cancelan al mes siguiente de la
compra.

Asi se completa el flujo de caja, registrando el momento en que se generan los ingresos y
egresos del proyecto.

3. Capital de trabajo

El siguiente concepto en el flujo de caja es el capital de trabajo*. Este esta conformado
por los recursos adicionales a la inversién inicial que permiten pagar los gastos y costos del
proyecto mientras se realizan las ventas y los pagos de los clientes.

Para establecer el capital del trabajo sélo debe definir un porcentaje que permita obtener
la sostenibilidad adecuada. Este porcentaje indica qué proporcién de los gastos y costos
del primer mes del presupuesto debe ser financiada con recursos adicionales mientras
llegan los pagos de los clientes. Este porcentaje debe ser registrado en la celda B25

Como se observa en la casilla la sostenibilidad promedio del proyecto estéa en un 54%,
lo que indica que los ingresos del proyecto sélo permiten cubrir un 54% de los gastos y
costos del proyecto.

Asi que se necesita un capital de trabajo adicional, que permita cubrir ese 46% de los
egresos, mientras llegan los ingresos generados en las ventas.

Observe qué pasa si establece un 100% en la celda B26. Al alimentar este valor el modelo
indica que la sostenibilidad se ha incrementado a 165%, quiere decir que se tiene un 65%
de mas, para cubrir los gastos y costos del proyecto. Observe que la rentabilidad en el
cuadro general, al final del afio en 15%.

Una buena sostenibilidad promedio se encuentra por encima de 120%, v éste debe ser el
valor éptimo que garantiza el desarrollo y la mejor rentabilidad del proyecto. Ese 20% se
deja como un valor de seguridad, considerando que las condiciones del mercado pueden
cambiar o las ventas pueden disminuir.

Ahora, si se alimenta la celda B26 con el 50%, la sostenibilidad pasara a 120% en
promedio, v la rentabilidad, en el cuadro general, pasara a 23%.

De esta forma, entre menos capital de trabajo se necesite para cubrir la operacién, mejor
sera la rentabilidad del proyecto.

36 Este concepto es definido con mayor amplitud en el capitulo 5.3.4.2. Sostenibilidad.
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La sostenibilidad resulta de establecer cémo se estan cubriendo los
costos y gastos de un mes, con los ingresos generados en el mismo mes y
con un capital de trabajo minimo.

En el ejemplo de confecciones se tiene una sostenibilidad para el segundo mes del 114%.
Esto quiere decir que con el capital de trabajo v los ingresos generados en ese mes, se
puede cubrir el 100% de los gastos mas un 14%. Ese 14% permite generar un ingreso
adicional para la sostenibilidad del siguiente mes y asi sucesivamente.

Asi queda definido el presupuesto completo para el proyecto. En el capitulo siguiente
se encuentran algunas estrategias para mejorar la rentabilidad v la sostenibilidad del
proyecto.
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8.

DEFINICION DE LA MEJOR ALTERNATIVA

Hasta aqui se ha definido el proyecto con todas sus variables y se ha desarrollado un
ejemplo preparado especialmente para entender como funciona la herramienta. En este
ejemplo se establecieron unos datos iniciales que permiten obtener un resultado de un
proyecto rentable y sostenible. Pero en la realidad, la obtencién de estos resultados no sera
tan facil, pues es posible que una vez se formule el proyecto obtenga baja rentabilidad y
sostenibilidad; o que tenga recursos limitados y, al desarrollar los célculos, observe que se
requiere mayor capital de trabajo.

En este capitulo se presentan algunas estrategias que permiten ajustar el proyecto para
mejorar el flujo de caja y la utilidad del proyecto, acercandose a las condiciones reales
y con el fin de fortalecerlo y hacerlo méas rentable y sostenible. El empresario puede
modificar la informacién del proyecto analizando las estrategias y definiendo nuevos
valores dentro del mismo.

8.1. Estrategias comerciales

8.1.1. Programa de mercadeo

La definicién del programa de mercadeo busca fortalecer la gestion comercial de
la empresa. En general, el empresario tiene una vision de cémo se puede vender el
producto, de las caracteristicas del producto que satisfacen a sus clientes y del precio més
adecuado; sin embargo, se recomienda elaborar un programa de mercadeo antes de
iniciar la gestién de la empresa.

El programa de mercadeo permite tener mayor claridad en cuatro puntos fundamentales
de la funcién comercial de la empresa:

¢ Conocer las verdaderas necesidades de los clientes

¢ Desarrollar productos que satisfagan estas necesidades
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¢ Definir cuél es la mejor forma de ofrecer o promocionar el producto a los clientes

* Asegurarse de que el cliente tenga acceso y se le facilite comprar el producto

Para desarrollar este proceso, el empresario debe investigar v profundizar en el
conocimiento que tiene sobre sus clientes, los productos, el precio més adecuado, los
canales de distribucién y venta del producto; ello con el fin de asegurarse de que su plan
de ventas se cumplira.

La investigacién de mercados es muy importante en todo el proceso de formulacién del
proyecto y existen empresas especializadas que se dedican a investigar sobre el mercado
y a definir las estrategias para asegurarse de que el producto se venda. Para desarrollar
este estudio se pueden requerir algunos recursos adicionales a la inversién inicial, pero
éste serd, sin duda, un aporte muy importante en la definicién del proyecto.

Cuando no se puede contratar una empresa especializada, vale la pena recurrir a algunas
herramientas que facilitan la definicién de los cuatro componentes béasicos de un programa
de mercadeo:

1. Conocer las verdaderas necesidades de los clientes

En general, v desde un enfoque muy préctico, el objetivo principal de este componente
consiste en verificar los supuestos que tiene el empresario sobre las necesidades que
cubre el producto. Asi estara seguro del producto que va a producir o del servicio que va
a ofrecer, y sabra que éste corresponde a lo que finalmente va a comprar el cliente.

La verificacién de las necesidades de los clientes se puede realizar a través de diversas
herramientas:

La encuesta es la mas comin y econémica. Para elaborar una encuesta el empresario
tendra que definir varios aspectos con miras a que ésta sea realmente vélida.

* El contenido de la encuesta: se desarrolla a partir de los supuestos que tiene el
empresario sobre los componentes béasicos que se deben definir para el mercadeo
de los productos, como son: las caracteristicas del producto, el precio mas adecuado,
las caracteristicas del sitio de compra, las actividades de promocidn; y sobre las
preferencias de los consumidores de productos iguales o similares que se ofrecen
en el mercado, y otras que el empresario considere convenientes.

Algunas recomendaciones para elaborar la encuesta son:

* Redactar las preguntas de la forma més clara posible segin las caracteristicas de la
poblacién.

* La encuesta debe ser corta y concreta de modo que facilite la recoleccién de la
informacién y su posterior procesamiento.

* Se pueden hacer preguntas abiertas, donde el encuestado responda lo que él
piense; o cerradas, donde se pueden especificar algunas opciones, como si o0 no;
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o para que el encuestado seleccione una opcién o defina un orden de importancia
entre algunos conceptos definidos previamente.

* Antes de aplicar la encuesta, es recomendable hacer una prueba del formulario con
un grupo pequeno, para corregir las preguntas y luego poder aplicar la encuesta en
el grupo de clientes objetivo.

¢ Definir la muestra: es decir a quiénes se va a aplicar la encuesta, cudles son
caracteristicas de edad, sexo, estado civil, estrato, etc., de la poblacién.

* Definir cudndo y dénde: el lugar, la hora, el dia de la semana, etc. en que aplicara
la encuesta.

¢ Preparar a los encuestadores: sobre el objetivo y la importancia de la misma y defina
mecanismos de control para verificar que se ha aplicado como se ha planeado.

¢ Definir la metodologia de andlisis de las encuestas: dedique un tiempo con el equipo
de trabajo con el fin de estudiar los resultados y definir las mejores caracteristicas

del producto y la estrategia de mercadeo. Muchos empresarios realizan el estudio y
éste se queda archivado en un anaquel.

* El empresario no debe olvidar que la encuesta se puede realizar en cualquier
momento y continuar el proceso de mejoramiento en la empresa.

2. Desarrollar productos que satisfagan estas necesidades

Una vez definido qué es lo que el cliente quiere, se puede establecer con mayor detalle
la calidad v demas caracteristicas del o de los productos que se quiere fabricar. Con base
en los resultados de la encuesta se puede determinar si el producto que planeé fabricar
debe ser modificado y debe verificar cémo estas modificaciones impactaron el costo del
producto y los procesos de produccién.

Para esto puede modificar las cifras en el MIMA, especialmente las que tienen relacién
con costos de materias primas y tiempos de produccion.

3. Definir cual es la mejor forma de ofrecer o promocionar
el producto a los clientes

Puede ser que el empresario, inicialmente dentro del proceso de formulacién del
proyecto, haya considerado que no se requiere mayor publicidad v que él mismo puede
hacer la comercializacién del producto. Es posible que esto sea vélido mientras inicia el
funcionamiento de la empresa y sélo se producen unos pocos productos. Sin embargo,
a medida que la empresa crece, el empresario debe delegar esta funcién y establecer
estratégicamente cudl es la mejor forma de ofrecer los productos a los clientes.

Ademas es importante que revise la funcién comercial explicada en el capitulo 4 y ajuste la
organizacién del drea comercial; es muy probable que tenga que contratar vendedores.
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Adicionalmente, puede considerar la apertura de puntos de venta y exhibicién de sus
productos, adquirir estanterias para espacios en los almacenes de cadena o centros
comerciales, etc. lo que lo llevara a requerir materiales y otros elementos como avisos para
la empresa, pancartas y material publicitario como catélogos, tarjetas de presentacién,
papeleria, volantes impresos, pagina en Internet, etc.

Lo més importante es que todas estas acciones deben estar enmarcadas en una estrategia
de crecimiento de la empresa y ser consideradas en el presupuesto.

4. Asegurarse de que el cliente tenga acceso al producto
y se le facilite comprarlo.

Una estrategia comercial no tendria sentido si el consumidor no encuentra el producto
cuando lo va a comprar. Por esta razén el empresario debe definir los mecanismos para
garantizar que el producto llegue al cliente con la calidad y en las condiciones en que
lo ha ofrecido. Para esto debe prever los medios de transporte y envio del producto. Si
es necesario, debe establecer los medios de conservacién, que incluyen desde un buen
empaque que permita visualizar el producto sin que el consumidor lo destape, hasta las
caracteristicas de temperatura e iluminacién. De nuevo, debe incluir los cambios que
considere pertinentes en el costo del producto.

Seguramente este programa de mercadeo le ayudara al empresario a establecer mejor
cémo implementar las siguientes estrategias comerciales. Estas deben permitirle al
empresario realizar los ajustes necesarios a las cifras en el plan de ventas para obtener la
mejor alternativa y la mas cercana a la realidad, con el fin de poner en marcha el proyecto
con mayor seguridad.

8.1.2. Incremento en los ingresos por cambio en la cantidad
y en el precio de venta

Esta es la estrategia que tiene a primera mano y seguramente la mas importante para
lograr un fortalecimiento de la empresa en el corto plazo.

Para incrementar los ingresos hay dos alternativas, incrementar las unidades vendidas o
incrementar el precio de venta del producto.

Para incrementar las unidades vendidas se deberd hacer un mayor esfuerzo comercial,
especialmente en la bisqueda de nuevos mercados y nuevos clientes para los productos.
Estos mercados pueden ser nacionales o internacionales.

Para esto es muy importante involucrarse en actividades comerciales de acuerdo con
el tipo de negocio en el que esté trabajando. Estas pueden ser actividades gremiales,
es decir de empresas del mismo sector industrial, participacién en ferias especializadas,
investigacién en Internet y, en general, todas las actividades que mejoren el conocimiento
del sector industrial y comercial.
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También es importante analizar las estrategias de publicidad y cémo se esta dando a conocer
el producto. En ocasiones, enviar informacién a los clientes o desarrollar promociones son
estrategias sencillas que pueden reactivar las ventas en temporadas bajas.

La segunda estrategia para aumentar los ingresos es incrementar el precio del producto.
Para esto es necesario diferenciarlo y darle un mayor valor agregado. Esto se puede lograr
investigando qué dificultades han tenido los clientes con el producto, qué les gustaria
mejorar, qué otros servicios o utilidades esperan de ese producto, etc.

El nuevo empresario no debe ahorrar esfuerzos en la bisqueda de clientes dispuestos a
comprar sus productos al mejor precio. Incluso antes de empezar a producirlos debe tener
claridad sobre como va vender sus productos y a quiénes se los va a ofrecer.

Para iniciar la empresa lo més apropiado es elaborar un muestrario que le permita ofrecer
los productos y trabajar sobre pedidos. Esto no sdlo le servira para exhibir sus productos,
sino también para saber qué es lo que mas le gusta a los clientes.

Punto de equilibrio, cantidad y precio de los productos.

El punto de equilibrio es un concepto clave en el desarrollo de un negocio. Para entender
este concepto se realiza el siguiente ejemplo, que muestra cémo un cambio en las ventas,
afecta la rentabilidad vy sostenibilidad del proyecto.

Abra la herramienta MIMA, y en el ejemplo del capitulo anterior, en el plan de ventas
cambie la cantidad de unidades en el primer mes. En lugar de 13.000 unidades, coloque
14.000. y observe cémo cambia la rentabilidad del proyecto del 23 al 35%. Igualmente
la sostenibilidad del proyecto pasa a 128%.

Con estos resultados seguramente el empresario estd pensando qué debe hacer para
vender esas 1.000 unidades maés.

Ahora, suponga que el empresario no puede vender tantas camisetas. Al cambiar la
misma cifra de 14.000 por 10.000 unidades la rentabilidad es negativa, -35%, lo cual es
grave para la empresa. Pero si al mercado sélo le interesa comprar esta cantidad, ¢qué se
puede hacer?

Tal vez, el primer paso sea pensar en incrementar el precio, asi que el empresario decide
que el nuevo precio del producto serd de $3.785. ¢Qué pasa con la rentabilidad y
sostenibilidad? Durante los 3 primeros meses la rentabilidad es de 0%, asi que aunque no
hay pérdida, tampoco hay utilidad. Adicionalmente en los meses siguientes, la rentabilidad
se incrementa para obtener al final del afio, una utilidad del 14%.

Ahora, si se deja de nuevo el precio inicial en $3.630 y la cifra de las ventas en 12.200
camisetas, en el primer mes sucede algo parecido. Observe que la rentabilidad en los
primeros meses es cero v al final del ano es del 12%.
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Cuando la rentabilidad es cero, y no hay pérdida ni ganancia, éste es el
punto de equilibrio.

El punto de equilibrio corresponde a las ventas minimas que permiten
cubrir los gastos y costos de produccion para no tener
pérdida en el ejercicio.

Es muy importante que el empresario identifique a qué precio v qué cantidad minima
de productos debe vender para no tener pérdidas en la empresa. Debe verificar que
su estrategia comercial sea lo suficientemente sélida para garantizar estos ingresos
minimos.

Asi, por ahora, el punto de equilibrio depende de dos variables: el precio y las cantidades
a vender. ¢Qué otras variables afectan este punto de equilibrio? ¢Qué pasaria si baja sus
gastos o costos de produccién?

8.1.3. Diversificacion de productos

La diversificacién de productos implica estar constantemente alerta a las necesidades
de los clientes y descubrir qué otros productos similares a los que se estan elaborando
pueden ampliar el mercado.

Por ejemplo, si sélo se esta fabricando un producto para adultos, para diversificar el
mercado ése puede trabajar ese mismo producto para nifios?

Si esta elaborando productos sélo para hombres, ¢podria elaborar para mujeres?

Si se elabora un producto familiar, ése podria elaborar un producto para personas solteras
v que viven solas?

Otro ejemplo se puede ver en el campo industrial donde principalmente se producen
partes y repuestos de maquinaria. Alli hay una gran gama de productos tecnificados que
se pueden fabricar con diversas aplicaciones, pero ademas se podrian prestar servicios
complementarios de asesoria y mantenimiento permanente.

Laideafundamental es tratar de cubrir nuevos mercados con variaciones en los productos que
ya se saben fabricar, o complementando esa gama de productos con nuevos servicios.

Otra forma de diversificacién consiste en comercializar productos o servicios de otros
fabricantes, pero que son complementarios al producto que ya se elabora, lo cual genera
un mayor valor agregado. Por ejemplo para el caso de las camisetas podria comercializar
pantalonetas hechas por otro fabricante, o se podria ofrecer el servicio de screen para
marcar las camisetas con los elementos de distintos equipos de football. Esto complementa
el producto y le da mayor valor agregado.
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8.1.4. Mejoramiento del flujo de caja por cambio en las politicas de pago

Generalmente, las politicas de pago estan definidas por el mercado, y es la costumbre la
que hace que los clientes paguen de una forma u otra dependiendo del producto.

Adicionalmente, los canales de distribucién se financian con los proveedores y en general,
s6lo son los consumidores finales los que pagan de contado. Es por esto que las politicas de
pago son dificiles de modificar. Sin embargo, el empresario puede desarrollar estrategias
como descuentos por pronto pago para pedidos de grandes cantidades, o mejorar su
flujo de caja dirigiendo su estrategia al consumidor final a través del establecimiento de
un punto de venta directa.

De ésta forma se puede analizar el impacto de una politica de pagos. Como se observd
en el ejemplo de las camisetas en el capitulo anterior, en el andlisis del flujo de caja en
el punto 6.2., se definié una politica de pago del 20% ventas de contado, 20% como
anticipo y el 60% a crédito a 60 dias. (Verifique que las ventas son de 13.000 unidades el
primer mes y el precio de venta es de $3.630 )

Ahora, observe qué pasa si hay un cambio en esta politica y en el flujo de caja se modifican
los ingresos por concepto de ventas de la siguiente manera: un 40% de las ventas son
de contado y del 60% restante, el 20% son anticipos y 40% son a crédito. Alimente esta
informacién en las celdas B5, B6 y B7 respectivamente. ¢Qué pasa con la rentabilidad y
sostenibilidad del proyecto?

Observe que la sostenibilidad y rentabilidad del proyecto mejoran. Recuerde también
que si la sostenibilidad mejora, el empresario puede iniciar su negocio con menos capital
de trabajo. ¢Cual es el nuevo capital de trabajo que necesita? ¢Si disminuye el capital de
trabajo, mejora ain mas la rentabilidad?

Las respuestas a estas preguntas ayudan a entender mejor la dinAmica de un proyecto
productivo v empresarial, asi como el impacto del buen manejo en la politica de pagos
de sus clientes sobre éste.

Como se puede observar, ahora la rentabilidad del proyecto es de 23%. Pero ¢qué pasa
con la sostenibilidad del proyecto? Ahora es del 161%, lo que quiere decir que se puede
disminuir el capital de trabajo en la celda B26.

Ensaye con valores cercanos al 5% en la celda B26, hasta llegar a 120% de sostenibilidad,
y observe simultdneamente cémo cambia la rentabilidad.

De esta forma, con un capital de trabajo del 5%, tiene una sostenibilidad de 120% y una
rentabilidad anual del 44%.

Asi como se ha modificado el flujo de ingresos también se puede modificar todos los
demas valores que se han definido en el proyecto. Desde el plan de ventas, con nuevos
productos, cambiando un precio, modificando un gasto o el costo de un material.
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Todo afecta la rentabilidad y sostenibilidad del proyecto, pero lo més importante es que
el empresario pueda visualizar el impacto de un cambio en el proyecto y pueda tomar la
mejor decisién.

8.1.5. Temporadas y estacionalidad del producto

En general, casi todos los productos presentan estacionalidad. Esto quiere decir que hay
temporadas del afio en que se presenta mayor demanda. Estas temporadas se producen
por diversos factores:

* Religiosos: como la semana santa y la navidad en el pais, durante los cuales se
consumen todo tipo de productos como alimentos especiales, ropa, tarjetas y regalos.
Ademas, estas fechas coinciden con las vacaciones que favorecen el turismo.

* Legales: como los puentes de la ley Emiliani, que favorecen la compra de elementos
de vacaciones y el turismo; o como el pago de impuestos en el primer trimestre del
ano que restringe las ventas de los diversos productos.

Algunos productos también tendran mayor demanda en época de vacaciones escolares o
de regreso al colegio, asi como en fiestas especiales, San Valentin, el dia de la madre y el
dia del padre, el dia de los nifios, y los dias dedicados a los diferentes profesionales.

Asi, muchas estrategias comerciales aprovechan cada ocasién para incrementar sus ventas.

En el cuadro siguiente podra observar la estacionalidad de diferentes productos o
servicios durante un ano. Ahora bien, cada empresario debe analizar sus productos y
descubrir cémo es la estacionalidad para definir estrategias y aprovechar la época de
mayor demanda y producir lo suficiente para abastecer el mercado.

. . Demanda
Sector industrial Producto - - - -
1¢" trimestre | 2° trimestre | 3% trimestre | 4°. Trimestre
Alta:
. Alta:
Alimentos .Restau.r antes Baja dia dela Medio despedidas,
internacionales madre, navidad
dia del padre
Alimentos Lﬁ;:féscaé?ce' Medio Medio Medio Alta
Alta: .
Regreso al R'\:e?;'o
Confecciones Uniformes escolares | colegio (en el Baja al c%le io Baja
pais predomina (calen daﬁo B)
el calendario A)
. . . Alta: . Alta:
Confecciones Ropa femenina Baja dia de la madre Baja Navidad
Baja: compite Alta:
Confecciones Ropa de nifios con los Medio Medio Navi d'a d
uniformes
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) ] Demanda
Sector industrial Producto : : : :
1er, trimestre 2°. trimestre | 3. trimestre | 4°. Trimestre
Talleres de Alta: Alta
Metalmecanica . Medio semana santa Medio fin de afio,
reparacion . ,
y vacaciones vacaciones
Metalmecénica Produccion de Baja Medio Alta Alta
partes

8.2. Estrategias en administracion

8.2.1. Revision de los gastos

Los gastos no controlados son el principal motivo de desfase de un presupuesto. En
la mayoria de los presupuestos se establece un rubro para cada gasto, pero cuando se
desarrolla la gestién de la empresa, si no se han establecido los controles suficientes, es
posible que al final del periodo de trabajo se haya gastado mas de lo previsto.

Por esto, son importantes algunas recomendaciones:

Defina un presupuesto de gastos con todo su equipo de trabajo, revisando y
promoviendo una cultura de ahorro, mostrandoles el impacto en la rentabilidad y
sostenibilidad de la empresa. Lo méas importante es que todos los gastos posibles
sean previstos, o se defina en qué no se debe gastar. Dentro del célculo es importante
dejar un porcentaje de imprevistos, si es necesario.

Organice un registro diario de gastos como transportes, consumo de elementos de
papeleria, de aseo y de cafeteria, y establezca limites. Generalmente, estos gastos
se pagan con los recursos de caja menor y no hay control sobre ellos.

Defina un mecanismo y los criterios para aprobacién de gastos. Por ejemplo,
el gerente de la empresa o el gerente de cada area de trabajo debe aprobar o
desaprobar dia a dia, la ejecucién de los gastos. Esto le permite controlar y saber
cOmo se esta ejecutando el presupuesto.

Revise mecanismos para restringir el uso o promueva el ahorro en el consumo de
los servicios publicos, como teléfono, luz, agua e Internet. Hoy por hoy, existen
ahorradores de agua, bombillos que consumen menos energia, controles para
llamadas nacionales e internacionales, etc.

Organice los envios y transportes que la empresa debe realizar por lo menos con
una semana de anticipacién, y revise diferentes alternativas como contratar un
tercero para los envios, o, si se cuenta con trasporte propio, organizar por zonas los
desplazamientos de cada dia.

El arriendo es uno de los gastos més altos y que mas incide en el presupuesto,
por esto es vital hacer una buena negociacién. Evalie una alternativa de compra
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contra el pago del arriendo. A veces con una inversién inicial y un préstamo, se
paga el mismo monto que el arriendo.

En el MIMA puede cambiar cualquiera de los gastos y observar su impacto en la
rentabilidad y sostenibilidad del proyecto.

8.2.2. Revision de las funciones de la empresa y de los procesos de
contratacion

Como se menciond en el capitulo 4, las funciones de la empresa permiten identificar
las tareas minimas que se deben desarrollar. Sin embargo, cada funcién no se asigna a
varias personas, sino que varias funciones pueden ser desarrolladas por una sola persona,
dependiendo del tamano de la empresa.

Asi, una secretaria puede desempenar la funcién de auxiliar contable y colaborar con
los procesos de administracién y organizacién de la informacién para el desarrollo de la
contabilidad. O el gerente de la empresa puede desarrollar la funcién administrativa y de
coordinacién de la funcién de produccién o de la funcién comercial.

Lo més importante para un gerente en el proceso de asignacién de funciones es aprender
a delegar. Esto significa que él no puede hacer todo solo, v por lo tanto debe encontrar a
las personas idéneas que tengan las competencias para desarrollar cada funcién de forma
Optima.

Una vez ha definido quién desarrollara las funciones, debe establecer cuél sera la mejor
forma para contratarlo.

* Se pueden hacer contratos de tiempo parcial analizando el tiempo requerido para
el trabajo.

* Se puede contratar para hacer un trabajo o un encargo especifico, segin los
productos que haya que fabricar o los proyectos que se vayan a realizar en el
proceso productivo o de prestacién de servicios.

* Se puede hacer un contrato por un valor fijo mensual, que en el caso de prestacién
de servicios profesionales, se contrata por resultados. Por ejemplo, el contador
debe entregar el balance de la empresa mensualmente, pero no es necesario que él
permanezca durante un tiempo fijo en la empresa.

No se debe olvidar que hay que hacer los aportes para las prestaciones sociales y las
retenciones que la ley indica. Para esto el empresario se puede asesorar de un abogado o
del mismo contador, quienes lo pueden orientar sobre la mejor forma de contratacién de
sus colaboradores dependiendo de las necesidades de la empresa.
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8.3. Estrategias de produccion

8.3.1. Revision de los procesos de produccion y disminucion de tiempos en
las operaciones

La produccién es el corazén de la empresa. Generalmente, si se tiene un buen proceso
productivo seguramente se tendra un buen producto, con la calidad y precio adecuado
para el mercado que lo necesita. Por eso la primera estrategia es la revision de los procesos
de produccién y la disminucién de tiempos en las operaciones.

Generalmente todos los procesos se pueden mejorar para optimizar la produccién.
Algunas de las estrategias para cumplir este objetivo son:

* Revisién de la secuencia de operaciones y de los tiempos muertos: consiste en
establecer una secuencia que minimice el trabajo en traslados y que eliminen las

esperas y almacenamientos innecesarios.

* Revisién y optimizacién de las operaciones: se refiere al andlisis de los métodos
utilizados en las diferentes operaciones en la bisqueda de apoyos y herramientas
de trabajo que faciliten y hagan menos pesado el trabajo manual o repetitivo, y que
ademas minimicen las posibilidades de error en cada operacion.

¢ Organizacién de las lineas de trabajo: se realiza a partir de agrupar los productos
en lineas o0 mdédulos de trabajo, para estandarizar algunos procesos y hacer que los
colaboradores adquieran mayor habilidad y préactica en el desarrollo de algunas
tareas. Esto disminuye el tiempo de fabricacién, los productos defectuosos y, por lo
tanto, el costo del producto.

* Revisién y mantenimiento de la maquinaria: es necesario realizar mantenimiento
preventivo a la maquinaria con el fin de evitar demoras y retrasos en la linea de
produccién, asi como también es necesario hacer el mantenimiento correctivo
programado. En general, la mayoria de las maquinas traen en el manual de uso las
indicaciones sobre cuando se debe realizar el mantenimiento y cambio de partes
que se desgastan.

8.3.2. Analisis y diseno del producto

El andlisis del producto es el punto de partida para su mejoramiento. Para este andlisis
es importante contar con el apoyo de profesionales como disefiadores, ingenieros y, en
general, profesionales especialistas en el manejo técnico del producto.

Las acciones que se definen deben estar encaminadas a:
» Satisfacer mejor las necesidades de uso del cliente.

¢ Definir los materiales méas adecuados para elaborar el producto y la forma en que
se deben utilizar para optimizar su uso y minimizar los desperdicios.

157]



Diserio y Desarrollo de Proyectos Empresariales

* Establecer las caracteristicas para que el producto esté lo suficientemente
diferenciado con el fin de atraer la atencién del cliente, desde un buen disefio
funcional y estético hasta la definicién de los empaques.

» Establecer los controles en el proceso productivo para garantizar que el producto
salga a la venta con la calidad requerida por el cliente.

* Verificar que el producto definido cumpla con las normas de calidad, nacionales e
internacionales.

Para esto se pueden hacer sondeos con los clientes actuales o un seguimiento post-venta
que permita identificar qué le interesa al cliente, cuéles son sus expectativas y cémo se
puede mejorar el producto.
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9.

EJECUCION Y SEGUIMIENTO DEL PROYECTO

En la ejecucién del proyecto se realizan todas las actividades previstas para el cumplimiento
de las metas. Como se esta hablando de un proyecto empresarial, las actividades seran
las mismas funciones de la empresa, es decir el mercadeo, la produccién, y las funciones
de apoyo, tales como la administracién y el manejo del talento humano vy la gestién
financiera.

A medida que estas funciones se van desarrollando hay que ir verificando los resultados
a través del seguimiento. Este seguimiento estd encaminado a establecer si las metas
previstas se han cumplido o no.

El modelo de seguimiento que se desarrolla en el MIMA esta basado en la contabilidad
de la empresa y busca fundamentalmente que sea el mismo empresario o el contador
quienes diligencien los cuadros.

Como se mostré inicialmente en el meni del MIMA, el proyecto se desarrolla en dos
etapas: una de presupuesto y otra de seguimiento.

En el MIMA, los cuadros de seguimiento estdn en las mismas hojas del presupuesto,
inmediatamente al final de cada cuadro. Se diferencia de los anteriores porque en lugar
de casillas amarillas se diligencian las casillas azules.

La informacién contable que se debe alimentar es la siguiente:

FUENTE

REGISTRO EN EL MIMA DOCUMENTO CONTABILIDAD
Cuenta del PUC*’

Clase 4. Ingresos

Seguimiento del plan de ventas | Estado de pérdidas y ganancias Detalle de ventas

37 PUC: Plan unico de cuentas. Esta definido como norma para presentar los balances al Estado.
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FUENTE

REGISTRO EN EL MIMA DOCUMENTO CONTABILIDAD
Cuenta del PUC

Clase 5. Gastos
Detalle de los gastos
Detalle de nédmina administrativa y
comercial

Seguimiento de gastos
Némina administrativa Estado de pérdidas y ganancias
Nomina comercial

Clase 6. Costo de ventas
Estado de pérdidas y ganancias Detalle de némina operacional
Detalle de compra de materias primas

Némina operacional
Costo de materias primas

Inventarios disponibles al final de

Costo de materias primas Balance .
periodo

. . Relacion de activos .
Inversiones realizadas Clase 1. Activos de la empresa

Al alimentar esta informacién, que es practicamente la misma que se alimenté en el MIMA
para elaborar el presupuesto, se podra realizar el seguimiento y evaluacién del proyecto.

Asi, al diligenciar los cuadros de gastos, costos, némina, vy los datos de inventarios, el
modelo genera el cuadro de “Seguimiento al presupuesto general”.

En este cuadro podréa visualizar la rentabilidad del proyecto y en general cuél fue la
gestiéon de la empresa, comparandola con el presupuesto original.

Para el flujo de caja es necesario registrar los valores de los ingresos y los egresos que se
presenten durante el mismo periodo de evaluacién. De esta forma se puede ir evaluando
simultineamente la sostenibilidad de la empresa para el siguiente periodo.

En el ejemplo de la empresa de confecciones se alimentaron los resultados de un afno
de trabajo. A partir de esta informacién se pudo observar la gestiéon de la empresa en el
mismo periodo.

9.1. Evaluacion a través de indicadores de gestion

Los indicadores de gestion se constituyen en un mecanismo que permite registrar y evaluar
el desarrollo histérico de la empresa midiendo sus resultados de forma cuantitativa.

Un indicador establece el grado de cumplimiento de una meta.

Estos indicadores pueden ser utilizados para verificar el cumplimiento de los objetivos y
los resultados claves para la empresa a partir del diseno y desarrollo de las funciones, asi
como del mismo presupuesto econémico.
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Para un empresario, lo méas importante es el resultado econémico. Por esta razén el MIMA
ha desarrollado un mdédulo con indicadores basados en los resultados financieros.

Sin embargo, no debe olvidarse que los resultados financieros no son el problema en si
mismo, sino el sintoma, que puede servir como base para iniciar los procesos de cambio
Yy mejoramiento.

Teniendo en cuenta que los proyectos que se estan trabajando son proyectos sociales, el
MIMA también considera los indicadores de impacto social.

9.1.1. Evaluacion econémica

Como se ha dicho anteriormente, para realizar una evaluacién se deben definir tres
aspectos muy importantes:

¢ ¢Qué se va a evaluar?
¢ ¢Cada cuanto se va a evaluar?

¢ ¢Como se evaluard?

Aqui se daré respuesta a estos interrogantes y se propone una metodologia que permitira
la evaluacién y el seguimiento del proyecto.

¢ (Qué se va a evaluar? Esta pregunta se refiere a las metas cuantitativas establecidas
en el presupuesto que son las que determinan el éxito de la empresa. En un
proyecto empresarial hay metas que se reflejan en los resultados econémicos; estos
resultados son los que le interesan al empresario, es decir, la preocupacién mas
importante es determinar cémo lograr el maximo de utilidad en una empresa.

Para esto se han definido las metas en el presupuesto, en relacién con la utilidad y
la rentabilidad. Igualmente, se han identificado cuéles podran ser los costos y gastos
maéximos para poder desarrollar el proyecto, definiendo asi la meta econémica.

* ¢Cada cuanto se va a evaluar? Teniendo en cuenta que el balance de la empresa se
realiza mensualmente, lo ideal y lo més usual es que la evaluacién coincida con este
periodo. Asi, lo més recomendable es realizar la evaluacién cada mes. Sin embargo,
se recomienda hacer seguimiento diario o semanal, seguin las circunstancias, a las
funciones comerciales y productivas.

¢ ¢(Cémo se evaluara? La principal fuente de evaluacién debe ser la econémica. Si hay
buenos resultados econdmicos seguramente esto indicard que el trabajo esta bien
hecho. No hay que olvidar que hay muchas formas de hacer un buen trabajo. Un
buen empresario se fija més en los resultados que en la forma. Del mismo modo, si no
hay buenos resultados, es importante revisar los métodos de trabajo, las herramientas,
el ambiente laboral y los demés factores que puedan incidir en el resultado.

Para llevar a cabo esta evaluacién econémica en el MIMA se encontrard un complemento
al modelo de seguimiento.
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Si ya diligencié los cuadros de seguimiento, segin las fuentes definidas anteriormente,
apareceran los siguientes indicadores de gestion:

Los indicadores financieros, que miden la utilidad y rentabilidad del proyecto:

INDICADOR DEFINICION DEL INDICADOR
UTILIDADES N _ -
(MILES) Utilidad o perdida del ejercicio

RENTABILIDAD SOBRE LA INVERSION TOTAL
(%)

Utilidades generadas

Capital de trabajo

Indicadores de ejecucién de las inversiones: definen contra el presupuesto de inversiones

cudles y cuando se han realizado.

INDICADOR DEFINICION DEL INDICADOR

MAQUINARIA Y HERRAMIENTAS Porcentaje de ejecucion de Iag inversiones en
maquinaria y herramientas
MUEBLES Y ENCERES Porcentaje de ejecucidn de las inversiones en
muebles y enceres
DOTACION Porcentaje de ejecucion_qe las inversiones en
dotacién

PROCESOS DE CAPACITACION Porcentaje de ejecucion de las inversiones en

procesos de capacitacion

LEGALIZACION Y LICENCIAS DE FUNCIONAMIENTO

Porcentaje de ejecucidn de las inversiones en
legalizacion y licencias de funcionamiento

COMPUTADORES Y EQUIPOS DE OFICINA

Porcentaje de ejecucién de las inversiones en
computadores y equipos de oficina

TOTAL INVERSION INICIAL

Porcentaje de ejecucion del total de las inversiones
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Indicadores de resultados en relacién con el desarrollo de las funciones de la empresa y
su impacto econémico dentro del proyecto. Estos indicadores miden la desviacién que
existe entre lo que se ha presupuestado vy los resultados de la ejecucion.

%

INDICADOR DEFINICION DEL INDICADOR
INDICADOR DE GASTOS Porcentaje de ejecucion de los gastos
% presupuestados
INDICADOR DE NOMINA Porcentaje de ejecucion de la némina

presupuestada

INDICADOR DE COSTOS DE MATERIAS PRIMAS
%

Porcentaje de ejecucién de las materias primas
presupuestadas

INDICADORES DE GESTION PRODUCTOS VENDIDOS
%

Porcentaje de ejecucion del presupuesto de ventas
en productos

INDICADORES DE GESTION INGRESOS
PRESUPUESTADOS
%

Porcentaje de ejecucion del presupuesto de ventas
en ingresos generados

9.1.2. Evaluacion social

Teniendo en cuenta que se esta trabajando en proyectos productivos con poblaciones
vulnerables, dentro del MIMA se ha desarrollado un cuadro de control de las metas en
dos dimensiones de evaluacién para el aspecto social:

a. En relacion con la empresa

(numero de afiliaciones)

INDICADOR DEFINICION DEL INDICADOR
EMPLEABILIDAD
} Empleos generados
(nimero de empleos)
INGRESOS POR BENEFICIARIO - .
(miles) Némina Operativa/ empleos generados
AFILIACION A SALUD

Personas afiliadas a salud

AFILIACION A CAJA DE COMPENSACION
(numero de afiliaciones)

Personas afiliadas a la caja de compensacion

AFILIACION A PENSIONES
(numero de afiliaciones)

Personas afiliadas a pensiones
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b. En relacion con los avances de los beneficiarios

(nimero de personas)

INDICADOR DEFINICION DEL INDICADOR
APRENDIZAJE DEL OFICIO - -
i Personas con conocimientos certificados
(nimero de personas)
ESTABILIDAD LABORAL

Personas con mas de tres meses en la empresa

INDEPENDENCIA DEL PROGRAMA Persona con autonomia econémica y emocional, que
(nimero de personas) han logrado reinsercién social
CONTINUIDAD EN SU PLAN DE VIDA Personas que continlian trabajando, estudiando y
(nimero de personas) con su proceso de reinsercidn social

Dentro del modelo también se pueden observar algunas graficas que muestran con
claridad la variacién a través del tiempo y que, por lo tanto, facilitan el andlisis.

Indicadores sociales

-

No. PERSONAS

(PERSONAS TRABAJANDO EN EL PROYECTO)

1.2 3 4

~

EMPLEABILIDAD

EMETA
HEJECUCION

5 6 7 8 9 10 11 12
MES J

~

700

INGRESO PROMEDIO

~

INGRESOS POR BENEFICIARIO

(valores en miles)

EMETA
W EJECUCION
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