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GLOSARIO

ACTIVOS: bienes y derechos que la empresa posee.

ASESORIA: proceso en el que se da asistencia o apoyo mediante sugerencias,
ilustraciones, opiniones con conocimiento al empresario.

CLIENTE: persona o entidad que solicita un bien o servicio a cambio de dinero

CONTABILIDAD: técnica que se ocupa de registrar, clasificar y resumir las
operaciones mercantiles de un negocio con el fin de interpretar sus resultados.

COSTO: valor monetario de los consumos de factores necesarios para la
produccién de un bien o la prestacion de un servicio.

COSTOS VARIABLES: costo que aumenta o disminuye proporcionalmente con el
aumento o disminucion del numero de productos a elaborar.

ESTADOS FINANCIEROS: informes que dan a conocer la situacion de una
empresa en un momento dado.

MARGEN DE CONTRIBUCION: valor que queda de las ventas después de cubrir
los costos variables, para el cubrimiento de los demas costos y gastos de la
empresa.

PASIVOS: deudas y obligaciones que posee la empresa.

PATRIMONIO: valor de los bienes que realmente pertenecen a la empresa.

PROCESO ADMINISTRATIVO: es el desarrollo de las actividades de la
administraciéon como son la planeacion, la organizacion, la direccion y el control.

PROVEEDOR: persona o entidad que pone a disposicion a cambio de dinero los
recursos necesarios para produccién de un bien o generar un servicio.

PUNTO DE EQUILIBRIO: es el valor minimo que debe venderse para no ganar ni
perder, simplemente cubrir los costos y gastos de las operaciones.


http://www.monografias.com/trabajos6/diop/diop.shtml

RESUMEN

En el presente trabajo de investigacion se describe la implementacién del modelo
de asesoria empresarial de la Fundacion Carvajal en convenio con la Universidad
del Valle, a las microempresas Spa de ufias Shadday Valery, Comestibles Huberth
y Comercio de Luz Mary Garcia, ubicadas en el distrito de Aguablanca, durante los
meses de febrero a junio del 2014.

La asesoria tiene como obijetivo fortalecer las unidades econémicas en cada una
de sus areas mediante la implementacién de planes de accion determinados a
partir de un andlisis interno y externo de las microempresas y la elaboracion de
estrategias a partir de la matriz DOFA.



INTRODUCCION

“‘No puede haber una empresa sana en un medio social enfermo, porque tarde que
temprano los males del medio repercuten en su desempefio. Por eso, el
empresario responsable debe necesariamente comprometerse en la solucion de
los problemas sociales.” Manuel Carvajal Sinisterra (1960).

Siendo fiel a sus palabras, el sefior Carvajal, forj6 el desarrollo de actividades
encaminadas al fortalecimiento de las comunidades vulnerables de la ciudad de
Cali, iniciando con la creacion de la Fundacion Carvajal, la cual en cumplimiento
de su propésito ejecuta tres lineas de accion: Educacién y cultura, Vivienda y
entorno Urbano y Generacibn de ingresos, todas acompafiadas con el
componente de desarrollo social.

La Fundacién Carvajal ejecuta sus proyectos bajo alianzas con otras entidades e
instituciones publicas y privadas. En el desarrollo de la linea de generacion de
ingresos, realizé convenios con distintas universidades de la ciudad de Cali, entre
ellas la Universidad del Valle,

La participacion de la Universidad del Valle se da mediante un convenio en el cual
los estudiantes de ultimo semestre de la facultad de ciencias de la administracion
participan con la realizacion de asesorias a microempresarios bajo el modelo de
atencion integral de la Fundacion Carvajal, como modalidad de grado, con el cual
se pretende dotar de herramientas a los microempresarios de los sectores
vulnerables para ser gestores de su propio crecimiento.

Con el fin de contribuir en el desarrollo de estos objetivos de caracter social, en el
desarrollo del presente trabajo se realiza la asesoria integral con el modelo de la
Fundaciéon Carvajal a tres mipymes del distrito de Aguablanca de la ciudad de Cali.

Entre las razones que justifican y revelan la importancia de la presente
investigacion se tiene que el fortalecimiento de las mipymes no solo representaria
beneficios a sus propietarios y las familias de los mismos, sino, que al representar
el 96.3% del nimero de empresas en el pais, y el 80.8% del empleo anual, su
fortalecimiento representaria también beneficios para la sociedad en general.

El propésito del presente trabajo de investigacion es la aplicacion del modelo de
asesoria empresarial de la Fundacion Carvajal en convenio con la Universidad del
Valle, para el mejoramiento de tres microempresas del distrito de Aguablanca de
la ciudad de Cali.

! Fundacion Carvajal. Reporte anual 2009-2010. P. 10
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Teniendo en cuenta lo anterior, se procedera a definir las palabras y elementos
gue se consideran claves en el tema de investigacion como son el Modelo de
atencion integral de la fundacion Carvajal, la teoria y conceptos enmarcados en
las distintas &reas funcionales de la organizacién, con el fin de trazar un
lineamiento para el desarrollo de la investigacion.

A partir de los lineamientos tedricos y conceptuales, la investigacidén se realizara
buscando el alcance de los objetivos especificos en su orden, lo cual a su vez
permitird el alcance del objetivo general, partiendo de la exposicion de algunas
caracteristicas de las comunas 15, 14 y 13, para la comprension del contexto en el
gue se desenvuelven las Mypimes objeto de la asesoria, de la misma forma se
presentara el andlisis y la descripcidn de la situacion inicial de las empresas para
proceder a definir el plan de accion para las empresas por areas funcionales,
exponiendo los logros obtenidos en cada una.

Se espera dejar capacidad instalada en las microempresas intervenidas para el
crecimiento y fortalecimiento empresarial y a la vez que el desarrollo de esta
investigacion sirva de guia para los futuros asesores que desean contribuir a la
sociedad a través de esta modalidad de proyecto de investigacion.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

La fundacion Carvajal se crea en 1961 “con el propésito de promover el
mejoramiento de la calidad de vida de las comunidades mas necesitadas de Cali y
la zona rural del Valle del Cauca en Colombia”, para lo cual trabaja con tres
lineas de accion: Educacion y cultura, Vivienda y entorno Urbano y Generacion de
ingresos, todas acompafadas con el componente de desarrollo social, las cuales

ejecuta bajo alianzas con entidades publicas y privadas.

Segun cifras oficiales, en 2005 en Colombia se reportaron 1.442.117
establecimientos, de los cuales 1.389.698 corresponden a Mipymes, siendo el
92.6% microempresas, el 3.2% pequefias y el 0.5% medianas, para un total del
96.4%; generando un 80.8% del empleo nacional.?

Por la importancia de las Mipymes en el desarrollo econdmico y su contribucion al
equilibrio social, la fundacion ha direccionado proyectos de la linea de generacion
de ingresos a aquellas unidades productivas ubicadas en los sectores vulnerables
de la ciudad de Cali.

Para ampliar la cobertura, la fundacion Carvajal realizé convenios con varias
universidades de Cali, entre ellas la Universidad del Valle, permitiendo que los
estudiantes de pregrado de Contaduria Publica y Administracion de empresas,
puedan desarrollar su trabajo de grado, realizando la asesoria a los
microempresarios vinculados, aplicando el modelo de asesoria y apoyo
empresarial de la Fundacién Carvajal.

El modelo de la fundacion Carvajal consiste en la realizacion de una asesoria
integral a los microempresarios, enfocandose en las diferentes areas de la
empresa: area de costos, area contable y financiera, area de mercadeo, area
administrativa, area legal, laboral y tributaria y area de produccién, para el
mejoramiento de competencias técnicas y gerenciales que hasta el momento
habian sido adquiridas de forma empirica por el empresario.

Lo anterior con el fin de contribuir en la sostenibilidad de las microempresas, en
beneficio de las familias que dependen de estas unidades productivas y por
consiguiente, contribuir en el proceso de alcanzar la equidad social en nuestro
pais.

2 Fundacion Carvajal. Reporte anual 2009-2010. P. 10.
* Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. Reporte de mipymes No. 3 [en linea]. [citado 2 abril 2014].
Disponible en: file:///D:/PEFIL%20USUARIO/Mis%20documentos/Downloads/ReporteMipymes03%20(1).pdf
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1.2 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

En Colombia las mipymes conforman el 96.4% de los establecimientos y generan
el 80.8% del empleo en el pais, representando un factor importante en el
crecimiento econdmico y el desarrollo social a nivel nacional, sin embargo, el
crecimiento y en ocasiones la continuidad de estos negocios se pone en riesgo,
debido a que la mayoria de ellas pertenecen a personas con poCOS recursos,
niveles de escolaridad bajo o en algunos casos nulo, y por lo tanto con falta de
conocimiento en el ambito empresarial, lo cual se refleja en la gestion que realizan
en sus empresas.

En el area de costos se caracterizan por no realizar ningin control de precios de
los proveedores, ignoran costos como el de transporte, no identificando el costo
exacto de sus productos y los precios de venta se determinan de forma intuitiva y
sin tener en cuenta sus costos totales ni el margen de contribucion
correspondiente a la actividad econdémica que desarrollan.

En el area contable y financiera por no realizar registro de las operaciones del
negocio, ni elaborar estados financieros que sirvan de base para la toma de
decisiones, las toman instintivamente. De igual forma, las practicas de mercadeo
son nulas presentando ausencia de elementos diferenciadores en los productos y
de estrategias de mercadeo.

El area administrativa se caracteriza por la ausencia de planeacion, lo que
imposibilita el desarrollo de la demas funciones administrativas como son la
organizacion, la direccion las cuales se ejecutan segun el diario vivir y las
circunstancias, y el control que es practicamente nulo en todos los ambitos.

Es evidente el alto nivel de informalidad de estas empresas y ademas, se
enfrentan a amenazas externas, principalmente las exigencias del mercado y
econdmicas creadas por la globalizacion, teniendo que competir con las grandes
industrias.

Todos estos factores en conjunto generan baja competitividad, alto nivel de
informalidad y limitacion en el mercado al que se ofrecen los productos, lo cual
pone en riesgo su permanecia y crecimiento, afectando no solo a los propietarios y
sus familias, sino a la economia del pais en general.

Las microempresas intervenidas en la presente investigacion no son la excepcién

a estas situaciones y riesgos en la continuidad y crecimiento, aunque cada una, de
a cuerdo a sus caracteristicas posee unas falencias mas marcadas que otras.
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1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ La aplicacion del modelo de asesoria empresarial de la Fundacién Carvajal, a las
microempresas Comercio de Luz Mary Garcia, Comestibles Huberth y Spa de
uiflas Shadday Valery, del distrito de Aguablanca, ubicadas en las comunas 13, 14
y 15 de la ciudad de Cali respectivamente, contribuird a optimizar las areas
funcionales de cada unidad de negocio?

1.4 OBJETIVOS

1.4.1 General.

Contribuir al mejoramiento de las areas funcionales de las microempresas Spa de
uflas Shadday Valery, Comestibles Huberth y Comercio de Luz Mary Garcia,
ubicadas en el distrito de Aguablanca, mediante la aplicacion del modelo de
asesoria empresarial de la Fundacion Carvajal en convenio con la Universidad del
Valle.

1.4.2 Especificos.

e Realizar el diagnostico de cada area funcional de las microempresas para
identificar sus fortalezas y debilidades.

e Realizar el andlisis externo a las microempresas para identificar las
amenazas y oportunidades de cada una.

e Elaborar la matriz DOFA a cada microempresa para estructurar las
estrategias de cada area.

e Elaborar un plan de accion y mejoramiento por area, donde incluya las
estrategias, actividades, cronograma y responsables.

e Socializar ante la Universidad del Valle, la Fundacién Carvajal y los
microempresarios los resultados de la asesoria.
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1.5 JUSTIFICACION

Las organizaciones sin importar el tamafio, forma juridica, sector econémico, tipo
societario, se crean por lo general con las mismas finalidades, como por ejemplo
generar excedentes para el beneficio de sus socios, propietarios o accionistas y
que posibiliten la reproduccién de la empresa a largo plazo, crear empleo y
fortalecer la actividad econdémica del pais, entre otras.

Por lo anterior se resalta la importancia de la aplicacién del modelo de asesoria
integral de la Fundacion Carvajal, a las microempresas Spa de ufias Shadday
Valery y Comestibles Huberth y Comercio de Luz Mary Garcia, pertenecientes al
distrito de Aguablanca de la ciudad de Cali, por los siguientes aspectos:

Para el microempresario la importancia radica, en que al encontrarse en
condiciones de vulnerabilidad, y depender de sus negocios para la sostenibilidad
de sus familias, la asesoria les brinda herramientas y conocimientos que lo apoyen
en su proceso de desarrollo, mejoramiento de la productividad empresarial, la
formacion gerencial y la identificacion de oportunidades del mercado.

Para la sociedad, el crecimiento y la sostenibilidad de las mipymes que se busca
con el desarrollo de esta investigacion, contribuye en la generacion de empleo
para la sostenibilidad de otras familias distintas a las de los propietarios de los
negocios y por consiguiente, un crecimiento econémico y mejora en la calidad de
vida de la comunidad en general.

Los dos aspectos anteriores forman parte del objeto social de la Fundacion
Carvajal con su linea de accion de generacion de ingresos, por lo tanto, el
desarrollo de la investigacion contribuye en la continuacion de esta labor tan
importante, que ademas, va de la mano con el balance social que esta incluido en
la misidn de la Universidad del Valle, por lo cual se ha unido a este proyecto que
genera sensibilidad social en sus estudiantes.

A nivel profesional, el desarrollo de la presente investigacion no solo permite el
alcance del titulo de Contadora Publica, sino, la adquisicién de experiencia como
asesora, aplicando los conocimientos adquiridos en la academia, conjugados con
los adquiridos en el diplomado de formacién de asesores dictado por la Fundacion
Carvajal en el contexto real de las empresas.

A nivel personal produce satisfaccion saber que se ha contribuido en el desarrollo

social y el bienestar de los microempresarios poniendo a sus servicios los
conocimientos adquiridos.
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1.6 DISENO METODOLOGICO

1.6.1 Tipo de investigacion.

La investigacion que se desarrolla en este trabajo es de caracter descriptivo. Este
tipo de investigacion “tiene como objetivo analizar e inventariar caracteristicas de

fendmenos, objetos, problemas de un estudio para definir su naturaleza”.*

Se encaminara al conocimiento de las caracteristicas, situaciones y rasgos de las
microempresas Yy su entorno para la elaboracién de un diagnostico que describa la
situacion actual de cada unidad econémica, que sirva de utilidad en la generacion
de estrategias para el mejoramiento del desempefio de los microempresarios.

1.6.2 Método de investigacion.

El desarrollo de la investigacion se realiza buscando el alcance de los objetivos
especificos en su orden, lo cual a su vez permite el alcance del objetivo general o
finalidad de la investigacion, a través del meétodo deductivo mediante la
observacion que exige la planeacion estratégica, para describir las caracteristicas,
elementos y procedimientos de los microempresarios para la determinacion sus
debilidades y fortalezas y de su entorno para la identificacion de oportunidades y
amenazas.

A partir de la informacion colectada se procede a realizar el diagnostico del estado
inicial de las microempresas y se condensa en una matriz DOFA para cada
microempresa para estructurar las estrategias, para la elaboracion del plan de
accion que permitan mejorar el desempefio empresarial en cada area.

1.6.3 Técnicas de investigacion.

Para la recoleccién de la informacion las técnicas de investigacion que se usadas
son:

La entrevista: que tiene por objetivo la recoleccién de datos por indagacion, a
través del dialogo con las personas capaces de aportar los datos de interés®, que
para esta investigacion son el empresario y la comunidad que lo rodea (Clientes,

*ESCORCIA, Olavo. Manual para la investigacion: guia para la formulacién, desarrollo y divulgacion de
proyectos. Kimpres Ltda. Bogota. 2009.

> BEHAR, Daniel. Metodologia de la investigacién. 2008. Editorial Shalom. Disponible en:
htp://rdigital.unicv.edu.cv/bitstream/123456789/106/1/Libro%20metodologia%20investigacion%20PDF.pdf
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Proveedores, Personas del sector, etc.). En el caso del empresario durante toda la
investigacion se realizan visitas frecuentes.

La encuesta: Las encuestas recogen informacion a través de procedimientos
estandarizados donde a cada individuo de la porcion de la poblacion de interés se
le realizan las mismas preguntas, con el fin de identificar el perfil de dicha
poblacién.® Esta técnica se aplica principalmente en la caracterizacion del
mercado y mayormente de los clientes.

La revisibn documental: De textos académicos y articulos especializados que
permiten caracterizar el entorno y ser fuente de informacién académica respecto a
cada una de las areas funcionales.

1.6.4 Fuentes de informacion.

Para el desarrollo de la presente investigacion se utilizan dos fuentes:

Fuentes primarias son la informacion resultante de las encuestas y entrevistas que
se realizan para la elaboracion del diagnostico inicial de las empresas, la cual, se
obtiene de forma directa por la investigacion realizada.

Fuentes secundaria, que es “aquella informacion obtenida indirectamente a través
de documentos, libros o investigaciones adelantadas por personas ajenas a la
investigaciéon”’, que proporcionen las caracteristicas, y lineamientos para el
desarrollo de la investigacion, como trabajos de grado, en los que se ha realizado
la asesoria a empresarios, documentos y material entregado por la Fundacion
Carvajal, textos académicos y articulos especializados.

6 ,

Ibid. P 62.
’ CERDA, H. Los elementos de la investigacién: Capitulo 7: Medios, Instrumentos, Técnicas y Métodos en la
Recoleccion de Datos e Informaciéon. Bogota: EI Buho. 1991. P. 329. Disponible en:
http://postgrado.una.edu.ve/metodologia2/paginas/cerda7.pdf
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2 MARCO DE REFERENCIA
2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Organizacion.

El diccionario de la Real academia de la lengua Espafiola define el término como
una accion: “accion y efecto de organizar y organizarse”, pero también lo define
como una entidad: “Asociacion de personas regulada por un conjunto de normas

en funcion de determinados fines”™.

La organizacién como una accion serd mejor definida cuando se haga referencia a
la administracion y las funciones administrativas, por lo cual, inicialmente se dara
una definicion de organizacion como entidad.

Cruz Kronfly (1983)° “concibe la organizacién empresarial privada “como una
determinada magnitud del capital social en movimiento en un momento
determinado del tiempo y del espacio”, y plantea que es indispensable diferenciar
las personas propietarias del capital, de las que participan como operarias 0
administradoras del mismo para definir el origen, los objetivos y los propésitos de
las organizaciones.

Kronfly realiza la definicion de organizacion “a partir de tres puntos de vista, los
cuales, considera, constituyen una metodologia universal para asumir el analisis
cientifico de cualquier realidad o proceso social: La teoria de valor, propia de la
economia politica, la teoria de la ideologia, propia de la epistemologia
contemporanea y la teoria de la casualidad estructural, propia de la concepcion

materialista de la historia”.'°

De una forma mas concreta, Carlos Davila (1985) concibe a la organizacion como

“el ente social, creado intencionalmente para el logro de determinados objetivos

mediante el trabajo humano y recursos materiales™".

®Diccionario de la Real Academia Espafiola [en linea]. [citado 16 abril 2014]. Disponible en:
http://buscon.rae.es/drae/srv/search?val=organizaciones

°Cruz Kronfly (1983), citado por ZAPATA, Alvaro, MURILLO, Vargas, MARTINEZ, Yenny. Organizacion y
Management: Naturaleza, objeto, método, investigacion y ensefianza. Colombia: Universidad del Valle. Artes
Gréficas del Valle Ltda. 2006.

' Ibid. P 30.

" DAVILA, Carlos. Teorias organizacionales y administracién, segunda edicién. Colombia. McGraw-Hill. 1985.
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2.1.2 Mipymes.

La investigacion va dirigida a tres mipymes por lo que se definir4 este término,
aclarando que la palabra microempresa se usard como sinénimo y para hacer
referencia a las unidades de negocios de los microempresarios.

Mipymes, segun el literal b del articulo 1 de la ley 590 del 2000, es la abreviacion
para referirse a las micro, pequefias y medianas empresas.*? El articulo 2 de la ley
905 de 2004, las define como “toda unidad de explotacion econdémica, realizada
por persona natural o juridica, en actividades empresariales, agropecuarias,
industriales, comerciales o de servicios, rural o urbana”?, y las clasifica teniendo
en cuenta dos parametros que se especifican en el siguiente cuadro.

Cuadro 1. Clasificacion de las mi

MICROEMPRESA No superior a diez (10) Exclyyendo Ia_vi_vienda
empleados inferiores a quinientos (500)
< Entre once (11) y cincuenta | Entre quinientos uno (501) y
FEEENAISIHRESA (50) trabajadores menos de cinco mil (5.000)
Entre cincuenta y uno (51) y | Entre cinco mil uno (5.001)
MEDIANA EMPRESA doscientos (200) a treinta mil (30.000)
trabajadores

*SMMLYV: Salarios minimos mensuales legales vigentes.

2.1.3 Teorias administrativas.

Las teorias administrativas se desarrollaron como respuesta a los problemas
empresariales de cada época, para ahondar se hablara de las principales teorias,
sus autores y contribuciones.

2.1.3.1 Laadministracién cientifica.

El estadounidense Frederick Taylor es considerado el padre de la administracion
cientifica por sus aportes en el desarrollo temprano de la administracion, a partir
de su experiencia como aprendiz, obrero comun, capataz, maestro mecéanico y

2 COLOMBIA. CONGRESO DE LA REPUBLICA. Ley 590. (10, julio, 2000). por la cual se dictan disposiciones
para promover el desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresa [en linea]. [citado 2 abril 2014].
Disponible en: http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=12672

3 COLOMBIA. CONGRESO DE LA REPUBLICA. Ley 905. (2, agosto, 2004). Por medio de la cual se modifica la
ley 590 de 2000 sobre promocion del desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa [en linea]. [citado
2 abril 2014]. Disponible en: http://web.presidencia.gov.co/leyes/2004/agosto/Ley%20N0.%20905.pdf
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luego ingeniero en jefe de una compafia acerera, logro identificar los problemas y
las actitudes de los trabajadores y las posibilidades de mejorar la calidad de la
administracion.**

Los principios de la administracion cientifica que son:*

e “Seleccion y capacitacion del personal

e Salarios altos y costos de produccion bajos

e Identificacién de la mejor manera de ejecutar tareas

e Cooperacion entre la administracion y los trabajadores”

2.1.3.2 Teoriaclasicade la administracion.

El francés Henri Fayol y la escuela del proceso de administracion, quien es
considerado el padre de la teoria de la administracion moderna. Fayol identifico la
necesidad de una teoria general de la administracion que permitiera su
enseflanza, por lo cual planteé diez y seis deberes de los gerentes, catorce
principios de la administracion y cre0 y divulgd su propia teoria que comienza por
dividir a la empresa en seis funciones distintas asf:*°

Funcidn técnica (Produccion, manufactura)

Comercial (Compra, venta, intercambio)

Financiera (Obtencion y utilizacion del capital)

Seguridad (Proteccion de la propiedad de las personas)

Contabilidad (Registro de existencias, balances, costos, estadisticas)
Administracion (Planeacion, organizacion, direccion, coordinaciéon y control).

oukhwbE

Fayol afirm6 que la funcién administrativa era la mas importante y plante6 el
enfoque funcional de la administracion o la definicion de la escuela del proceso
administrativo que indica que administrar es planear, organizar, dirigir, coordinar y
controlar’’. Las cuales actualmente se han sintetizado en las cuatro funciones
omitiendo la coordinacion.

* CHIAVENATO, Idalberto. Introduccion a la teoria general de la administracion. Séptima edicion. México:
McGraw-Hill. 2004. P 17

 Ibid. P 37.

' Ibid. P 46

YIbid.
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2.1.3.3 Teoria situacional o contingencial.*®

Esta teoria enfatiza en que no existe nada absoluto en las organizaciones o en la
teoria administrativa, explicando que existe una relacion entre las condiciones del
ambiente y las técnicas administrativas aplicables para el alcance de los objetivos.
La teoria surge del resultado de diversas investigaciones en las que se determiné
que la estructura de las organizaciones se deriva de las caracteristicas del entorno
que las rodea, adaptandose a este para poder sobrevivir, condicionandose
igualmente la estructura por la tecnologia que utiliza.

2.1.4 Planeacién estratégica.

La definicibn de planeacion estratégica que se va a tener en cuenta, es la
suministrada por Goodstein, Nolan y Pfeiffer, quienes indican que es "el proceso
por el cual los miembros guia de una organizacion preven su futuro y desarrollan
los procedimientos y operaciones necesarias para alcanzarlo”. La planeacion
estratégica es mucho mas que un simple proceso de previsiOn pues exige
establecer metas y objetivos claros y lograrlos durante periodos especificos, con el

fin de alcanzar la situacion futura planeada”.*®

Indica Aguilar, que “la planeacion estratégica, a diferencia de la planeacién
tradicional, contempla no solo el corto y el largo plazo, sino que hace énfasis en
respuestas logicas a necesidades de un futuro incierto, complejo y cambiante;
busca prever los eventos futuros, y con ello, la posibilidad de describir el futuro de
las decisiones actuales.”®

Goodstein, Nolan y Pfeiffer, definen la planeacién estratégica como “el proceso por
el cual los miembros guia de una organizacion prevén su futuro y desarrollan los
procedimientos y operaciones necesarias para alcanzarlo?"”, sin embargo, afirman
que “Ese proceso de prever el futuro es muy diferente de la planeacion a largo
plazo; éstzzalz, a menudo, es simplemente la extrapolacion de tendencias comerciales
actuales.”

1bid.P 436.

19 GOODSTEIN, Leonard, NOLAN, Timothy, PFEIFFER, J. William. Planeacién Estratégica Aplicada. Capitulo
uno: Introduccién a la planeacién estratégica aplicada. Mc Graw Hill Interamericana Editores. 2004. P. 5-8.
ISBN: 958-600-706-5

22AGUILAR, Conrado. La necesidad de la planeacion estratégica en las organizaciones industriales modernas.
En: Revista Temas de ciencia y tecnologia. mayo-agosto 2000, Vol. 4, No. 11, p. 17-28.

! GOODSTEIN, Op. Cit. P 5.

2bid.
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Amart plantea el proceso de planeacién estratégica en el siguiente diagrama:*

Figura 1.Proceso de planeacion estratégica.

Andlisis del
ambiente

/ externo
Andlisis de la Definicion de Estrategias . .
. .. .. . Ejecucion y
situacion objetivosy ™3 funcionalesy ..
.. . ) evaluacion
estratégica estrategias operativas
Analisis de
fortalezasy
debilidades

Fuente: AMARU, Antonio. Fundamento de administracion. Teoria general y proceso administrativo.

En el andlisis de la situacion estratégica actual se debe analizar o establecer la
mision, en la cual se establece la razon de ser de la organizacion y el desempefio
actual contrastandolo con los objetivos.

Seguidamente, se realiza el analisis del ambiente externo con el fin de determinar
las amenazas y oportunidades que le representan y de igual forma se realiza en
analisis interno para determinar las fortalezas y debilidades de los sistemas
internos de la organizacion.

Teniendo en cuenta la informacion obtenida en las etapas anteriores se pasas a
determinar los objetivos y las estrategias a desarrollar, tanto funcionales como
operativas, culminando con la ejecucion y la evaluacion de las mismas, para
reiniciar el proceso nuevamente.

Para el planteamiento de estrategias a partir del analisis interno y externo existe
una herramienta moderna denominada Matriz DOFA, la cual “ofrece una marco
conceptual para un analisis sistémico que facilita la comparacion de amenazas y
oportunidades externas respecto de las fortalezas y debilidades internas de la
organizacién”, para la formulacién de cuatro estrategias alternativas®*:

> AMARU, Antonio. Fundamento de administracion. Teoria general y proceso administrativo. México,
Pearson Educacion, 2009. P 184.

24KOONTZ, Harold, WEIHRICH, Heinz, CANNICE, Mark. Administracion, una perspectiva global y empresarial.
Mc Graw Hill Interamericana Editores. 2012. P 136-138.
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1. “La estrategia DA busca minimizar debilidades y amenazas, y se conoce
como estrategia mini-mini (por minimizar-minimizar)”.

2. “La estrategia DO intenta minimizar las debilidades y maximizar las
oportunidades.”

3. “La estrategia FA utiliza las fortalezas de la organizacion para ocuparse de
las amenazas en el ambiente. La meta es maximizar a las primeras y
minimizar a las segundas”.

4. “La estrategia FO, que capitaliza las fortalezas de una compafia para
aprovechar las oportunidades”.

2.1.5 Teoria contable.

Franco (1985) indica que “la teoria contable es un conjunto coherente de principios
hipotéticos, conceptuales y pragmaticos que forman el marco conceptual de
referencia, mediante el cual la practica contable puede ser evaluada y dirigida al
desarrollo de nuevas practicas y procedimientos”®

Los programas de investigacion cientifica “se apoyan en la formulacién de un
paradigma o una serie de paradigmas compartidos o rebatidos por diferentes
sectores cientificos”®®. En cuanto a la teoria contable, segin Cafiibano (1982)%,
los paradigmas se traducen en tres programas de investigacion cientifica:

e “Programa de investigacién legalista, de corte juridico-patrimonial, que
tiende a analizar toda suerte de deberes contables conducentes a una
informacién que represente la imagen fiel de la situacién financiero-
patrimonial de la empresa.

e Programa de investigacién econémico, en donde el objetivo esencial que
informaria el paradigma es la contabilidad como instrumento de informacion
dirigida a la toma de decisiones, en un entorno de incertidumbre econémica
y cambiante.

e Programa de investigacion formalizado, interesado en la axiomatizaciéon de
la contabilidad, centrando su interés en las reglas l6gico-mateméticas o
inferenciales, lo que permitiria que la contabilidad como sistema de
informacion gane capacidad explicativa y predictiva.”®

2> FRANCO, Rafael. Reflexiones Contables. tipografia y litografia Atenas Ltda., 1895. Citado por VILLAREAL,
José Luis. Bases conceptuales para la construccion de la teoria contable. En: revista Criterio libre [en linea].
Julio-Diciembre, 2009, no. 11, p. 171. [Citado 17 mayo 2014]. Disponible en:
http://www.unilibre.edu.co/CriterioLibre/images/revistas/11/CriterioLibre11art07.pdf.

26 ROCAFORT, Alfredo. Evolucién reciente de la contabilidad de costes: Enfoques y programas de
investigacion cientifica. México: Universidad Auténoma de Coahuila [en linea], 2009. P 63.[Citado 17mayo
2014]. Disponible en: https://racef.es/archivos/publicaciones/evolucion_contabilidad_costes.pdf.

77 CANIBANO, Leandro. Contabilidad. Andlisis contable de la realidad econémica. Madrid: Ice, 1982. Citado
por ROCAFORT, Alfredo.

28 ROCAFORT. Op cit.
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2.1.6 Mercadeo.

En cuanto al mercadeo o marketing, se tomara la definicibn emitida por la
American Marketing Association (AMA) en 2007, citada por Monferrer: “Marketing
es la actividad, conjunto de instituciones y procesos que crean, comunican,
entregan e intercambian ofertas que tienen valor para los clientes, agentes y
sociedad en general".?

La teoria y la practica del mercadeo estan enfocadas en proporcionar valor y
satisfaccion a sus mercados, para lo cual las empresas deben identificar las
necesidades de sus clientes y disefiar la forma de ofertarlas.*® Actualmente se ha
implementado el concepto de marketing mix o mezcla de mercado, el cual hace
referencia al conjunto de elementos o variables que se deben tener en cuenta para
implementar las estrategias de mercadeo y garantizar el alcance de los objetivos.

A esta mezcla se le ha denominado las4P del marketing por sus iniciales:
Producto, Precio, Plaza y Promocion. Teniendo en cuenta que lo que busca es
satisfacer totalmente a los clientes desde cada elemento, se va a profundizar en
cada uno de ellos:

e EI producto, en mercadeo hace referencia a todo bien o servicio, o la
combinacion de los mismos que se ofertan para la satisfaccion de deseos y
necesidades de la sociedad.

e EIl precio, “es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o por un
servicio”™, representando para el consumidor el valor que intercambian por el
beneficio de utilizar o poseer el producto.

e La plaza también conocida con el nombre de distribucion, es el elemento
encargado de poner el producto a disposicion del cliente en la cantidad,
calidad, momento y lugar que lo necesite.

e La promocién, busca estimular el aumento de las ventas a través de la
generacion de un estimulo en el consumidor que lo mueva a la realizacion de
la compra del producto por medio de la comunicacién, la cual también permite
la consolidacion de la imagen corporativa de la compaiiia.

> MONFERRER, Diego. Fundamentos de marketing. Espafia: Publicacion de la Universitad Jaume-I[en

linea]2013.I1SBN: 978-84-695-7093-7 [citado 2 abril 2014]. Disponible
en:http://repositori.uji.es/xmlui/bitstream/id/129715/s74.pdf
30 ,
Ibid. P 16
*Ibid. P 117.
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En la figura 2 se presenta un resumen de las 4P del mercado:

Figura 2. Mezcla de mercadeo

e Calidad * Descuentos * Canales * Venta personal

e Caracteristicas e Listas e Cubrimiento e Publicidad

* Estilos * Plazos * Lugares e Promocién de

s Marca * Intereses * Inventario ventas

e Empaque * Niveles + Transporte * Relaciones

e Tamafio « Margenes * Almacenamiento publicas

s Garantia « Condiciones * Despachos * Publicity

e Servicios e Patrocinio

= Devoluciones * Marketing
directo

Fuente:http://ingresopasivointeligente.com/wp-content/uploads/2013/12/las-4-p-del-marketing2.png

2.1.7 Modelo de atencion integral de la Fundacion Carvajal.

Se continta con el modelo de atencion integral de la Fundacion Carvajal, teniendo
en cuenta que este modelo sera aplicado en el desarrollo de la investigacion, se
muestra su descripcion en la figura 3.

Los programas de generacion de ingresos de la fundacién van dirigidos a
emprendedores, empresarios establecidos, iniciativas individuales o colectivas y
personas que buscan empleo, los cuales se desarrollan partiendo del modelo de
intervencién integral de la Fundacién Carvajal®

Los beneficiarios participan en procesos de formacion y acompafamiento,
orientados a tres componentes:

“El componente empresarial esta dirigido al desarrollo de competencias
empresariales que faciliten la apropiacion de las herramientas basicas para la
gestion de la empresa, que permita mejorar la productividad y competitividad de
los negocios a través de procesos de capacitacion administrativa”®®. Adquiriendo
conocimientos en temas como administracion, costos y gastos, contabilidad, legal,
laboral y tributario, mercadeo y servicio al cliente, entre otros.

%2 Fundacién Carvajal. Reporte anual 2009-2010. P. 26.
33,/
Ibid
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Figura 3. Modelo de atencién integral de la fundacion Carvajal
+— Acompaiiamiento Social y Empresarial I

As Emmy riale:
Emprendedores. Espiritu empresarialy tecnicos y sociales |
Empresarios.

Iniciativas individuales Finanzas = Social
o colectivas. Laboral =  Legal
Personas en busca de Capadtaddn técnica Mercadeo * Produccién
empleo. sectorial.

Desarrollo humano y

social.

= Plan de negodo

5 Creacién y fortalecimiento de la empresa

+ Acompaifiamiento Consultorio Empresarial
Fuente: Fundacién Carvajal. Reporte anual 2009-2010. P. 27.

El componente técnico brinda capacitacion para dotar de conocimientos tedricos y
practicos para el desarrollo de un oficio o trabajo determinado como preparacion
de alimentos, mecanica y marroquineria entre otros.>*

“El componente psicosocial estd orientado a desarrollar y fortalecer en los
practicantes habilidades sociales y competencias para la vida, que contribuyan a
su desarrollo humano, al fortalecimiento de la dinamica organizacional y su
dinamica familiar:*®

El acompafiamiento es continuo hasta que la persona haya adquirido y aplique las
herramientas que le permitan continuar por si sola, teniendo en cuenta que el
objetivo es el mejoramiento de competencias para que cada cual tenga las
capacidades de ser gestores de su propio crecimiento.

** Ibid.
* Ibid.
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2.2 MARCO CONCEPTUAL

2.2.1 Administracion.

Segun Chiavenato, “administracion es el proceso de planear, organizar, dirigir y
controlar el uso de los recursos para lograr los objetivos organizacionales.”**Para
mayor comprension se definirdn cada una de las actividades que conforman el
proceso administrativo.

2.2.1.1 Planeacion.

Teniendo en cuenta es el primer paso en el proceso administrativo por ser la base
de las demas funciones. Se tomara la definicién de Reyes, Citado por Aguilar®’,
quien plantea que la planeacién “es la funcién que tiene por objetivo "fijar el curso
concreto de accion que ha de seguirse, estableciendo los principios que habran de
orientarlo, la secuencia de operaciones para realizarlo y las determinaciones de
tiempo y numeros necesarios para su realizacion".”

2.2.1.2 Organizacion.

Es la segunda funcion administrativa la cual es definida por Koontz, Weihrich y
Annice® como la “parte de la administracidon que supone el establecimiento de una
estructura intencional de funciones que las personas desempefien en una
organizacion”, asegurandose de que se asignen todas las tareas necesarias para
lograr las metas, y a la persona mas apta para desarrollarla.

Amaru, plantea las principales etapas o decisiones del proceso de organizacion:

“Analizar los objetivos y el trabajo a realizar.

Dividir el trabajo de acuerdo con los criterios mas apropiados para
alcanzar los objetivos.

3. Definir las responsabilidades de la realizacién del trabajo.

4. Definir los niveles de autoridad

5. Disenar la estructura organizacional

N =

»39

*® CHIAVENATO, Idalberto. Introduccion a la teoria general de la administracion. Séptima edicién. México:
McGray-Hill. 2004.

¥ AGUILAR, Conrado. La necesidad de la planeacion estratégica en las organizaciones industriales modernas.
En: Revista Temas de ciencia y tecnologia [en linea]. mayo-agosto 2000 [citado 2 octubre 2013]. Vol. 4, No.
11, p. 17-28. Disponible en: http://www.utm.mx/temas/temas-docs/e1117.pdf

** bid. P 30-31.

* AMARU, Antonio. Fundamento de administracién. Teoria general y proceso administrativo. México,
Pearson Educacion, 2009. P 225.
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2.2.1.3 Direccién.

La Direccion es el proceso administrativo “mediante el cual se influye en las
persona para que contribuyan a las metas organizacionales y de grupo”®, para
lograrlo, los administradores se apoyan en tres herramientas, las cuales son La

motivacion, el liderazgo y la comunicacion.

e Motivacion: consiste en determinar el deseo, la necesidad o anhelo que
impulsa el comportamiento de las personas para realizar cosas que
satisfagan esos deseos y que los induciran a actuar de la forma deseada.*

e Liderazgo: es influir en el comportamiento de los empleados para que éstos
cumplan con los objetivos de la empresa con total disposicion. El liderazgo
y la motivacion estan estrechamente vinculados por lo cual el lider debe
entender las motivaciones del grupo al que pretende guiar para convertirlos
en sus colaboradores pues si no hay liderazgo no hay colaboracion sino
obediencia o cumplimiento de reglas.*

e Comunicacion: En todos los ambitos la comunicacion es indispensable, y
los procesos organizacionales tienden a ser eficaces en la medida que las
personas se comunique de forma eficaz.** La comunicacion es ‘“la
transferencia de informacion de un emisor a un receptor, siempre y cuando

el receptor comprenda la informacion”.*

2.2.1.4 Control.

El control es la ultima funcion administrativa, pero no menos importante, el cual es
definido por Koontz, Weihrich y Annice® como la “medicién y correccién del
desempefio para garantizar que los objetivos de la empresa y los planes
disefiados para alcanzarlos se logren” y exponen un proceso de control basico, el
cual tiene tres pasos:

40KOONTZ, Harold, WEIHRICH, Heinz, CANNICE, Mark. Administracion, una perspectiva global y empresarial.
Mc Graw Hill Interamericana Editores. 2012. P 386.

*! |bid. P 388.

2 AMARU, Antonio. Administracion para emprendedores: Fundamentos para la creacién y gestién de
nuevos negocios. México: Pearson Educacién, 2008 ISBN: 978-970-26-1130-1. P 507.

* AMARU, Antonio. Fundamento de administracién. Teoria general y proceso administrativo. México,
Pearson Educacion, 2009. P 351.

44KOONTZ, Harold, WEIHRICH, Heinz, CANNICE, Mark. Administracion, una perspectiva global y empresarial.
Mc Graw Hill Interamericana Editores. 2012. P 457.

* Ibid. P 496.
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1. Establecer estandares: corresponde a la determinacion de los criterios
de desempefio que se plantearon en la planeacion, como lo son las
metas y objetivos medibles.

2. Medicion del desempefio: consiste en medir el desempefio de la
organizacion respecto a los estandares establecidos para determinar si
se estan cumplimento los objetivos y existen variaciones.

3. Correccion de desviaciones: en caso de encontrar variaciones entre lo
planeado y lo ejecutado (desviacion) se debe identificar la causa y
realizar las correcciones pertinentes, sea en el estandar si se identifica
gue este fue determinado de forma errénea, o en el desempefio si esta
es la falla.

2.2.2 Contabilidad.

Tomando la definicion del profesor Cafiibano: “la contabilidad es una ciencia de
naturaleza econémica que tiene por objeto producir informacion para hacer posible
el conocimiento pasado, presente y futuro de la realidad econémica en términos
cuantitativos, en todos sus niveles organizativos, mediante la utilizacion de un
método especifico apoyado en bases suficientemente contrastadas, con el fin de
facilitar la adopcion de decisiones financieras externas y las de planificacion y
control internas™®

La produccién de la informacion para el analisis y la toma de decisiones se realiza
a través de un sistema de informacion contable, el cual consta de tres fases
(Figura 4.).

La primera fase es la recoleccion de los datos o hechos econémicos reflejados de
los documentos soporte como facturas, comprobantes de egreso, entre otros,
teniendo en cuenta que los datos deben ser cualitativos y en una sola unidad de
medida. La segunda fase es el procesamiento de la informacion, en el cual se
valoran, se clasifican y se registran los datos. Y la tercera fase es la obtencién de
la informacién en formatos adecuados para su comprension y su analisis, en
informes y estados financieros.*’

% cANIBANO, Leandro. Teoria actual de la contabilidad: técnicas analiticas y problemas metodolégicos.
Madrid: Ice, 1979. Citado por LARRAN, Jorge, et al. Fundamentos de contabilidad financiera teoria y practica.
Madrid: Ediciones Piramide (Grupo Anaya S.A.), 2009.

* LARRAN, Jorge, et al. Fundamentos de contabilidad financiera teoria y practica. Madrid: Ediciones
Pirdmide (Grupo Anaya S.A.), 2009. P 32-33.
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Figura 4.Sistema de informacién contable.

Datos Procesamientos Informacién

. *Valoracién. ,
*|dentificacionde -Registro de libro =2 e|dentificacion de

hechos significativos diario, libro mayor y hechos significativos
libros auxiliares,

Retroalimentacion

Fuente: LARRAN, Jorge, et al. Fundamentos de contabilidad financiera teoria y practica.

El sistema de informacion contable esta regido por el modelo contable, el cual,
segun Larran (2009), se puede entender como “el conjunto de reglas
(proposiciones y convenios), unas veces de caracter conceptual (estan
sustentadas en el fundamento y la légica contable) y otras de naturaleza
meramente instrumental (reglas técnicas que facilitan el registro de las
operaciones y la elaboracion de estados contables...)’*® o estados financieros.

Dentro de la contabilidad general, existe un subsistema que es la contabilidad de
costos, “empleado para predeterminar, registrar, acumular, controlar, analizar,
dirigir, interpretar e informar todo lo relacionado con los costos de produccion,
distribucion, administracion y financiamiento™®, para proporcionar informacién que
sirva de base para la toma de decisiones al control y planeacién de los mismos.

2.3 MARCO CONTEXTUAL

Teniendo en cuenta que los microempresarios objetivo de esta investigacion
pertenecen al distrito de Aguablanca de la ciudad de Cali, mas especificamente
los barrios el Poblado | de la comuna 15, Manuela Beltran de la comuna 14 vy el
Vergel de la comuna 13 y se procede a analizar el entorno de cada comuna, en el
orden en que se cita a los empresarios.

“® Ibid. P 158

49 CADAVID, Mario de Jesus. Contabilidad de costos. Colombia: Fundacién Universitaria Luis Amigo [en linea]
2008. [citado 2 abril 2014]. Disponible en:http://www.funlam.edu.co/administracion.modulo/NIVEL-
03/ContabilidadDeCostos.pdf
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A continuacion se presenta un mapa de Santiago de Cali distribuido por comunas,
donde se resaltan las comunas 13, 14 y 15, las cuales conforman el distrito de
Aguablanca.

llustracién 1. Mapa Santiago de Cali (Distribucion por comunas)

Centro de Servicios

El Poblado
(@]
13

g
b

Centro de Servicios

Fernando L Cisor

Distrito de
Aguablanca

o
El Retiro
Centro de Servicios
El Vallado

Santiago de Cali

Fuente: Fundacion Carvajal: http://www.fundacioncarvajal.org.co/sitio/index.php?option=com
_k2&view=item&id=47:distrito-de-aguablanca&ltemid=4&lang=es

2.3.1 Comuna 15. Empresa Spa de uiias Shadday Valery

2.3.1.1 Localizacion.

La comuna esta localizada al oriente de la ciudad de Cali y limita al norte con las
comunas 13 y 14, al sur y oriente con el corregimiento de Navarro y al occidente
con las comunas 13y 16.%°

2.3.1.2 Division politica.

La comuna 13 est& conformada por los barrios™:

El Retiro Ciudad Cérdoba
Comuneros | Mojica

Laureano Gémez Bajos Ciudad Cdérdoba
El Vallado Morichal de Comfandi

** DAGMA. Agenda ambiental Comuna 13. Cali [en linea]. 2009 [citado 7 abril 2014]. Disponible

en:http://consejoambiental.files.wordpress.com/2009/10/comuna-151.pdf
*! Ibid. P 260.

45



2.3.1.3 Aspectos demograficos.

Esta comuna posee una densidad poblacional que es considerada entre las mas
altas de la ciudad con 335,85°% habitantes por hectarea, ubicandose en un rango
entre el 91% y 100% de poblacién con riesgo social®. Los resultados del censo de
2005 indican que para ese periodo la comuna contaba con 126.496 habitantes,
representado en un 47,2% de hombres, y un 52,8% de mujeres.>*

2.3.1.4 Estratificacion.

En la comuna 15 la estratificacién se concentra mayormente en el estrato 1 con un
41%, seguida del estrato 2 con 39% y el estrato 3 con el restante 20%, como lo
muestra la siguiente grafica.”

Grafico 1.Distribucion de la poblacién por estratos de la comuna 15

Estraoto 3 Estrato 1
20% 41%

ey

Estrato 2
39%

Fuente: ALONSO, Julio César. Una mirada descriptiva a las comunas de Cali.

2.3.1.5 Aspectos educativos.

Para el 2005, gran porcentaje de la poblacién tenia un nivel educativo se
concentraba en primaria y secundaria, lo cual se evidencia en la siguiente grafica®

2 Es importante anotar que el promedio de densidad poblacional para el municipio de Santiago de Cali es de
168,7 habitantes por hectarea.

53ALONSO, Julio. Una mirada descriptiva a las comunas de Cali. [en linea]. 2007. P 261. [citado 7 abril 2014].
Disponible en: http://www.icesi.edu.co/jcalonso/images/pdfs/Publicaciones/una_mirada_descriptiva_a_
las_comunas_de_cali.pdf

**Ibid. P 80

> |bid. P 81

*® |bid. P 81.
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Gréfico 2. Composicion de la poblacion de la comuna 15 por maximo nivel

educativo alcanzado.

Ninguna
Preescolar Basica
Posgrado 22,8% Primaria
2.1% [ i
Profesional /
— -
0,1 /,__———V
TéCﬂicovq

0,6% L
Media Técnica

15,2%

Secundaria
24,0%

Fuente: DANE. Censo de Poblacién de 2005.

Fuente: ALONSO, Julio César. Una mirada descriptiva a las comunas de Cali.

2.3.1.6 Aspectos econoémicos.

En aspectos economicos, el censo econdmico de 2005 revelo que el 3,6% de las
unidades economicas existentes en la ciudad se encontraban en la comuna 15, de
las cuales el 69,9% pertenecian al sector comercio, el 19,8% al sector servicios y
el 10,3% a la industria, como lo muestra el gréafico 9°”. Sin embargo, el 45,9% del
empleo es generado por el sector servicios, seguido muy de cerca por el comercio
con un 44,2%, correspondiendo el 9,9% restante a la industria.

Grafico 3. Distribucion de las unidades econdmicas por sector econémico en la
comuna 15.

Servicios Industria
22.7% 9,8%

-
S

Comercio
67,5%

Fuente: ALONSO, Julio César. Una mirada descriptiva a las comunas de Cali.

La distribucion de las unidades econdmicas por tamafio segun el numero de
empleados se encuentra con un 98,3% de microempresas, un 1,4% de pequefias,
el 0,3% de medianas y solo un 0,1% de grandes empresas. Ademas, el 1,8% de
las unidades econémicas corresponde a puestos mdviles y el 48,3% a viviendas
con actividad econémica, representando esto, un alto grado de informalidad.>®

> |bid. P 82.
*% |bid. P 83



2.3.2 Comuna 14. Empresa Comestibles Humberth

2.3.2.1 Localizacion.

La comuna estad situada al oriente de la ciudad de Cali y contigua al area de
expansion “Poligonal E”, limitando al norte y al oriente con la comuna 21, al sur
con la comuna 15 y el Corregimiento de Navarro, y al occidente con la comuna
13.%°

2.3.2.2 Divisién politica.

La comuna 14 esta conformada por los barrios:®

Alfonso Bonilla Aragon Alirio Mora Beltran
Manuela Beltran El Pilar

Invicali Las Orquideas

Los Naranjos 1 y I Marroquin Iy II
Puertas del Sol Villa de San Marcos.

2.3.2.3 Aspectos demograficos.

Los resultados del censo de 2005 indican que para ese periodo la comuna
contaba con 151.544 habitantes, para un total 7,4% de la poblacion total de la
ciudad, representado en un 47,7% de hombres, y un 52,3% de mujeres.®* Al igual
gue las demas comunas del distrito de Aguablanca posee una densidad
poblacional alta con 333,6 habitantes por hectarea.®?

** DAGMA. Agenda ambiental Comuna 14. Cali[en lineal. 2009 [citado 7 abril 2014]. Disponible en:

http://consejoambiental.files.wordpress.com/2009/05/comuna-142.pdf
60 ,
Ibid. P 243.
61ALONSO, Julio César. Una mirada descriptiva a las comunas de Cali. [en linea]. 2007 [citado 7 abril 2014].

Disponible en: http://www.icesi.edu.co/jcalonso/images/pdfs/Publicaciones/una_mirada_descriptiva_a_
las_comunas_de_cali.pdf.

82 ks importante anotar que el promedio de densidad poblacional para el municipio de Santiago de Cali es de
168,7 habitantes por hectarea.
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2.3.2.4 Estratificacion.

La estratificacién se concentra mayormente en el estrato 1 con un 68,4%, seguida
del estrato 1 con 31,6% y no presenta poblacion en estrato 3 o superiores como lo
muestra la siguiente grafica:*®

Gréfico 4. Distribucién de la poblacién por estratos de la comuna 14

Estrato 2
31,6%

e |

Estrato 1
68,4%
Fuente: DAPM.

Fuente: ALONSO, Julio César. Una mirada descriptiva a las comunas de Cali.

2.3.2.5 Aspectos educativos.

Para el 2005, gran porcentaje de la poblacion tenia un nivel educativo primaria lo
cual se evidencia en la siguiente grafica®

Grafico 5. Composicion de la poblaciéon de la comuna 14 por maximo nivel
educativo alcanzado.
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Fuente: DANE. Censo de Poblacién de 2005.

Fuente: ALONSO, Julio César. Una mirada descriptiva a las comunas de Cali.

®Ibid. P 74.
® |bid. P 75.
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2.3.2.6 Aspectos econémicos.

El censo econdmico de 2005 reveld que el 4,2% de las unidades econdmicas existentes
en la ciudad se encontraban en la comuna 14, de las cuales el 71,8% pertenecian al
sector comercio, el 19,9% al sector servicios y el 8,3% a industria, como lo muestra el
gréfico 6:*.El en esta comuna es generado por el sector comercio con un 52,4% del

empleo generado.

Gréfico 6. Distribucién de las unidades econémicas por sector econémico en la

comuna 14.

Servicios
19,9%

\

Comercio
71,8%

Fuente: DANE. Censo Econémico de 2005.

Industria
8,3%

‘V
S~

Fuente: ALONSO, Julio César. Una mirada descriptiva a las comunas de Cali.

La distribucién de las unidades econdémicas por tamafio segun el nUmero de empleados
se encuentra con un 98,4% de microempresas, un 1,3% de pequefas, el 0,3% de
medianas y en esta comuna no se presentan grandes empresas. Ademas, el 1% de las
unidades econdmicas corresponde a puestos moviles y el 55,4% a viviendas con actividad
econdmica, representando esto, un alto grado de informalidad.®

2.3.3 Comuna 13. Empresaria Luz Mary Garcia

2.3.3.1 Localizacion.

La comuna esta situada al suroriente de la ciudad de Cali y limita al oriente con la
comuna 14, al norte con el area de expansion de la poligonal E, al sur oriente con
la comuna 15, al sur comuna 16, al occidente con las comunas 11y 12.%

® |bid. P 76-77.
% Ibid.
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2.3.3.2

También hacen parte de
subnormales®®:

Division politica.

Calipso I, II, I, IVy V
Charco Azul

El Pondaje

El Vergel

La Paz

Laguna del Pondaje
Lleras Cinta Larga
Lleras Restrepo
Comuneros I

Los Lagos |y I

Los Robles
Marroquin IlI

Omar Torrijos
Poblado 1y I

la comuna

Belisario Betancourt

Brisas de la Laguna

Brisas del Nuevo Amanecer
Brisas del 3 de Agosto

El Barandal

La Florida Vieja

Jazmincito

La comuna 13 esta conformada por los barrios®:

Ricardo Balcazar
Rodrigo Lara

S. Asprosocial

El Diamante
Ulpiano Lloresa l y I
Villa Blanca

Villa del Lago

Yira Casto

El Laguito

El Vivero

Villa Cristina
Urbanizacién Sorrento
Nuevo horizonte

13 los siguientes asentamientos

La Esperanza
Nueva Florida
Nueva llusién
Asentamiento Polo
Villa Luz

Villa Uribe

Sardi

Estos asentamientos no poseen ningun tipo de planificacién urbanistica, la mayor
parte de las casas “son construidas con paredes transitorias, es decir madera
burda, guadua, cafa esterilla, etc. y su soporte es directamente en tierra. Es
importante resaltar que este tipo de viviendas no cuentan con servicios basicos
como acueducto, alcantarillado, teléfono y gas natural.””

“Existe una relacion de 1.18 hogares por vivienda y de mas de 5 personas por
hogar, en ocasiones hogares disponen de un solo cuarto (25.5%) y hogares que
utilizan un solo cuarto para dormir.”’* Esta comuna posee la densidad poblacional

%8 Ibid. P 224.
% Ibid.

7% |bid. P 225.
" Ibid. P 225
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mas alta de la ciudad con 358,14 habitantes por hectarea, superior al promedio
municipal de 168,7 habitantes por hectarea.’?

2.3.3.3 Aspectos demogréficos.

La comuna es receptora de grupos migratorios de la Costa Pacifica, Cauca,
Narifio y Putumayo, los cuales buscan zonas con procesos de urbanizacion
desordenada. La mayoria de los barrios de esta comuna se han ubicado en el
estrato bajo-bajo, con uno de los indices de desempleos més altos de la ciudad e
indice de ingreso promedio por familia mas bajo de la ciudad.”

Los resultados del censo de 2005 indican que para ese periodo la comuna
contaba con 169.659 habitantes, para un total 8.3% de la poblacién total de la
ciudad, representado en un 47.8% de hombres, y un 52.2% de mujeres.’

2.3.3.4 Estratificacion.

“Los estratos que se presentan en la comuna son: Estrato 0, enfocado a los
asentamientos; Estrato Uno (1) Bajo-Bajo; Estrato dos (2) Bajo; Estrato tres (3)
Medio-Bajo”™, la estratificacion se concentra mayormente en el estrato 2 con un
64%, seguida de el estrato 1 con 26% Yy el estrato 3 con el restante 10%, como lo
muestra la siguiente grafica.”

Grafico 7. Distribucion de la poblacién por estratos de la comuna 13

Estrato 3
10%

Estrato 1
\\ 26%

Estrato 2
64%
Fuente: DAPM.

Fuente: ALONSO, Julio César. Una mirada descriptiva a las comunas de Cali.

72ALONSO, Julio César. Una mirada descriptiva a las comunas de Cali. [en linea]. 2007 [citado 7 abril 2014].
Disponible en: http://www.icesi.edu.co/jcalonso/images/pdfs/Publicaciones/una_mirada_descriptiva_a_
las_comunas_de_cali.pdf.

7 |bid. P 224.

’* ALONSO Op. Cit. P. 80

7 Ibid. P 225.

®ALONSO. Op. Cit.
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2.3.3.5 Aspectos educativos.

Para el 2005, gran porcentaje de la poblacion tenia un nivel educativo primaria y
secundaria, lo cual se evidencia en la siguiente grafica’’

Gréfico 8. Composicion de la poblacion de la comuna 13 por maximo nivel
educativo alcanzado.
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Posgrado
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Medla
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6,48%
\
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39,72%

Fuente: DANE. Censo de Poblacion de 2005.

Fuente: ALONSO, Julio César. Una mirada descriptiva a las comunas de Cali.

2.3.3.6 Aspectos econdémicos.

En aspectos economicos, el censo econdmico de 2005 revelé que el 5,3% de las
unidades econdomicas existentes en la ciudad se encontraban en la comuna 13, de
las cuales el 22,7% pertenecian al sector servicios, el 9,8% al sector industrial y el
67,5% al comercio, como lo muestra el grafico 3’®. Sin embargo, el 45,9% del
empleo es generado por el sector servicios, seguido muy de cerca por el comercio
con un 44,2%, correspondiendo el 9,9% restante a la industria.

Grafico 9. Distribucion de las unidades econGmicas por sector econémico en la
comuna 13.

Servicios Industria
22,7% 9,8%

-
- -

Comercio
67,5%

Fuente: DANE. Censo Econémico de 2005.

Fuente: ALONSO, Julio César. Una mirada descriptiva a las comunas de Cali.

7 |bid. P 69.
’8 Ibid. P 71.



La distribucion de las unidades econdmicas por tamafio segun el niumero de
empleados se encuentra con un 97,3% de microempresas, un 2,4% de pequeiias,
el 0,2% de medianas y solo un 0,1% de grandes empresas. Ademas, el 1,8% de
las unidades econdémicas corresponde a puestos moéviles y el 48,3% a viviendas
con actividad econémica, representando esto, un alto grado de informalidad.”

7 Ibid.

54



3. RESULTADOS

3.1 ANALISIS Y DESCRIPCION DE LA SITUACION ACTUAL DE LAS
EMPRESAS

3.1.1 Diagnéstico de laempresa: Spa de ufias Shadday Valery

llustracién 2. Spa de ufias Shadday Valery y empresaria Edelcy Fernandez.

Fuente: Propia

31.1.1 Datos generales.

Nombre de la empresa: Spa de ufias Shadday Valery

Empresaria: Edelcy Fernandez Rucco

Direccion de la empresa: carrera 28J No. 72 Z1-18 B/ Comuneros |

Comuna: 15

Estrato: 1

Sector econémico: Servicios

Actividad principal: Servicio de manicure y pedicura

Actividades adicionales: Masaje corporal, limpieza facial, depilacion, tintes
peinados y venta de cosmeéticos.

Antigtiiedad del negocio: 1 afio

Numero de empleados: No tiene
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e Resefa historica del negocio.

El spa de Uias Shadday Valery se constituyo en febrero de 2013 por el deseo de
Edelcy Fernandez de tener su propio negocio que le permita salir adelante con su
hija Valery.

Esta idea de negocio surge después de que una tia que es manicurista le pidiera
gue le ayudara, para lo cual le fue ensefiando y ella practicaba con sus hermanas,
inicialmente solo hacia arte francés. Al poco tiempo, con la practica adquirié la
habilidad de hacer decorados mas complejos e ingres6 a una academia pero los
instructores le indicaron que ella solo necesitaba perfeccionar sus conocimientos.

Después de haber trabajado en un salén de belleza por varios meses, decidié
iniciar su propio negocio, pero lo hizo en sociedad con una amiga con la cual tuvo
inconvenientes porque ella era la socia mayoritaria y los clientes buscaban a
Edelcy, por lo que la sociedad duro solo dos meses.

Como ya tenia el reconocimiento de los clientes continué sola aunque solo
contaba con su caja de implementos y poco a poco fue adquiriendo el mobiliario
para la prestacion de sus servicios aunque aun le falta.

A mediados del afio 2013 inici6 acompafiamiento con la Fundacion Carvajal y fue
favorecida en un proyecto donde le ayudaron con el mejoramiento de su local, la
imagen empresarial y el aviso publicitario.

e Perfil del empresario.

La empresaria tiene 23 afios de edad, es bachiller y ha realizado estudios en
academias de belleza y curso de sistemas con el SENA en convenio con la
Fundacion Carvajal, por lo cual posee conocimientos técnicos y algunos
conocimientos administrativos para desarrollo de las actividades de su negocio.

Edelcy es empresaria por vocacion, tiene habilidad para relacionarse con las
demas personas y crear empatia, es una persona ahorradora, por lo tanto buena
administradora de recursos lo cual se evidencia en el crecimiento de su negocio.
El crecimiento de su empresa en un suefio de la empresaria y aunque a veces se
deja afectar por situaciones de su entorno, su capacidad de recuperacion frente al
fracaso le permite levantarse rapidamente y continuar.
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31.1.2 Areade costos.

La empresaria utiliza la plantilla de costos de la Fundacion Carvajal y sabe
determinar sus costos fijos, variables, margen de contribucion y punto de equilibrio
sin embargo, no realiza el andlisis de forma periddica para verificar cambios en su
estructura de costos.

e Costos variables.
Se identificaron los costos variables de los principales servicios que presta el spa,
teniendo en cuenta los insumos necesarios para cada uno (Ver ANEXO A, B).

Aclarando que en los célculos no se tuvo en cuenta la mano de obra debido a que
los servicios son prestados directamente por la empresaria.

Tabla 1. Costos variables por servicio Spa de uiias Shadday Valery. (5-mar-14)

MANICURE O PEDICURA $ 6.000 $ 901 15%
MASAJES PARA EL CUERPO $ 20.000 $ 4.595 23%
PEINADOS $ 10.000 $ 2.582 26%
LIMPIEZA FACIAL $ 10.000 $ 3.298 33%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal

e Margen de contribucién.

El mejor margen de contribucion hallado fue el de los servicios de manicure y
pedicura, lo que es importante por ser los servicios mas demandados de la
empresa. El margen de contribucion general de servicios, es de un 82.8% (Ver
ANEXO C), siendo un porcentaje muy bueno, porque es lo que queda para cubrir
los costos fijos y los gastos de la empresa

La empresaria, ademas comercializa productos cosméticos, de los cuales también
se determind el margen de contribucién unitario y el del comercio en general (Ver
ANEXO D), el cual es del 32.2%, apropiado, teniendo en cuenta que para el
comercio en general debe estar aproximado al 30%. Por ser una empresa mixta,
es decir por desarrollar dos actividades econémicas se determind el margen de
contribucion ponderado de la empresa que es del 63,8% como se muestra en la
tabla 2.
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Tabla 2. Margen de contribucion ponderado Spa de ufias Shadday Valery. (5-mar-
2014)

PARTICIPACION DE VENTAS POR ACTIVIDAD AL MES

% de ventas

Ventas industria $.400.000 5250%
Ventas comercio $ 240.000 37.50%
Total ventas mes del negocio $ 640.000

MARGEN DE CONTRIBUCION PONDERADO

Participacion | Margen de Margen
Ventas Contribucion Ponderado
Margen de industria 62,50% 82, 76% 5173%
ponderado
Margen de comercio 1 37 50% 32,20% 12,07%
ponderado
Margen de la empresa 63,80%

Fuente: Microempresa Spa de ufias Shadday Valery - Plantilla de costos (Editado).

e Costos fijos y gastos de administracion.

Los costos fijos y gastos de administracion suman $272.533 conformados por
$50.000 por concepto de servicios publicos, $150.000 de salario de la empresaria,
los cuales son los rubros mas representativos, los cuales representan el 73.4% del
total. (Ver ANEXO E). No se reconocié un valor por concepto de transportes ya
gue la empresaria tiene un conocido que la transporta para todas las diligencias
gue debe hacer de su negocio como la compra de mercancias e insumos, el cual
no le realiza ningun cobro.

e Punto de equilibrio.
Se determind que las ventas minimas o punto de equilibrio de la empresa es de

$427.156 mensual, lo que equivale a $14.239 diario, para alcanzar a cubrir sus
costos fijos y gastos de administracion sin generar utilidad o pérdida.

Tabla 3.Punto de equilibrio Spa de ufias Shadday Valery (5-mar-2014)

Costos fijos y gastos administracion mes| $ 272.533

(/) [Margen de contribucion de la empresa 63,80%
PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL $ 427.156
PUNTO EQUILIBRIO DIARIO $14.239

Fuente: Elaboracion propia
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e Estado de resultados por costos.

Se elaboré un estado de resultados por costos a partir del promedio de ventas
mensuales y teniendo en cuenta el margen de contribucion de la empresa con lo
cual se pudo determinar que en promedio las ventas de la empresaria estan por
encima del punto de equilibrio.

Tabla 4. Estado de resultados por costos. Spa de uiias Shadday Valery (5-mar-
2014)

ESTADO DE RESULTADOS POR COSTOS

ESTUDIO
% COSTOS
VENTAS PROMEDIO MES 100% $ 575.000
COSTOS VARIABLES  (-) 36,20% 5208 140
MARGEN DE CONTRIBUCION { = ) 63,30% 5 366.860
COSTOS FIJOS Y GASTOS (-) 47,40% $ 272,533
UTILIDAD 16,40% § 94.327

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacién Carvajal

e Fortalezas y debilidades area de costos.

Cuadro 2. Fortalezas y debilidades area de costos Spa de uiias Shadday Valery

DEBILIDADES
Conoce sus costos fijos y variables No realiza los calculos periédicamente
para identificar cambios
Determina y conoce el margen de | No utiliza la informacién para guiar sus
contribucién de sus productos y empresa | decisiones
Determina y conoce el punto de equilibrio
de la empresa
Fuente: Elaboracion propia

31.1.3 Area contable y financiera.

La empresaria posee las plantillas contables de la Fundacion Carvajal, sin
embargo, por un problema visual tiene restringido el uso de computador, por lo
cual no lleva el registro en la plantilla sino que simplemente anota las ventas en un
cuaderno.
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e Balance inicial.

Tabla 5. Balance General Inicial a 28 de febrero de 2014. Spa de ufias Shadday

Valery

Sundacin Cangp!

BALANCE GENERAL INICIAL

NovrecELA BiFese | SPA DE UNAS SHADDAY VALERY T
ACTNOS PASNOS
ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS CORRIENTES
CAJA $ 50.000 2%||SOBREGIROS $0| 0%
BANCCS $ 600.000 23%|{|OBLIGACIONES BANCARAS $0| 0%
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $ 225.000 9% PROVEEDORES $ 585.000 100%
OTRAS CUENTAS POR COBRAR $0 0%{)A NTICIPCS RECIBIDOS 0%
ANTICIROS $0 0%{|OTRAS OBLIGACICNES $0| 0%
ANTICIFOS BVPLEADCS 50| 0%|[OBLIGACIONES LABORALES $0 0%
INVENTARIO MATERA FRIMA $417.780 16% 0%
INVENTARIO PRODUCTO EN PROCESQ E
INVENTARIO PRODUCTO TERMINADO E
INVENTARIO DE MERCANCIA $1.350.050| E
CTRAS INV ERSIONES (cadena) 0%
4. TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 4 $2642830] 55%|D. TOTAL PASIVOS CORRIENTES o[ sses00] -
ACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO
A QUINARIA Y EQUIFO $631.000 30%]||OBLIGACIONES BANCARIAS $0| frorararerd
DEPRECIA CION CUBNTAS PORPAGAR frorararerd
\VALORNETOMACUINARIA Y EQLIFO $G31.000| 30%|E TOTAL PASIVOS A LARGOPLA F $ 0”
MUEBLES Y ENSERES $ 605.000 28%
DEPRECIA CON TOTAL PASIVOS -
VALORNETOMUEBLES Y ENSERES $ 605.000| 28%
ECQUIPO DE COMRUTO $900.000 E
DEPRECIA CION
A LOR NETO EQUIPO DE COMPUTO $ 900.000| 42%
VEHCULO 50 0% PATRIMONIO
DEPRECIA CION
\VALORNETOVEHCULOS $ 0| 0%|[CAPTAL $50.000 1%
CONSTRUCCIONES 50| 0%|[UTILIDA DES ACUMULADAS $4.143.830 $0 99%
DEPRECIA CION UTILIDA DES DEL PERCDO 0%
\/ALOR NETO CCNSTRUCCICNES 50| 0%,
TERRENCS 0%| TOTAL PATRIMONIO
B.TOTAL ACTIVOS RJOS (142+3444546) B $2.136.000) 45% D-G =H ” $4.193.830)
OTROS ACTIVOS
PAGOS PCRANTICPADO }%
COTROS ACTIVOS 50| B
C TOTAL OTROS ACTIVOS ¢ 50| 0%[TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO oot @
TOTAL ACTIVOS wic -0 $4.778.830] 100%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacién Carvajal
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e Activos corrientes.

Su disponible representaba el 25% de sus activos corrientes, contaba con un
saldo de efectivo en caja, la empresaria no posee cuentas bancarias, pero tiene
una alcancia en la que esta ahorrando para la compra de un lava cabezas, por lo
cual se le solicitd contara el dinero y se registrd0 en la cuenta banco para que
llevara en un registro separado de la caja y tener control de su valor.

Poseia tres cuentas por cobrar consideradas recuperables, las cuales
representaban simplemente el 9%, el rubro mas representativo era el de inventario
de mercancias el cual representaba el 51% de los activos corrientes; el inventario
de materia prima correspondia a insumos para la prestacion de los servicios.

e Activos fijos.

Los activos fijos representaban el 45% del total de los activos estando
conformados por maquinaria y equipos y muebles y enseres necesarios para la
prestacion de sus servicios y orden de su local. El equipo de computo se utilizaba
para el registro contable de la empresa pero por dificultades visuales no se estaba
aprovechando debidamente este recurso.

e Pasivos.
La empresa solo poseia pasivos corrientes representados por tres proveedores de
mercancia, los cuales representaban un nivel de endeudamiento de tan solo el
12%.

e Patrimonio.
Su patrimonio correspondia en un 99% a utilidades acumuladas, debido a que su
capital inicial fue solo de $50.000 representando el 1%.

e Estado de resultados.
La realizacion de los registros contables hizo posible la elaboracion del estado de
resultados del periodo que dur6 la asesoria, de 1 de marzo a 31 de mayo de 2014

y el analisis se realizé en comparacion con el estado de resultados por costos,
determinando el promedio mensual del estado de resultados real.
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Tabla 6. Estado de resultados del 1 de marzo al 31 de mayo de 2014. Spa de ufias

Shadday Valery
ESTADO DE RESULTADOS

EMPRESA 'SPA DE URAS SHADDAY VALERY

PERIODO DE 01-mar-14 A 31-may-14
VENTAS
Ventas al Contado $ 1.569.500 96%
ventas a Crédito $ 63.000 4%
TOTAL DE VENTAS Al $1.632.500]

COSTO DEL PRODUCTO VENDIDO

Inv. Inicial de Materia Prima $ 417.780
Inv. Inicial de Producto en Proceso $0
Inv. Inicial de Producto Terminado $0
Inv. Inicial de Mercancias $ 1.350.050
TOTAL INVENTARIOS INICIALES B| $1.767.830
Compras de Materia Prima.

Contado $ 633.600

Crédito $ 704.000
Costos de Fabricacién

Salarios y prestaciones $0 0%

Costos produccion $0 0%
TOTAL COSTOS DE FABRICACION C| $1.337.600
Inv. Final de Materia Prima $ 415.275
Inv. Final de Producto en Proceso
Inv. Final de Producto Terminado
Inv. Final de Mercancias $ 2.052.700
TOTAL DE INVENTARIOS FINALES D| $2.467.975
COSTO DEL PRODUCTO VENDIDO —— | $ 637.455] 39%)
UTILIDAD BRUTA — Fl $ 995.045] 61%)
GASTOS DE ADMINISTRACION

Salarios de Adm. $0 0%

Gastos Administracion $ 105.900 100%
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION G $ 105.9oo| 6%|
UTILIDAD DEL EJERCICIO — H $ 889.145] 5494

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacién Carvajal
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Tabla 7. Comparativo estado de resultados por costos vs promedio de estados de
resultados real, Spa de ufias Shadday Valery

ESTADO DE SR 1212
RESULTADOS RESL;"ETAAI‘_DOS
% POR COSTOS PROMEDIO %
VENTAS PROMEDIO MES 100,0% 575.000 538.187 100,0%
COSTOS VARIABLES (-) 36,2% 208.140 210.150 39,0%
MARGEN DE CONTRIBUCION (=) 63,8% 366.860 328.037 61,0%
COSTOS FIJOS Y GASTOS ADM. ( - ) 47,4% 272.533 34.912 6,5%
UTILIDAD 6,0% 34.327 293.125 54,5%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal

Se evidencia, que en promedio las ventas de la empresaria estuvieron por encima
del punto de equilibrio, sin embargo estuvieron un poco por debajo del promedio
mensual del estudio de costos, lo cual se debi6 a la recomendacion del
oftalmélogo de reposo visual temporal por el esfuerzo que debe realizar en la
decoracion de las ufias y por motivos del orden publico por la llegada de
extorsionistas al sector.

Se observa la relacion en la equivalencia del margen de contribucion en los dos
estados de resultados, sin embargo, la diferencia en los costos fijos y gastos
radica en que solo se registra el gasto de depreciacion y la empresaria asumié los
demas costos fijos y los gastos con recursos propio.
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e Balance final.

Tabla 8. Balance final a 31 de mayo de 2014. Spa de uiias Shadday Valery

Sundrcion @?ﬂg/&/

BALANCE GENERAL FINAL

|FE(]-I‘\: |

NOMBRE DELA EVPRESA |SPA DE UNAS SHADDAY VALERY 31-mey-14
ACTIVOS PASNOS
ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS CORRIENTES
can $700.500 19% | SOBREGROS 50 0%
BANCOS $ 400,000 11%| CBLIGACIONES BANCARAS 50 0%
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 583000 29 PROVEEDIORES 5533000 8%
OTRAS CURNTAS FOR COBRAR 50 (%] ANTICPCS REGBIDOS 0%
avmcros 50 0% OTRAS OBLIGACIONES §70600 12%
ANTICFOS EMALEADOS $0 (%] CBLIGACIONES LABORALES 50 0%
INVENTARO MATERA PRIMA § 415.275 1% 0%
INVENTARO PRODUCTO EN PROCESO $0 W
INVENTARC PRODUCTO TERMINADO 50 0%
INVENTARIO DE MERCANCIA §2052700 56%
OTRAS INVERSIONES (cadena) 0%
A. TOTAL ACTIVOS CORRENTES a|  $36%.475 64%)D TOTAL PASIVOS CORRIENTES e sooss0 | 1005
ACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO
MAQUINARA Y EQUFO $631.000 31%| CBLIGACIONES BANCARAS 50 e
DEPRECIACION $15.774 CUENTAS PORPAGAR e
VALOR NETO MAQUINARA Y ECLIFO 615 228 30%|E TOTAL PASIVOS A LARGO PLA F 50
MUEBLES Y ENSERES % 605,000 30%
DEPRECIACICN $15.126 TOTAL PASIVOS EF =
VALORNETO MUEBLES Y ENSERES $ 580,874 20%
EQUIFO DECOWFUTO $900.000 4%
DEPRECIACICN §75.000
[VALOR NETO EQUIO DE COMPUTO 5 825 00| 41%
VEHIOLLO 30 0% PATRIMONIO
DEPRECIACICN 50
VALORNETO VEHCULOS 5] (%] CAFITAL $50000 1%
CONSTRUCCIONES 50 %] UTILIDADES ACUMULADAS §4143830 50 2%
DEPRECIACION $0 UTILIDADES DEL PERICDO $889.145 17%
VALOR NETO CONSTRUCTIONES 50 0%
TERRENOS (% TOTAL PATRIMONIO
BTOTAL ACTVOS FIJOS (#2:344454) B $2030.100 36% b6 =] $508297
OTROS ACTIVOS
PAGOS PORANTICPADO e
oTROS ACTV 08 50 sy
C.TOTAL OTROS ACTIVOS c $0[ ouToTAL PASIVO MAS PATRIMONIO G HH=I
TOTAL ACTIVOS aec 0| 5 5.686.575] 100%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal

Los activos corrientes poseian mayor peso dentro de los activos con un 64%, de
los cuales el 56% correspondian a mercancias, o que evidencia acumulacion de
inventarios lo cual se dio porque al identificar la situacion, la empresaria ya habia
realizado unos pedidos, y tuvo que hacer otros de productos que tienen mayor
rotacién para suplir la demanda. Los pasivos totales solo representan el 11% del
total de los activos, representando el patrimonio el 89%.
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e Andlisis horizontal.

Tabla 9. Comparacion de balances Spa ufias Shadday Valery

28-feb-14  31-may-14
BALANCE | BALANCE
ACTIVOS INICIAL FINAL CAMBIOS
EFECTIVO $ 650.000 $1.100.500 69,3%
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $ 225.000 $ 88.000 -60,9%
INVENTARIOS $1.767.830 $ 2.467.975 39,6%
OTROS $0 $0
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 2.642.830 $ 3.656.475 38,4%
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 631.000 $ 631.000 0,0%
MUEBLES Y ENSERES $ 605.000 $ 605.000 0,0%
EQUIPO DE COMPUTO $ 900.000 $ 900.000 0,0%
VEHICULOS $0 $0
CONSTRUCCIONES $0 $0
TERRENOS $0 $0
DEPRECIACIONES $0 $ 105.900
TOTAL ACTIVO FIJO $ 2.136.000 $ 2.030.100 -5,0%
OTROS ACTIVOS $0 $0
TOTAL ACTIVOS $ 4.778.830 $ 5.686.575 19,0%
BALANCE | BALANCE
PASIVOS INICIAL FINAL CAMBIOS
SOBREGIROS $0 $0
OBLIGACIONES BANCARIAS $0 $0
PROVEEDORES $ 585.000 $ 533.000 -8,9%
ANTICIPOS RECIBIDOS $0 $0
OTRAS OBLIGACIONES $0 $ 70.600
PRESTACIONES SOCIALES $0
OTRAS DEUDAS $0 $0
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 585.000 $ 603.600 3,2%
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO $0 $0
TOTAL PASIVOS $ 585.000 $ 603.600 3,2%
BALANCE | BALANCE
PATRIMONIO INICIAL FINAL CAMBIOS
CAPITAL $ 50.000 $ 50.000 0,0%
UTILIDAD ACUMULADA $ 4.143.830 $ 4.143.830 0,0%
UTILIDAD DEL PERIODO $0 $ 889.145
TOTAL PATRIMONIO $ 4.193.830 $5.082.975 21,2%
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO $ 4.778.830 $5.686.575 19,0%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacién Carvajal

El aumento en el efectivo se generd por incremento en las ventas del mes de
mayo, aunque su ahorro y efectivos se vieron reducidos en el mes de abril por el
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pago de las mercancias. La empresaria ha reducido las ventas a crédito debido a
gue, aungue sus clientes son constantes con los pagos, sus abonos son muy
pequenios, lo cual se evidencia en la reduccion de su cartera.

La empresaria estaba realizando compras excesivas de mercancias, lo cual se
evidencia en el aumento de los inventarios del 39.6%. La disminucién en los
activos fijos corresponde a la depreciacion que se empez06 a reconocer a partir de
la asesoria. A pesar del aumento en el inventario de mercancia los pasivos de la
empresaria subieron solo el 3.2% lo que muestra que la mayoria de sus compras
las pago rapidamente. Finalmente. El incremento en el patrimonio corresponde a
la utilidad de los tres meses.

e Indices financieros comparados.

Tabla 10. Comparacion de indices financieros Spa de ufias Shadday Valery
28-feb-14  31-may-14

BALANCE | BALANCE
INICIAL FINAL
LIQUIDEZ CORRIENTE $ 4,52 $ 6,06
PRUEBA DE FUEGO $ 1,50 $5,37
RAZON DE ENDEUDAMIENTO 12,2% 10,6%
RAZON DE AUTONOMIA 87,8% 89,4%
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS 16,4% 54,5%
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS 2,0% 15,6%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO 2,2% 17,5%
ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR 127
ROTACION DE CUENTAS POR PAGAR 69
ROTACION DE MATERIAS PRIMAS 28
ROTACION DE MERCANCIAS 243

Fuente: Herramienta de acompafiamiento Fundacion Carvajal

Los indices de liquidez corriente y prueba de fuego reflejaron que el Spa tiene
gran capacidad para pagar de inmediato sus deudas de corto plazo, sin embargo,
lo optimo es que la liquidez corriente posea una relacion de 2 a 1 y para la prueba
acida de 1 a 1 por lo tanto, los indices tan altos alertan de la existencia de
recursos ociosos, los cuales estan representados en la acumulacién de inventarios
y el efectivo, pero este Ultimo es para la compra del lava cabezas.
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La razon de autonomia es bastante alta con un 89.4% lo cual se da por el bajo
nivel de financiamiento externo de la empresa.

Los indices de rentabilidad 6ptimos varian de a cuerdo a cada tipo de empresa,
sin embargo los que presentd la empresa estan por encima del rendimiento que
generan los CDT, que es lo minimo que se puede esperar. La rotacién de cuentas
por pagar evidencia que no genera ningun beneficio para la empresa, por eso la
determinacién de evitar las ventas a crédito debido a que la empresaria requiere
flujo de efectivo para el pago de sus obligaciones, que su rotacion es menos de la
mitad que la de la cartera. Nuevamente los estados financieros corroboran la
acumulacién de inventarios con una rotacion de 243 dias.

e Fortalezas y debilidades area contable y financiera.

Cuadro 3. Fortalezas y debilidades area contable y financiera Spa de ufas
Shadday Valery

[ FORTALEZAS | DEBILIDADES

La empresaria posee habitos de registro. Existen falencias en el manejo del plan
simple de cuentas.

No se realizan registros contables ni

La empresaria tiene nociones en el elaboran estados financieros, por lo cual no
manejo del plan simple de cuentas. se realiza analisis de la informacién
contable.
Posee acumulacion de inventario de

Posee autonomia financiera .
mercancias

Fuente: Elaboracion propia

31.1.4 Area de mercadeo.

e Caracteristicas del cliente.

Los clientes que posee la empresa son habitantes del sector y personas de otros
sectores a las que les han recomendado sus servicios y familiares. Son mujeres
gue se preocupan por su apariencia pero no se tiene identificado un perfil
especifico.
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e Estrategias de mercado.

La empresaria al inicio de la asesoria realizaba las siguientes estrategias de
mercadeo:

e Estrategia de precio, siendo este un poco menor que el de la competencia
mas cercana y realiza descuentos en ocasiones especificas.

e Estrategia de producto, ofreciendo un servicio de buena calidad y brindando
variedad de disefios en los decorados de la uiias.

e Estrategia de promocion, mediante una buena atencion al cliente y contando
con un local agradable y ordenado (Ver ANEXO F).

Pero la estrategia de comunicacion para la atraccién de clientes potenciales es
débil.

e Caracteristicas del producto.

El portafolio de servicios ofrecidos por la empresaria es amplio, se realiza
peinados, aplicacion de tintes, depilacion, limpieza facial, masajes corporales y su
servicio principal que es el manicure y pedicura con gran variedad de decorados y
con la posibilidad de personalizarlos de acuerdo al gusto. Ademas de los servicios
vende productos cosméticos de diferentes marcas. Todos los servicios se realizan
con productos de marcas reconocidas.

e Aspectos diferenciadores del producto.

La empresaria considera que el elemento diferenciador, ademas del precio, la
calidad y la variedad, es la atencion al cliente, debido a su carisma, formando
empatia con los tips de belleza, principalmente caseros, que comparte con sus
clientes y generan un valor agregado.

e Politicas de precio.
Para la determinacion del precio de los servicios, la empresaria tuvo en cuenta el
precio manejado por la competencia, sin embargo, la competencia cada afio

realiza un aumento en los precios, el cual no ha sido realizado por la empresaria,
por lo cual sus precios son inferiores.
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e Canales de distribucion.

La distribucién de los productos se hace por venta directa con la modalidad de
punto de venta propio. Sus servicios son prestados directamente en su local
excepto el masaje corporal que es el Unico servicio que realiza a domicilio por lo
poco demandado y por no poseer la camilla que se requiere.

e Promociones.

Para promover sus servicios, la empresaria entrega tarjetas de representacion,
ofrece servicio de ufias gratis por cuatro referidos y la atencién que brinda, gana la
preferencia de sus clientes. En temporadas bajas hace descuentos en sus
productos.

e Estrategias publicitarias.

Actualmente la Unica estrategia publicitaria es el blog en el facebook, aunque este
no posee el logo de la empresa, las tarjetas de presentacion, y el aviso del local.
Los clientes nuevos que llegan al negocio corresponden a referidos
principalmente.

e Servicio al cliente.

La empresaria afirmé que la atencion que da a sus clientes es uno de los
elementos diferenciadores de su servicio, pues hace que sus clientes se sientan
comodos durante el servicio. Se corroboré que tiene un trato amable y tiene
carisma con sus clientes.

e Identificacion de la competencia.

La empresaria tiene identificada la competencia del sector, por observacion, y
teniendo en cuenta comentarios de personas que han recibido servicios en la
competencia se realiz6 un analisis de tres empresas, la calificacion se realizo
evaluando cada aspecto, identificando si cada competidor es mejor, igual 0 menos
buena con respecto al Spa de ufias Shadday Valery.
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Cuadro 4. Andlisis de la competencia Spa de ufias Shadday Valery

ASPECTO A EVALUAR NOMBRE DE LA COMPETENCIA
SANDRA PAOLA BILLAR
Precio de venta de los productos MENOS MENOS MENOS
Calidad del producto IGUAL IGUAL IGUAL
Atencioén de los clientes MENOS MENOS MENOS
Horario de atencion MENOS MENOS MENOS
Canal de distribuciéon IGUAL IGUAL IGUAL
Publicidad IGUAL IGUAL IGUAL
Presentacion y ubicacion del local MEJOR MEJOR MEJOR
Equipo de vendedores MEJOR IGUAL IGUAL
Descuentos MENOS MENOS MENOS
Presentacion de los productos IGUAL IGUAL MENOS

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacién Carvajal

Se identificé que el factor de éxito de la competencia frente a la empresaria es la
presentacion y ubicacion del local, ya que su local se encuentra en la sala de su
casa, la cual se separa de este con las estanterias. Solamente una posee
empleados por lo que su calificacion es superior en el equipo de vendedores.

Por parte de la empresaria, de acuerdo a la evaluacién se determiné que posee
cuatro factores de éxito respecto su competencia en cuanto al precio del producto,
la atencion a los clientes, el horario de atencion y la realizacion de descuentos. En
cuanto a la atencion, la que ella considera su competencia mas fuerte, no era
buena porgque no atendia sus clientes sin cita previa aunque tuviera disponibilidad.

e Comportamiento de las ventas.

Las ventas por lo general aumentan en fechas especiales como dia de la mujer,
dia de las madres, amor y amistad, pero tan solo el mes de mayo y los ultimos
meses del afio tienen ventas que se pueden considerar altas, principalmente en
diciembre, cuando se registran las mayores ventas.

Por lo general en el mes de enero las ventas solian ser bajas, sin embargo en el
presente afio han aumentado sus ventas en comparacion con el afio anterior
cuando trabajaba con su socia.

e Encuestas.

Para el Spa, se elaboraron tres formatos de encuestas:
 Encuesta para el andlisis de consumidores e identificacion de
clientes potenciales.
» Encuesta para medir nivel de satisfaccidon de los clientes.
» Encuesta para analisis del servicio de la competencia.
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Las actividades y resultados se expresan seguidamente:

* Encuesta para el analisis de consumidores e identificacion de clientes
potenciales. (Ver ANEXO G).

Esta encuesta se realizé con el fin de identificar el tipo de poblacion que demanda
los servicios de manicure y pedicura y algunas preferencias. Se encuestaron 30
personas del sector, distintos a los clientes de la empresaria. El resultado fue de
20 personas que usan el servicio y 10 que no lo usan realizandose el andlisis de la
informacion de forma individual para cada grupo.

En el grupo de los que demandan el servicio se determiné que la mayoria usa el

servicio dos veces al mes con un 50% de los encuestados, sin embargo esta
seguido de un representativo 40% que lo usa una sola vez al mes.

Grafico 10. Frecuencia de uso del servicio de manicure y pedicura mensual
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Fuente: Elaboracion propia

Respecto al lugar donde realizan el servicio, el 55% lo realizan en salén, el 30% a
domicilio y el 15% los realizan en diferentes sitios (Ver
ANEXO H).

En cuanto a los factores que influyen en las preferencias de los consumidores
para quedarse con un proveedor observé que es la atencion y la calidad. Esta
pregunta permitia que la persona eligiera varios aspectos teniendo los siguientes
resultados:
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Gréfico 11. Motivo para ir a un lugar a recibir los servicios
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Fuente: Elaboracion propia

El precio de los servicios que indicaron los encuestados tuvo un rango entre
$5.000 y $8.000 determinandose que la moda es $6.000, el cual también es precio
de venta de la empresaria (Ver ANEXO H)

Se evidencidé que uno de los valores agregados del Spa es la alta gama de
servicios adicionales que ofrece, teniendo que entre las veinte encuestadas 9
indicaron que no les prestaban mas servicios, 8 que les prestaban un servicio
adicional, 1 que les prestaban dos servicios, y solo 2 indicaron les prestaban todos
los servicios que ofrece la empresaria (Ver ANEXO H).

La empresaria al iniciar la asesoria tenia una promocion de un servicio gratis por
cuatro referidos pero antes de la realizacion de la encuesta se le sugirié que el
25% por un referido podria ser mas atractivo, por esta razon se incluyo esta
pregunta para evaluar la preferencia de los clientes que es la mas importante
donde se concluyo que el 65% de las personas prefieren la promocion del 25% y
el 35% prefieren la otra opcion.

Tabla 11. Preferencia de promocién

| OPCION | CANTIDAD | RAZON
1 servicio por 4 referidos 7 35%
| 25% dto. por 1 referido | 13 | B65%

Fuente: Elaboracion propia

La identificacion de la forma en que se informaron del lugar donde reciben el
servicio demostrd que la estrategia de la empresaria es acertada, debido a que el
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75% de las encuestadas indicaron que el lugar lo habian conocido a través de
amigos y familiares, y el 25% restante por estar ubicado en lugar de transito, con
cero resultados para los volantes (Ver ANEXO H).

El resultado de las encuestas no permitio definir un perfil especifico de los clientes
del servicio, debido que aunque a moda fue empleadas con ingresos menores a
los $600.000 en un rango de edad de 18 a 35 afos, dentro de estos rangos
también se encuentran personas que no usan el servicio, pero si se puede afirmar
que el nivel de estudios mas representativo es la secundaria con 16 de los
encuestados y que los ingresos no son determinantes teniendo 7 encuestadas que
no reciben ningun ingreso (Ver ANEXO H).

» Encuesta para medir nivel de satisfaccion de los clientes (Ver ANEXO I).

La encuesta de satisfaccion de los clientes fue realizada por la empresaria solo a 9
personas, y se consideré6 que no proporciona informacion suficiente por la
distribucion de los datos con una relacion de 4 a 5 en la mayoria de respuestas.

Sin embargo, los clientes calificaron 9 aspectos de 1 a 5, siendo 5 la maxima
calificacion y 1 la minima. Recibiendo mayormente calificacion de 5 en todos sus
aspectos. La calificacion para el local esta dividida entre 4 y 5 y el ambiente
obtuvo calificacion de 3 por una clienta, los dos aspectos corresponden a la
sugerencia de separar el local de la vivienda, ya que el ambiente familiar puede
afectar el de la empresa.

Grafico 12. Nivel de satisfaccion de los clientes. Spa de ufias Shadday Valery
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Fuente: Elaboracion propia
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» Encuesta para analisis del servicio de la competencia (Ver ANEXO J)

El propdsito de esta encuesta era encuestar clientes del Spa que anteriormente
hubieran recibidos sus servicios con la competencia, sin embargo la empresaria
expresO temor de que su competencia se enterara de esta indagacion debido a
gue anteriormente tuvo inconvenientes por hacer el volanteo para la
reinauguracion que realiz6 en diciembre de 2013.

e Fortalezas y debilidades area de mercadeo.

Cuadro 5. Fortalezas y debilidades area de mercadeo Spa de ufas Shadday
Valery

~  FoRTALEZAS DEBILIDADES

. . Estrategia publicitarias para atraer clientes
Buena estrategia en precio y producto . s
potenciales es débil

Servicios de calidad y con variedad No ofrece servicio a domicilio
Tips de belleza: Valor agregado en el :
psS o greg No posee base de datos de sus clientes
servicio
Local organizado, iluminado, con buena
ventilacion.

Realiza estrategias de promocion

Los clientes recomiendan sus servicios

Nivel de ventas superior al punto de
equilibrio

Fuente: Elaboracion propia

3.1.1.5 Arealegal, laboral y tributaria.

e Arealegal.

La empresa no esta legalmente constituida, la empresaria expreso la intencién de
realizar los tramites en este afio pero tiene desconocimiento del tema.

e Arealaboral.

La empresaria no tiene empleados.

e Areatributaria.

La empresa no esta legalmente constituida y por las caracteristicas y tamafio del
negocio no esta sujeta a obligaciones tributarias.
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e Fortalezas y debilidades &rea legal, laboral y tributaria.

Cuadro 6. Fortalezas y debilidades area legar, laboral y tributaria Spa de ufas
Shadday Valery

DEBILIDADES
Intencion de formalizacion de la empresa | Empresa no constituida legalmente.
No sujeta a obligaciones tributarias Desconocimiento de los aspectos legales y
tributarios

Fuente: Elaboracion propia

3.1.1.6 Area administrativa

Las actividades y decisiones tomadas por la empresaria no respondian a la
implementacion del proceso administrativo sino al desarrollo cotidiano del dia a
dia, por lo cual se concientizé a la empresaria en la importancia del desarrollo de
todas las actividades propias del proceso administrativo para el manejo y el
desarrollo de su empresa

e Planeacion.
La empresa contaba con misién y vision definidas, pero no ajustadas a la situacion
de la empresa y no realizaba ningun tipo de planeacion ni fijacion de objetivos ni
estrategias, excepto la compra del lava cabezas.

e Organizacion.
La empresa no posee personal, la empresaria se encarga del desarrollo de todas
las actividades del negocio, por lo cual no existe estructura jerarquica.

e Direccion.

El desarrollo de la direccion requiere la existencia de personal por lo cual no aplica
para el Spa.
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e Control.

La ausencia de planeacion en la empresa genera ausencia de estandares para
medicion y control del desempefio.

e Fortalezas y debilidades &rea administrativa.

Cuadro 7. Fortalezas y debilidades &area administrativa Spa de ufias Shadday
Valery
| FORTALEZAS | DEBILIDADES

La empresaria es organizada No realiza ningun tipo de planeacion

Posee mision y vision definidas
Fuente: Elaboracion propia
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3.1.1.7

Cuadro 8. Matriz DOFA Spa de ufias Shadday Valery
[ (F) FORTALEZAS |

Matriz DOFA.

1. Maneja y aplica
procedimientos de costos.

(D) DEBILIDADES

1. No se realizan registros contables
ni elaboran estados financieros, por lo
cual no se realiza analisis de la
informacién contable.

2. Buena estrategia en precio
y producto.

2. Estrategia de promocion y
publicitarias para atraer clientes
potenciales es débil

3. Los clientes recomiendan
Sus servicios

3. No ofrece servicio a domicilio

4. Local organizado,
iluminado, con buena
ventilacion

4. Empresa no constituida legalmente.

(O) OPORTUNIDADES

1. Servicios con alta
demanda

Atraer clientes potenciales. F2-
F3-F4-01

5. No se realiza ningln tipo de
planeacion, lo cual dificulta el
desarrollo eficiente de las demas
funciones administrativas

Consolidar conocimientos contables e
implementar elaboracién y andlisis de
estados financieros. D1-0O3

2. Diversidad de
proveedores

Desarrollar mecanismos de
promocion. F2-F3-F4-01-05

Realizar actividades de mercadeo
para cautivar clientes potenciales. D2-
01

3. Acompafiamiento
de la Fundacion
Carvajal

Presentar condiciones del servicio
accequibles a los clientes. D3-01-05

4. Insumos faciles de
conseguir

Asesorar en tramitacién de
constitucion legal de la empresa. D4-
03

5. Demanda de
servicios a domicilio

(A) AMENAZAS

ESTRATEGIAS (FA)

1. Facilidad para
entrada de nuevos
competidores

Fidelizar clientes actuales y
cautivar a los potenciales para
evitar ser afectados por
competidores que puedan
ingresar al mercado. F2-F3-
F4-Al

Implementar el proceso
administrativo. D5-03

Realizar actividades de mercadeo y
ofrecer servicio a domicilio para
cautivar clientes potenciales para
evitar ser afectados por competidores
que puedan ingresar al mercado. D2-
D3-Al

2. Sector de poca
concurrencia

Realizar actividades de mercadeo y
ofrecer servicio a domicilio para
cautivar clientes potenciales. D2-D3-
A2

3. Restriccion legal
para poner aviso que
permita identificar el
local a la distancia

Orientar en desarrollo del proceso
administrativo, buscando fidelizar
clientes actuales y atraer nuevos

clientes. D5-A1-A2

Fuente: Elaboracion propia
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3.1.2 Diagnostico de la empresa: Comestibles Humberth.

llustracién 3. Comestibles Humberth, empresario Humberto Fajardo y esposa

Fuente: Propia

3.1.2.1 Datos generales.

Nombre de la empresa: Comestibles Humberth

Empresario: Luis Humberto Fajardo Bolivar

Direccién de la empresa: Carrera 26 O No. 106-02B/ Manuela Beltran
Comuna: 14

Estrato: 1

Sector econémico: Industria

Actividad principal: Elaboracion y venta de productos congelados
Antigtiedad del negocio: 18 afios

Numero de empleados: 9

e Resefa histérica del negocio.

Desde hace mas de 20 afos el sefior Humberto ha estado involucrado en el
negocio de los alimentos congelados. Inicialmente, como trabajador en la empresa
de un familiar siendo el encargado de realizar los recorridos para la venta de los
productos, pero por inconvenientes con el propietario de la empresa decidié
independizarse.

En 1996 inici6 la produccion con una arroba de harina y una maquinaria que un
amigo le presto, incursionando en los pequefios kioscos de algunos colegios y
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pequefios expendios de comidas rapidas. Las ventas fueron tan buenas que en
poco tiempo pudo ahorrar para comprar sus propias maquinas para el negocio.

Inicialmente solo buscaba una estabilidad laboral pero posteriormente se volvié
una pasioén por la satisfaccion que le producia capacitar a otras personas para
generarles empleo.

Actualmente, cuenta con 9 empleados y hace poco realizé una inversion para
comprar un su segundo vehiculo para el transporte refrigerado de sus productos y
una maquina para la elaboracion de los dedo de queso.

La meta del empresario es que en algunos afios su empresa sea mas grande y su
marca pueda tener mas reconocimiento a nivel nacional.

e Perfil del empresario.

El empresario tiene 45 afos de edad y posee estudios primarios. Don Humberto
indica ser empresario por vocacion y tener conocimientos en mercadeo, lo cual es
su fuerte en la empresa, fortalecido por su habilidad para relacionarse. Otras
habilidades que destaca de si mismo son la de solucionar problemas y detectar y
aprovechar oportunidades pues de esta forma nacié su negocio.

Don Humberto destaca entre sus actitudes el entusiasmo, facilidad para
recuperarse frente al fracaso y la confianza en si mismo; los cuales se
complementas con su honestidad y responsabilidad.

3.1.2.2 Areade costos.

El empresario siempre ha tenido claros sus costos variables y es estricto con la
determinaciéon de los mismos, teniendo formulas estandarizadas para la
elaboracién de sus productos. Sabe determinar su punto de equilibrio, margen de
contribucion y conoce los valores actuales de los mismos.
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e Costos variables.
Se determinaron los costos variables de los productos (Ver ANEXO K, L)

determinando que el que tiene menor porcentaje de costos es la papa rellena y
mayor lo posees la hojaldra

Tabla 12. Costos variables por producto Comestibles Humberth. (5-mar-2014)

PAPA RELLENA $ 2.500 $1.314 53%
DEDO SUPER 850 GR $2.800 $1.590 57%
DEDO HAWAIANO $ 3.300 $2.004 61%
DEDO SUPER ECONOMICO $1.900 $1.199 63%
EMPANADA PANUELO $ 200 $ 129 64%
EMPANADA TRADICIONAL 750 GR $170 $ 109 64%
HOJALDRA 450 GR $ 1.000 $ 648 65%
DEDO DE QUESO 450 GR $ 1.000 $ 694 69%
PASTEL DE POLLO $ 3.000 $2.178 73%
DEDO DE QUESO 500 GR $1.100 $ 818 74%
DEDO SALCHICHA $ 4.500 $ 3.599 80%
HOJALDRA 500 GR $ 1.000 $ 872 87%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal

e Margen de contribucién.

Con el calculo del margen de contribucion de cada producto se pudo determinar el
margen de contribucion general de la empresa, el cual es del 33.4% siendo un
poco bajo, teniendo en cuenta que el margen habitual o ideal para la industria es
del 40%. (Ver ANEXO M).

e Costos fijos y gastos de administracion.

Los costos fijos y gastos de administracion mensuales al iniciar la asesoria,
sumaban $10.382.506 (Ver ANEXO N), representados en un 95.4% por los gastos
de administracion entre los cuales se tienen el salario del empresario $3.214.000
(Ver ANEXO O), los salarios administrativos $2.150.000, intereses bancarios
$1.800.000 y la depreciacion de los vehiculos como los rubros mas altos.

e Punto de equilibrio.
Se determind que las ventas minimas o punto de equilibrio de la empresa es de

$31.067.425 mensual, lo que equivale a $1.035.51 diario, para alcanzar a cubrir
sus costos fijos y gastos de administracion sin generar utilidad o pérdida.
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Tabla 13. Punto de equilibrio Comestibles Humberth (5-mar-2014)

Costos fijos y gastos administracion mes $ 10.382.506

(/) [Margen de contribucion de la empresa 33,42%
PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL $ 31.067.425
PUNTO EQUILIBRIO DIARIO $ 1.035.581

Fuente: Elaboracion propia

e Estado de resultados por costos.

Se elaboré un estado de resultados por costos a partir del promedio de ventas
mensuales y teniendo en cuenta el margen de contribucién de la empresa con lo
cual se pudo determinar que en promedio las ventas de la empresa estan por
encima del punto de equilibrio.

Tabla 14. Estado de resultados por costos. Comestibles Humberth (5-mar-2014)
ESTADO DE RESULTADOS POR COSTOS

ESTUDIO
%

COSTOS
VENTAS PROMEDIO MES 100% $39.994.241
COSTOS VARIABLES (-) 66,58% $ 26.628.459
MARGEN DE CONTRIBUCION ( =) 33,42% $13.365.782
COSTOS FIJOS Y GASTOS ( -) 25,96% $ 10.382.506
UTILIDAD 7,46% $2.983.276

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal

e Fortalezas y debilidades area de costos.

Cuadro 9. Fortalezas y debilidades area de costos comestibles Humberth

DEBILIDADES

Conoce sus costos fijos y variables No realiza los calculos periédicamente para
identificar cambios

Determina y conoce el margen de | No utliza la informaciébn para guiar sus
contribucién de sus productos y empresa | decisiones

Determina y conoce el punto de equilibrio
de la empresa

Fuente: Elaboracion propia
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31.2.3 Areacontabley financiera.

La sefiora Yamileth, es la esposa del empresario (en adelante empresaria), es la
encargada de los registros contables, ellos poseen las plantillas de contabilidad de
la Fundacion Carvajal en Excel, pero el numero de campos es insuficiente para la
cantidad de transacciones mensuales de la empresa, debiendo registrar las
compras y las ventas en un cuaderno y digitar los totales diarios. Sin embargo, no
se encontraba al dia con los registros y ademas la revisién de la informacién para
identificar errores era casi imposible.

También poseen la licencia del software contable SAl OPEN, en él se registraban
solo los inventarios, las compras y las ventas que son las transacciones que ella
sabia realizar en el programa. Por lo tanto, la informacion registrada era
incompleta, realizando en total tres registros pero ninguno funcional por lo cual no
se elaboraban estados financieros, por lo tanto tampoco se realizaba andlisis a la
informacion contable.
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e Balance inicial

Tabla 15. Balance General Inicial a 28 febrero 2014. Comestibles Humberth

BALANCE GENERAL INICIAL

NoWBREDELA BMREsA  |COMESTIBLES HUMBERTH FECHA: 28-feb-14
ACTVOS PASNOS
ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS CORRIENTES

A $1.083300 3%| soBREGROS 50 0%
BANCCS 0%) CBLIGA CONES BANCARAS $26.78.764 60%
CUBNTAS POR COBRAR CLENTES § 16.201500 36%)| ROV EEDORES § 17612100 a0
OTRAS CUENTAS POR COBRAR § 15.256.000 36%|ANTIOROS REDBDOS 0%
CUBNTAS POR COBRAR A BHPLEADOS $300000 194] OTRAS 0BLIGA CONES 50 0%
INVENTARO MATERA PRIVA $3661743 99%] CBLIGA CONES LABORALES 50 0%
INVENTARO PRODUCTO EN PROCESO § 164050 0% 0%
INVENTARO PRODUCTO TERMINADO $7.090915 1%
INVENTARO DE MERCANGA 0%
OTRAS INVERSIONES (cadena) E
A, TOTAL ACTIVOS CORRIENTES o] sazreestel 2%

D. TOTAL PASIVOS CORRIENTES | s a0 =

ACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO
MACUNARA Y EQURO § 18537.000 14%) CBLIGA CONES BANCARIAS § 53557527 1
DEPRECIACION CUBNTAS POR PAGAR 0
VALORNETO NAQUNARA Y EQLIFO §18.637.000] 14%E TOTAL PASIVOS A LARGOPLA | smesran]
MUBBLES Y ENSERES 605,000 0%
DEPRECIACICN TOTAL PASIVOS EF 6
VALORNETO MUEBLES Y ENSERES 5 605.000] 0%
EQUPO DE CORUTO $4850.000 45
DEPRECIACION
VALOR NETO EQUFD DE CONRUTO 5 4.850000] 45
VEACLLO $80000.000 80% PATRIMONIO
DEPRECIACION
VALORNETOVEHOULOS $60.000000] B0%|CARTAL § 150,000 %
CONSTRUCCIONES $30000.000 20%|UTLIDADES ACLWULADAS §97.563.127 50 100%
DEPRECIACION UTLIDADES DE. PERIODO 0%
VALORNETO CONSTRUCCIONES $30.000000 2%
TERRENCS 0%[ TOTAL PATRIMONIO
BTOTAL ACTVOS FLIOS () 8| $134082000] 69% oo =] $9LTI3.127
OTROS ACTIVOS

PAGOS PORANTIORADD | § 15.800.000 B4%
OTROS ACTV 06 $3.000000 16%
C.TOTAL OTROS ACTIVOS c| $18.800.000f 10%|TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO G+H =l
TOTAL ACTIVOS ABAC -p[| % 195.661.518( 100%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacién Carvajal
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e Activos corrientes.

Los activos corrientes correspondian al 22% del total de los activos, conformados
por el disponible de solo el 3%, sus cuentas por cobrar a clientes 37%, con un
namero de 35 clientes. El rubro de otras cuentas por cobrar correspondia casi en
su totalidad a un préstamo que le hizo a un conocido, lo cual representaba el 36%.
El total de sus inventarios representa el 26%

e Activos fijos.

Los activos fijos representaban el 69% del total de los activos. El 60% corresponde
a los dos vehiculos que utiliza para el transporte de sus productos, el 22%
corresponde al valor del local donde esta instalada la planta el cual es propio
siendo estos dos rubros los mas significativos los activos corrientes.

e Otros activos.

Realizé un anticipo para la fabricacion de la maquina de dedos por un valor de
$15.800.000 que es el 84 % de sus otros activos, el 16% por $3.000.000
corresponde al software contable que posee la empresa.

e Pasivos.

Los pasivos estaban conformados en un 45% por los pasivos corrientes y el 55%
restante por los pasivos de largo plazo. Las obligaciones bancarias corresponden
a dos créditos que se realizaron, uno para la compra de uno de los vehiculos de
transporte de los productos y el otro para la compra de maquinaria. Las cuentas
por pagar a proveedores representaban el 40% del total correspondiente a 10
proveedores.

e Patrimonio.

Su patrimonio correspondia en un 99,9% a utilidades acumuladas, debido a que
su capital inicial fue solo de $150.000 representando el 0.1%.
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e Estado de resultados.

Tabla 16. Estado de resultados del 1 de marzo al 31 de mayo de 2014,
Comestibles Humberth

ESTADO DE RESULTADOS

EMPRESA "COMESTIBLES HUMBERTH
PERIODO DE 0l-mar-14 A 31-may-14
VENTAS
Ventas al Contado $52.262.110 35%)
ventas a Crédito $ 95.820.176 65%)
TOTAL DE VENTAS A[$ 148.082.286]
COSTO DEL PRODUCTO VENDIDO
Inv. Inicial de Materia Prima $ 3.661.743
Inv. Inicial de Producto en Proceso $ 164.060
Inv. Inicial de Producto Terminado $ 7.090.915
Inv. Inicial de Mercancias $0
TOTAL INVENTARIOS INICIALES B| $10.916.718
Compras de Materia Prima.
Contado $ 16.281.301
Crédito $ 64.490.088
Costos de Fabricacion
Salarios y prestaciones |$ 12.987.775 9%
Costos produccién $ 3.650.900 2%
TOTAL COSTOS DE FABRICACION — > C| $97.410.064
Inv. Final de Materia Prima $ 9.132.566
Inv. Final de Producto en Proceso
Inv. Final de Producto Terminado $ 4.580.282
Inv. Final de Mercancias
TOTAL DE INVENTARIOS FINALES —— > D| $13.712.848
COSTO DEL PRODUCTO VENDIDO E[ s 94.613.934] 64%)
B+C-D=E
UTILIDAD BRUTA — F[ s 53.468.352] 36%
GASTOS DE ADMINISTRACION
Salarios de Adm. $ 18.398.650 47%|
Gastos Administracion | $21.142.220 53%
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION G| $39.540.870 27%)
UTILIDAD DEL EJERCICIO —— H[_$ 13.927.482] 9%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal

La realizacion de los registros contables, hizo posible la elaboracion del estado de
resultados consolidado de los tres meses que durd la asesoria. El analisis al
estado de resultados real, se hace con respecto al estado de resultados por costos
determinando el promedio mensual de la informacién de los tres meses.
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Tabla 17. Comparativo estado de resultados por costos vs promedio de estados
de resultados real, Comestibles Humberht.

ESTADO DE ESTADO DE
RESULTADOS RES:LETAALDOS
% POR COSTOS PROM EDIO %
VENTAS PROMEDIO MES 100,0% 39.994.241 48.818.336 100,0%
COSTOS VARIABLES (-) 66,6% 26.628.459 29.921.879 61,3%
MARGEN DE CONTRIBUCION (=) 33,4% 13.365.782 18.896.457 38,7%
COSTOS FIJOS Y GASTOS ADM. ( -) 26,0% 10.382.506 14.304.979 29,3%
UTILIDAD 7,5% 2.983.276 4.591.478 9,4%

Fuente: Elaboracién

Se evidencia, qu
del punto de equ

propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal

e en promedio las ventas de la empresa estuvieron por encima
ilibrio y del promedio mensual del estudio de costos. También se

observa la relacién en la equivalencia del margen de contribucién y de los costos
fijos y gastos administrativos en los dos estados de resultados.

e Balance final

Tabla 18. Balance General Final a 31 de mayo de 2014 Comestibles Humberth

_Z/;/’(/ﬂf/ﬁ/? Kﬂ'f?‘?’ﬂ/ BALANCE GENERAL FINAL
NOMBRE DE LA EMPRESA |COMESTIBLES HUMBERTH FECHA: 31-may-14
ACTIVOS PASNOS
ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS CORRIENTES
caA $3.943.269 6%|soBrECIROS 50
BANCOS OBLIGACIONES BANCARIAS § 25.174.453
CUENTA S POR COBRAR CLIENTES $ 36.533.950 53%|PrOV EEDORES § 29.322.957
OTRAS CUENTAS POR COBRAR 5 14 150 000 21%[anTicPOS RECIBIDOS
CUENTAS POR COBRAR A EMPLEADOS 5 245 074 0%|oTRAS OBLIGACIONES 77075
INVENTARIO MATERIA PRIMA 59 132 566 13%|0BLIGA CIONES LABORALES 50
INVENTARIO PRODUCTO EN PROCESO
INVENTA RIO PRODUGTO TERMINADO $4.580.282 7%
INVENTA RIO DE MERCANGIA
OTRAS INVERSIONES (cadena)
4. TOTAL ACTIVOS CORRIENTES +| sessesiar| aew
D. TOTAL PASIVOS CORRIENTES e ssasvaass] -
ACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO
MAQUINARIA Y EQUIPO [ s 1s.987.000 15%|/0BLIGA CIONES BANCARIAS [ sso3aso0s 1
DEPRECIACION 5 468 841 CUENTAS POR PAGAR 0
VA LOR NETO MAQUINARA Y EQUIPO s 18.518.159‘ 14%|E. TOTAL PASIVOS A LARGO PLA r|_s50.242.008]
MUEBLES Y ENSERES 5 605.000 0%
DEPRECIACION 515126 TOTAL PASIVOS e =
A LOR NETO MUEBLES ¥ ENSERES 5 589 674 0%
EQUIPO DE COMPUTO [ sas50000 4%
DEPRECIAGION | $ 404.166
[\vALOR NETO EQUIPO DE COMPUTO 5 4.445.834] 2%
[VEHICULO | $ 80.000.000 62% PATRIMONIO
DEPRECIACION | sao09909
[vaL0R NETO VEHICULOS 5 76.000.001| 59%|cAPTAL 5 150 000 0%
CONSTRUCCIONES [ s 20.000.000 23%[UTILIDADES ACUMULADAS §97.563.127 30 87%
DEPRECIAGION $ 375.000 UTILIDADES DEL FERIODO § 13.927.482 12%
[vALOR NETO CONSTRUCCIONES $29.625.000 23%
TERRENOS 0%|TOTAL PATRIMONIO
B.TOTAL ACTIVOS FIJOS (rosmsieie B 5129178868 60% o-c ] $ 111.640.609]
OTROS ACTIVOS
PAGOS POR ANTICIPADO [ s 15.200.000] 84%
OTROS ACTV 0S [ 53000000 16%
C.TOTAL OTROS ACTIVOS o] $18.800.000] osx|TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO G Hol
TOTAL ACTIVOS asgic -o| 3 216 564 008| 100%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacién Carvajal
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e Anadlisis horizontal

Tabla 19. Comparacion de balances Comestibles Humberth

28-feb-14 31-may-14

BALANCE BALANCE
ACTIVOS INICIAL FINAL CAMBIOS
EFECTIVO $ 1.083.300 $ 3.943.269 264,0%
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $ 15.201.500 $ 36.533.950 140,3%
INVENTARIOS $10.916.718 $13.712.848 25,6%
OTROS $ 15.568.000 $ 14.395.074 -7,5%
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 42.769.518 $ 68.585.141 60,4%
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 18.637.000 $ 18.987.000 1,9%
MUEBLES Y ENSERES $ 605.000 $ 605.000 0,0%
EQUIPO DE COMPUTO $ 4.850.000 $ 4.850.000 0,0%
VEHICULOS $ 80.000.000 $ 80.000.000 0,0%
CONSTRUCCIONES $ 30.000.000 $ 30.000.000 0,0%
TERRENOS $0 $0
DEPRECIACIONES $0 $5.263.132
TOTAL ACTIVO FIJO $ 134.092.000| $129.178.868 -3,7%
OTROS ACTIVOS $ 18.800.000 $ 18.800.000
TOTAL ACTIVOS $195.661.518| $ 216.564.009 10,7%

BALANCE BALANCE
PASIVOS INICIAL FINAL CAMBIOS
SOBREGIROS $0 $0
OBLIGACIONES BANCARIAS $ 26.778.764 $ 25.174.453 -6,0%
PROVEEDORES $17.612.100 $ 29.322.967 66,5%
ANTICIPOS RECIBIDOS $0 $0
OTRAS OBLIGACIONES $0 $ 77.075
PRESTACIONES SOCIALES $0
OTRAS DEUDAS $0 $0
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 44.390.864 $ 54.574.495 22,9%
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO $ 53.557.527 $ 50.348.905 -6,0%
TOTAL PASIVOS $97.948.391 $ 104.923.400 7,1%

BALANCE BALANCE
PATRIMONIO INICIAL FINAL S
CAPITAL $ 150.000 $ 150.000 0,0%
UTILIDAD ACUMULADA $ 97.563.127 $ 97.563.127 0,0%
UTILIDAD DEL PERIODO $0 $13.927.482

TOTAL PATRIMONIO

$ 97.713.127

$ 111.640.609

14,3%

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO

$ 195.661.518

$ 216.564.009

10,7%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal

Durante la asesoria se reflej6 un aumento en las ventas mes a mes, el cual se
refleja en el incremento en el disponible, sin embargo no representa exceso de
efectivo porque es para la realizacion de compras de contado, las cuales se
requeria hacer al inicio del mes de junio. El incremento en las cuentas por cobrar
se dio mensualmente equivalente al incremento en las ventas, por lo cual no fue
por abstencién de pago. Se presentd un aumento en el inventario por la compra de
empaqgues principalmente, e incrementd por aumento de ventas. Lo anterior
genero un incremento del 60.4% de los activos corrientes.
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La disminucién reflejada en los activos fijos corresponde al reconocimiento de la
depreciacion el cual anteriormente no se aplicaba y el incremento en la maquinaria
corresponde a la compra de un enfriador. El incremento en las cuentas por pagar
a proveedores es similar al aumento en las compras mensuales, lo cual explica la
variacion. El incremento del 14.3% en el patrimonio corresponde al resultado de
las operaciones de los tres meses.

e Indices financieros comparados

Tabla 20. Comparacion de indices financieros Comestibles Humberth
28-feb-14  31-may-14

BALANCE | BALANCE
INICIAL FINAL

LIQUIDEZ CORRIENTE $ 0,96 $1,26
PRUEBA DE FUEGO $0,72 $1,01
RAZON DE ENDEUDAMIENTO 50,1% 48,4%
RAZON DE AUTONOMIA 49,9% 51,6%
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS 7,5% 9,4%
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS 1,5% 6,4%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO 3,1% 12,5%
ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR 35
ROTACION DE CUENTAS POR PAGAR 41
ROTACION DE MATERIAS PRIMAS

ROTACION DE PRODUCTO TERMINADO

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal

Aunque el indice de liquidez corriente aumenté un poco respecto al balance inicial,
se reflej6 que la empresa no tiene capacidad para pagar de inmediato sus deudas
de corto plazo debido a que lo optimo es que se tenga una relacién de 2 a 1 para
trabajar sin apuros, sin embargo, la prueba de fuego esta en el punto optimo lo
cual corrobora que sus activos corrientes no se concentran en los inventarios

El indice de endeudamiento es alto con un 48.4%, esto se debe a las obligaciones
bancarias que adquirié el empresario en el presente afio, dejandole un nivel de
autonomia del 51.6% el cual debia ser del 60% como minimo. Los indices de
rentabilidad 6ptimos varian de a cuerdo a cada tipo de empresa, sin embargo los
gue presentd la empresa estan por encima del rendimiento que generan los CDT,
gue es lo minimo que se puede esperar.

La relacién entre la rotacion de cuentas por pagar y cuentas por cobrar es buena

debido a que lo ideal es las cuentas por pagar se puedan recuperar mas rapido
para no tener dificultades en el cumplimiento de pagos a proveedores.
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La relacion entre la rotacion de inventarios de materia prima y producto terminado
es buena por ser muy similares, indicando que no se esta realizando acumulacién
innecesaria de ninguno.

e Fortalezas y debilidades area contable y financiera.

Cuadro 10. Fortalezas y debilidades area contable y financiero Comestibles
Humberth

— FoRTALEZAS DEBILIDADES

Habitos de registro. Plan simple de cuentas limitado para el
volumen de informacion

Posee licencia de software contable SAI Falencias en el manejo del sistema

OPEN contable SAl OPEN.

No se elaboran estados financieros, por lo
cual no se realiza andlisis de la informacion
contable

Fuente: Elaboracion propia

3.1.2.4 Areade mercadeo

e Caracteristicas del cliente.

Los clientes principales son fundaciones y colegios que manejan los desayunos
escolares, los demas clientes son salsamentarias y frente a la planta comerciante
realiza las ventas al detal para los habitantes del sector.

e Estrategias de mercado.
El empresario en el momento esta realizando estrategias de producto, elaborando
un producto de buena calidad que se refleja en el sabor; posee registro invima y
las pruebas quimicas reglamentarias para los productos alimenticios.

e Caracteristicas del producto.
El empresario elabora y vende productos alimenticios congelados. Su linea de
productos esta conformada por Empanadas, Pastel de pollo, papa rellena,

hojaldas y dedos de queso, Hawaianos, salchicha y super. Los productos se
venden en crudo o precocidos para ser freidos por el consumidor final. Son
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productos de buena calidad, el empaque es el apropiado para el tipo de productos,
el cual tiene el logo de la empresa (Ver ANEXO P) y las especificaciones
nutricionales y informacion reglamentaria.

e Aspectos diferenciadores del producto.

El empresario considera que su calidad es superior a la de la competencia y esto
se refleja en el sabor de sus productos. También, el tener el registro invima de sus
productos generan confianza a sus clientes.

e Canales de distribucion.

En el caso de las fundaciones y colegios que manejan los desayunos escolares, la
venta se realiza de forma directa, sin embargo en el caso de las salsamentarias,
ellas se encargan de distribuirlo al consumidor final por lo cual el canal es
detallista.

e Politicas de precio.

La determinacion de los precios se realiza a partir de sus costos de produccion y
la aplicacion del margen de contribucién establecido por la empresa.

e Promociones.

Para promocionar los productos se realiza contacto con el cliente y se le envia por
correo electronico un portafolio de los productos o, o que es mas comudn, se hace
entrevista presencial con muestras de los productos en crudo y entrega de tarjetas
de presentacion.

e Estrategias publicitarias.

La Unica estrategia publicitaria era el logo e informacién de la empresa que abarca
todo el remolque de uno de los vehiculos en los que transportan y hacen
despacho de los productos. Se habian contactado clientes nuevos por referencia
de los clientes y por los numeros telefonicos registrados en los empaques de sus
productos.
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e Servicio al cliente.

El empresario considera que la atencion al cliente es una de sus mayores
fortalezas, la cual se caracteriza por la amabilidad, respeto, responsabilidad y
cumplimiento, siendo esta Ultima, una de las falencias mas comunes de la
competencia. Se realizan llamadas a los clientes para comprobar satisfaccion por
los productos y la atencion recibidos; lo cual genera fidelizacion.

e Identificacion de la competencia.

El sefior Huberto tiene identificada su competencia y considera que esta lo afecta
en cuanto al precio que es menor en tan solo doscientos pesos, pero que para
muchos clientes es significativo a pesar de que se reflejen en la calidad del
producto.

Por observacion e indagacion se realiz6 un andlisis de tres empresas, la

calificacion se realiz6 evaluando cada aspecto, identificando si cada competidor es
mejor, igual o menos buena con respecto Comestibles Humberth.

Tabla 21. Analisis de la competencia Comestibles Humberth

NOMBRE DE LA COMPETENCIA
ASPECTO A EVALUAR RICURAS
DAYANA EL VENCEDOR ANTIOQUERAS

Precio de venta de los productos MEJOR MEJOR MEJOR
Calidad del producto MENOS MENOS MENOS
Atencion de los clientes N/S N/S N/S

Horario de atencion IGUAL IGUAL IGUAL
Canal de distribucion IGUAL IGUAL IGUAL
Publicidad MENOS MENOS IGUAL
Presentacion y ubicacion del local IGUAL MENOS MEJOR
Equipo de vendedores N/S N/S N/S

Descuentos IGUAL IGUAL MEJOR
Presentacion de los productos MENOS MENOS MENOS
Empaque MENOS MENOS MENOS

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal

El trato personal con los clientes no se pudo identificar por lo cual no se especulo,
aunque se tiene el conocimiento de que suelen tener inconvenientes con la
entrega a tiempo de los pedidos. Se identific6 que el factor de éxito de la
competencia es el precio y los de Comestibles Humberth son la calidad y la
presentacion y empaque de sus productos.
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e Comportamiento de las ventas.

Como sus clientes principales manejan los desayunos escolares, sus ventas bajas
se registra en temporadas de vacaciones y recesos escolares y por lo general el
resto de los meses es constate el nivel de ventas. Pero al inicio del afio se
presentaron inconvenientes con uno de sus clientes que es una entidad del
gobierno, a la cual se demoraron en autorizarle la minuta de los pedidos y ademas
disminuyeron la cantidad solicitada, sin embargo, para el mes de marzo no
aumentaron los pedidos en la minuta.

e Encuestas

Para Comestibles Humberth, se elaboraron dos formatos de encuestas:
* Encuesta para queseras para el andlisis de la atencion al cliente
directo y la percepcion del consumidor final.
* Encuesta de refrigerios escolares para medir la satisfaccion del
consumidor final.

Las actividades y resultados se expresan seguidamente:

* Encuesta para queseras para el andlisis de la atencion al cliente directo
y la percepcion del consumidor final (Ver ANEXO Q).

Esta encuesta se realizé con el fin de identificar el nivel de satisfaccion respecto a
la atencion y el area de ventas. Iniciando con identificar el medio por el cual estos
clientes conocieron la empresa confirmandose que fue por visita del vendedor lo
gue corrobora la forma de promocion del empresario basada en las relaciones
publicas (Ver ANEXO R)

Grafico 13. Nivel de satisfaccion de clientes queseras. Comestibles Humberth
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Fuente: Elaboracion propia
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En general, el nivel de satisfaccion de los clientes fue calificado como bueno y no
se tuvo ninguna calificacion negativa, por el contrario el 30% de los encuestados
consideraron que la atencién y cortesia son excelentes.

Debido a que las queseras no son el consumidor final, se buscé definir quienes
son los consumidores finales determinandose que el 100% de las queseras vende
sus productos a amas de casa, solamente el 20% lo venden a demas a tiendas o
vendedores de vitrina, y solo un 10% lo vende también a panaderias como lo
indica el grafico 14 y los clientes los compran para el consumo del hogar y para
venderlo preparado. (Ver ANEXO R).

Gréfico 14. Tipo de cliente que compra el producto a las queseras. Comestibles
Humberth
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Fuente: Elaboracion propia

Se indagd acerca de comentarios realizados por los clientes de las queseras
respecto a los productos de Comestibles Humberth teniendo como resultado que
los comentarios son positivos (Ver ANEXO R)

Al final de la encuesta se pusieron dos espacios para que el empresario realice
observacion acerca de la publicidad y el espacio asignado al producto en la
guesera verificando que en todas las queseras el producto esta visible y
debidamente ordenado en las vitrinas.
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* Encuesta de refrigerios escolares para medir la satisfaccion del
consumidor final (Ver ANEXO S).

Los responsable de la preparacién de los desayunos escolares son los colegios,
por lo cual se buscé medir el nivel de satisfaccion respecto al producto e identificar
si se presentaba dificultad en el almacenamiento y preparacién de los productos
teniendo en cuenta que en algin momento se presentaron inconvenientes que
pusieron en duda la calidad del producto para lo cual se debid realizar
capacitacion a los encargados de la manipulacion de los productos. Y ademas
medir la aceptacion que el producto tenia por parte de los nifios.

El empresario elaboré una carta para solicitar a las fundaciones el permiso para ir
a los colegios a realizar la encuesta, pero no se lo permitieron, le propusieron

enviar los formatos para que cada persona lo diligenciara y posteriormente
devolverlo pero al finalizar la asesoria aun no lo habian hecho.

e Fortalezas y debilidades area de mercadeo.

Cuadro 11. Fortalezas y debilidades area de mercadeo Comestibles Humberth

DEBILIDADES

Estrategia de producto basada en calidad | Estrategias de mercadeo débiles

Posee el registro invima y pruebas

e Estrategias publicitarias casi nulas
guimicas de sus productos

Buen servicio al cliente

Fuente: Elaboracion propia

3.1.2.5 Arealegal, laboral y tributaria.

e Arealegal.

La empresa estaba legalmente constituida a nombre de don Humberto como
persona natural quien declaraba renta teniendo registro mercantil, camara de
comercio y RUT al dia, sin embargo dos afios atrds debian realizar cambio al
régimen comun y no se habia realizado.

e Arealaboral.
Las condiciones laborales son inadecuadas, no contando con contratos escritos ni
seguridad social y prestaciones sociales, tanto los empleados como los

empresarios, a pesar del interés que tienen de realizar la formalizacion de su
personal.
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e Areatributaria.

Existe desconocimiento de las normas tributarias aplicables aunque el sefior
Humberto declara renta y paga el impuesto como persona natural y se encuentra
en el régimen simplificado del IVA. Ya ha superado los topes para pasar al
régimen comun pero habia decidido no realizar el tramite por considerar que tener
que cargarle el IVA a los productos haria que su precio fuera mas alto por lo que
requeriria un cambio de clientes.

e Fortalezas y debilidades area legal, laboral y tributaria.

Cuadro 12.Fortalezas y debilidades area legar, laboral y tributaria Comestibles
Humberth

| FORTALEZAS | DEBILIDADES

La empresa se encuentra legalmente | Desconocimiento de normas tributarias

constituida aplicables.

Intencién de legalizacion laboral Cambio de régimen necesario no ha sido
realizado.
Personal no posee seguridad social ni
prestaciones sociales.

Fuente: Elaboracion propia

3.1.2.6 Area administrativa.

e Planeacion.

La empresa contaba con misién y vision definidas, pero esta ultima no registraba
un tiempo determinado para su alcance y no se habia realizado ningun tipo de
planeacién ni fijacion de objetivos ni estrategias para su cumplimiento.

e Organizacion.

Con el acompafiamiento del semestre anterior de la fundacion Carvajal se definié
el organigrama de la empresa, se establecieron las funciones de cada empleado,
se dejaron por escrito y se le hicieron saber a los empleados, lo cual solucion6
inconvenientes con el aseo, pues ya quedd bien definido lo que le corresponde a
cada uno. El organigrama de la empresa es el siguiente:
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Figura 5. Organigrama Comestibles Humberth
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Fuente: Elaboracion propia

Se tienen definidos los perfiles de los empleados, aunque no por escrito y de igual
forma se tiene definido el proceso de seleccion del personal aunque por no
haberse realizado la contratacion de ningin empleado no se han aplicado.

Direccion.

En el desempefio del empresario desde el punto de vista de las herramientas de
direccion se encontro lo siguiente:

Liderazgo: Posee capacidad para hacer que sus colaboradores tengan
disposicion en el desarrollo de las actividades de la empresa.

Motivacion: Para la creacion de un ambiente laboral agradable, el
empresario celebra los cumpleafios de sus empleados y muestra interés
por el bienestar de sus colaboradores. Se le explico la importancia de
capacitar el personal en el manejo de alimentos.

Comunicacion: Posee habilidad para relacionarse con las personas y es
claro en su comunicacion para que sus indicaciones sean debidamente
atendidas.

Trabajo en equipo: En la empresa cada empleado tiene sus
responsabilidades y su salario depende de su desempefio debido a que el
pago es al destajo. Por lo anterior en la organizacion no existen equipos de
trabajo, excepto el conformado por el empresario y su esposa quienes son
muy unidos y participan juntos en la toma de las decisiones tanto en la
empresa como en el hogar.

96



e Control.

Ante la ausencia de una planeacién adecuada se evidencid la ausencia de
controles, para la cual se requiere el planteamiento de objetivos medibles que
permitan la fijacion de estandares para la medicion del desempefio.

e Fortalezas y debilidades area administrativa.

Cuadro 13.Fortalezas y debilidades area administrativa

— FoRTALEZAS DEBILIDADES

No se realiza ningun tipo de planeacion, lo

Mision y vision definidas cual dificulta el desarrollo eficiente de los
controles pertinentes.
Buenas practicas de organizacion Actividades de motivacién débiles

Habilidades en liderazgo y comunicacion
Fuente: Elaboracion propia

3.1.2.7 Areade produccion.

La empresa no tiene fijadas metas de produccion y esta se realiza de forma
constante, no por pedidos. Solo uno de sus empleados posee el curso de manejo
de alimentos y todos han sido capacitados por el empresario en la elaboracion de
los productos, esto ultimo con el fin de que estos hagan los productos bajo los
lineamientos de la empresa y no influidos por conocimientos propios del personal.
El proceso de produccion esta definido y se tienen la formulas estandarizadas
para garantizar la calidad y la homogeneidad de los productos.

Figura 6. Proceso de produccion Comestibles Humberth.
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Fuente: Elaboracion propia

97



La planta se encontrd distribuida por areas de proceso y el orden en el area de

produccién es adecuado, cada cosa tiene

Su puesto y siempre vuelven a su lugar

después de ser utilizados. Pero no posee sefalizacion de seguridad industrial

adecuada.

Posee la maquinaria necesaria para la
productos y estd en espera de una ma
gueso, sin embargo, no se realiza manteni

elaboracion y almacenamiento de los
quina para la elaboracion de dedo de
miento preventivo.

llustracién 4. Distribucién de la planta Comestibles Humberth
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Fuente: Elaboracion propia

Fortalezas y debilidades area de produccion.

Cuadro 14. Fortalezas y debilidades area de produccion Comestibles Humberth

DEBILIDADES

Proceso de produccion bien definidos

No existen metas de produccion

El personal vela por el aseo y orden del
lugar

Ausencia de sefializacion de seguridad
industrial en el area de producciéon

Equipos de produccion y refrigeracion
adecuados

Ausencia de mantenimiento preventivo de
la maquinaria.

Medidas de higiene bien definidas

Personal no capacitado

Fuente: Elaboracion propia
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3.1.2.8

Matriz DOFA.

Cuadro 15. Matriz DOFA Comestibles Humberth

1. Maneja y aplica procedimientos de
costos.

(D) DEBILIDADES

1. Falencias en el manejo del sistema
contable SAl OPEN

2. Posee licencia de software
contable SAI OPEN

2. No se elaboran estados financieros
por lo cual no se realiza andlisis de la
informacion contable.

3. Estrategia de producto basada en
calidad

3. Estrategias de mercadeo débiles

4. Posee el registro invima de sus
productos

4. Desconocimiento de normas
tributarias aplicables

5. La empresa se encuentra
legalmente constituida

5. Cambio de régimen necesario no ha
sido realizado

6. Intencion de legalizacion laboral

6. Personal no posee seguridad social
y prestaciones sociales.

6. Mision y visién definidas

7. No se realiza ningln tipo de
planeacion, lo cual dificulta el
desarrollo eficiente de los controles
pertinentes

(O) OPORTUNIDADES

1. Demanda del producto

Implementacion de registros
contables en software. F2-O3

8. Personal no capacitado

Consolidar conocimientos contables.
D1-D2-03-

2. Diversidad de
proveedores

Aumentar ventas aprovechando las
fortalezas. F3-F4-F5-01-O4

Realizar actividades de mercadeo para
cautivar clientes potenciales. D3-O1-
04

3. Acompafiamiento de la
Fundacién Carvajal

Promover y orientar en el pago de
aportes y prestaciones de ley. F6-03

Orientar en aspectos tributarios. D4-
D5-03

4. Industria con clientes
potenciales

Promover y orientar en el pago de
aportes y prestaciones de ley. D6-03

Incrementar ventas y utilidades para
mejorar condiciones laborales. D3-D6-
01-04

Implementar el proceso administrativo:
Planeacion, organizacion, direccién y
control. D7-03

(A) AMENAZAS

ESTRATEGIAS (FA)

1.Industria altamente
regulada

Orientar y fortalecer en aspectos
legales. F3-F4-Al

Promover la capacitacion del personal.
D8-03

Orientar en aspectos tributarios y
legales. D4-D5-Al

2. Posible inestabilidad
de clientes principales

Minimizar impacto que puede causar
la competencia, cautivando nuevos
clientes ofreciendo productos de
calidad superior.F3-F4-A3

Realizar actividades de mercadeo para
cautivar clientes potenciales. D3-Al-
A3

3. Competencia con
precios inferiores

Orientar en desarrollo del proceso
administrativo, buscando aumento de
ventas y mejora de condiciones
laborales. D7-D6-D3-A2-A3

Fuente: Elaboracion propia
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3.1.3 Diagnéstico de la empresa: Comercio de lacteos.

llustracion 5. Empresaria Luz Mary Garcia

Fuente: Propia

3.1.3.1 Datos generales.

Nombre de la empresa: Sin nombre

Empresaria: Luz Mary Garcia Chango

Direccion de la empresa: Calle 44 No. 33C-110 B/ El Vergel
Comuna: 13

Estrato: 1

Sector economico: Comercio

Actividad principal: Comercializacion de yogurt y queso campesino.
Antigtiedad del negocio: 10meses

Numero de empleados: No tiene

e Resefa histérica del negocio.

Luz Mary, Caucana de procedencia, vive en Cali desde el 2012, donde lleg6 en
busca de una estabilidad econdmica, pero solo conseguia empleos temporales e

informales.

Su ultimo empleo fue de publicista de una empresa prestamista que tenia muchas
exigencias y el pago y el trato no eran los mejores. En su angustia y en su
constante busqueda de un mejor empleo o un negocio, vio pasar un sefior con
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unos yogures al cual indagé inmediatamente, proponiéndole este que ofreciera el
producto a sus compafieros, afirmando que ese negocio le permitiria retirarse de
su empleo, lo cual hizo sin pensarlo dos veces, logrando que le hicieran varios
encargos.

El sefior de los yogures le indicé que por motivos personales no podia darle su
namero de celular, pero que el pasaria para surtirle los productos, sin embargo no
volvié nunca mas.

Siendo una persona responsable, se angustié por quedar mal con los pedidos y le
comentd a una amiga, quien por coincidencia, afios atras habia vendido yogures,
por lo cual la llevé a un lugar en el centro donde ella compraba. Asi, en julio de
2013 inici6 con la comercializacion de los yogures y quesos hasta que renuncié a
su empleo.

Actualmente esta haciendo un curso de lacteos en la Fundacion Carvajal con la
meta de vender sus propios productos y aumentar sus clientes para poder ayudar
a su madre y hermanos econémicamente.

e Perfil del empresario.

La sefiora Luz Mary Garcia tiene 21 afios de edad, su familia reside en el Cauca 'y
vive sola en Cali. La empresaria tiene estudios secundarios y realizdé un curso de
seguridad privada, esta realizando un curso de lacteos con el SENA en convenio
con la Fundacion Carvajal.

La empresaria considera tener habilidad en relaciones publicas, toma de
decisiones, solucion de problemas y administracion de recursos. Entre sus
actitudes destaca el riesgo, el entusiasmo, la perseverancia, la recuperacion frente

al fracaso, la confianza en si misma y se considera una persona honesta,
responsable y solidaria.

3.1.3.2 Areade costos.

La empresaria desconocia los términos de costos fijos, variables, punto de
equilibrio, el costo de sus productos.

e Costos variables.

Por ser una empresa comercial el costo variable de sus productos es el valor de
compra, de esta forma se identificd para sus principales productos.
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Tabla 22. Costos variables por productos Luz Mary Garcia (15-may-14)

YOGURT 1 LITRO $ 7.000 $ 2.500 36%
YOGURT 2 LITROS $10.000 $5.000 50%
QUESO CAMPESINO $ 6.000 $ 3.600 60%
QUESO CUAJADA $5.000 $ 3.800 76%

Fuente: Elaboracion propia

e Margen de contribucion

Con el célculo del margen de contribucién de cada producto se pudo determinar el
margen de contribucion general de la empresa, el cual es del 46.8% siendo un
porcentaje muy bueno, teniendo en cuenta que el margen habitual o ideal para el
comercio es del 30% por la ausencia de costos fijos en este tipo de empresa (Ver
ANEXO T).

e Costos fijos y gastos de administracion.
El total de costos fijos y gastos de administracion es de $164.800 correspondiendo
a $150.000 de salario que la empresaria espera percibir y gastos de transporte
(Ver ANEXO U)

e Punto de equilibrio.
Se determind el punto de equilibrio o nivel minimo de ventas que la empresaria
debera lograr para cubrir sus costos fijos y gatos, hallando que sus ventas

mensuales sean como minimo de $318.516, lo que equivale a $88.061 semanales
teniendo en cuenta que ella hace una venta por semana.

Tabla 23. Punto de equilibrio Luz Mary Garcia (15-may-14)

Costos fijos y gastos administracion mes $ 164.800

(/) |Margende contribucién de la empresa 46,79%
PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL $ 352.244
PUNTO EQUILIBRIO SEMANAL $ 88.061

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacién Carvajal
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e Estado de resultados por costos.

Se elabord un estado de resultados por costos a partir del promedio de ventas
mensuales y teniendo en cuenta el margen de contribucion de la empresa con lo
cual se pudo determinar que en promedio las ventas de la empresa estan por
debajo del punto de equilibrio por lo cual se refleja una perdida en el andlisis.

Tabla 24. Estado de resultados por costos. Comestibles Humberth (15-may-14)

ESTUDIO
%

COSTOS
VENTAS PROMEDIO MES 100% $ 134.000
COSTOS VARIABLES (-) 53,21% $71.307
MARGEN DE CONTRIBUCION ( =) 46,79% $ 62.693
COSTOS FIJOS Y GASTOS (- ) 122,99% $ 164.800
UTILIDAD -76,20% -$ 102.107

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacién Carvajal

e Fortalezas y debilidades area de costos.

Cuadro 16. Fortalezas y debilidades area de costos Luz Mary Garcia

DEBILIDADES
Sabe cudl es el costo variable de sus No identifica los términos costos fijos y
productos (precio de compra) costos variables.

Disposicion para aprender y aplicar
conocimientos que le permitan manejar
mejor su hegocio.

No calcula su punto de equilibrio y
desconoce su margen de contribucion.

Producto con bajo costo

Fuente: Elaboracion propia

3.1.3.3 Areacontabley financiera.

La empresaria no llevaba ningun tipo de registro de sus transacciones, solamente
sus cuentas por cobrar las escribia en la hoja de una libretica la cual desechaba
cuando le realizaban los pagos.
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e Balance inicial.

Tabla 25. Balance General inicial a 15 de mayo de 2014. Luz Mary Garcia

Tundocion Car & ot /| BALANCE INICIAL
NOMBRE DE LA EMPRESA | LUZ MARY GARCIA |FECI-IA: | 15—may—14|
ACTNVOS PASIVOS
ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS CORRIENTES

CAJA $ 26.000 32%| PROVEEDORES $0
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $ 55.000 §8%] ANTICPOS RECBIDOS 50
OTRAS CUENTAS POR COBRAR 50 0%|OTRAS OBLIGACIONES 50
INVENTARIO DE MERCANCIA 50 0%| TOTAL PASIVOS EF =6
OTRAS NVERSIONES (cadena) 0%
A. TOTAL ACTIVOS CORRIENTES All $81.000] 100% PATRIMONIO

ACTIVOS FIJOS CAPITAL $30.000 37%
B.TOTAL ACTIVOS FIJOS (osase 8| $0] O%|UTLDADESACUMULADAS |  $51.000 $0 63%

OTROS ACTIVOS UTILIDADES DEL PERIODO $0
PAGOS POR ANTICIPADO TOTAL PATRIMONIO b = $81.000
OTROS ACTIVOS $0
C.TOTAL OTROSACTIVOS c $0| 0%|TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIC G+H=I
TOTALACTIVOS A+BC -p|| $ 81.000]100%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal

e Activos.
Los Unicos activos que poseia la empresaria al iniciar la asesoria correspondian a
un saldo de efectivo que representaba el 32% y las cuentas por cobrar a clientes

de las ventas de las Ultimas semanas, las cuales correspondian al 68% del total de
sus activos. Se considero que la cartera era recuperable en su totalidad.

e Pasivos.
Todas las compras son realizadas de contado por lo cual no se tenian
obligaciones pendientes.

e Patrimonio.
Su patrimonio correspondia en un 63% a utilidades acumuladas, debido a que su

capital inicial fue de $30.000 representando el 37%.
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e Estado de resultados.

La realizacion de los registros contables en la plantilla entregada por la asesora,
hizo posible la elaboracion del estado de resultados a 31 de mayo.

Tabla 26. Estado de resultados del 15 al 31 de mayo de 2014. Luz Mary Garcia

Fovrecttreriin (@Z‘Z’g&/

ESTADO DE RESULTADOS

EMPRESA LUZ MARY GARCIA
PERIODO DE 15-may-14 A 31-may-14
Ventas al Contado 0%
ventas a Crédito $ 113.000 100%
Otros ingresos 0%
TOTAL DE VENTAS » Al s113.000]

COSTO DEL PRODUCTO VENDIDO

Compras de mercancia.

Contado $ 60.600

Crédito
COSTO DEL PRODUCTO VENDIDO » B|  $60.600| | 54%]
UTILIDAD BRUTA ——> | $52400|| 46%)
GASTOS DE ADMINISTRACION

Salarios de Adm. $ 13.000 67%

Gastos Admistracion $ 6.400 33%
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION » D $19.400| [ 17%]
UTILIDAD DEL EJERCICIO — * e s33.00] [ 29%]

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacién Carvajal

El analisis del estado de resultados se realiz6 con respecto al estado de
resultados por costos, determinando un promedio mensual a partir del informe
real.
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Tabla 27. Comparativo estados de resultados, Luz Mary Garcia

ESTADO DE ESTADO DE
RESULTADOS RESL;LETAALDOS
% POR COSTOS PROM EDIO %

VENTAS PROMEDIO MES 100,0% 134.000 282.500 100,0%
COSTOS VARIABLES (-) 53,2% 71.307 151.500 53,6%
MARGEN DE CONTRIBUCION (=) 46,8% 62.693 131.000 46,4%
COSTOS FIJOS Y GASTOS ADM. ( -) 123,0% 164.800 48.500 17,2%
UTILIDAD -76,2% -102.107 82.500 29,2%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacién Carvajal

La diferencia en el nivel de ventas se da porque para determinar las ventas
promedio en el estudio de costos solo se contd con la informacion de las dos
tltimas ventas de la empresaria ya que no poseia registros. Sin embargo, la
relacién en los porcentajes del margen de contribucién de los dos estados de
resultados es muy similar lo cual corrobora la exactitud de la informacion.

La diferencia en el porcentaje de los costos y gastos fijos se debe a que la
empresaria no ha sacado lo correspondiente al salario que se determind en el

estudio de costos.

e Balance final

Tabla 28. Balance general final a 31 de mayo de 2014. Luz Mary Garcia
BALANCE GENERAL

31—r’r‘ay—14|

NOMBRE DE LA EMPRESA | LUZ MARY GARCIA |FECHA: |
ACTIVOS PASIVOS
ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS CORRIENTES

CAJA $0 PROVEEDORES
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $ 154.000 ANTICIPOS RECIBIDOS
OTRAS CUENTAS POR COBRAR OTRAS OBLIGACIONES $ 40.000
INVENTARIO DE MERCANCIA TOTAL PASIVOS =]  $40.000
OTRAS INVERSIONES (cadena)
A. TOTAL ACTIVOS CORRIENTES — A $ 154.000

ACTIVOS FIJOS PATRIMONIO
B.TOTAL ACTIVOS FIJOS B" CAPITAL $30.000

OTROS ACTIVOS UTILIDADES ACUMULADAS $51.000
PAGOS POR ANTICIPADO UTILIDADES DEL PERIODO $ 33.000
OTROS ACTVOS TOTAL PATRIMONIO b-c-n $114.000
C.TOTAL OTROS ACTIVOS =———> C
TOTAL ACTIVOS amic-n|  $154.000[TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO c-+h=1]  $154.000

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacién Carvajal
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e Anadlisis horizontal

Tabla 29. Comparacion de balances Luz Mary Garcia

15-may-14 31-may-14

BALANCE BALANCE
ACTIVOS INICIAL FINAL CAMBIOS
EFECTIVO $ 26.000 $0 -100,0%
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES $ 55.000 $ 154.000 180,0%
INVENTARIOS
OTROS
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 81.000 $ 154.000 90,1%
TOTAL ACTIVO FIJO
OTROS ACTIVOS
TOTAL ACTIVOS $ 81.000 $ 154.000 90,1%

BALANCE BALANCE
PASIVOS INICIAL FINAL CAMBIOS
PROVEEDORES
OTRAS DEUDAS $ 40.000
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 40.000
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO
TOTAL PASIVOS $ 40.000

BALANCE BALANCE
PATRIMONIO INICIAL FINAL CAMBIOS
CAPITAL $ 30.000 $ 30.000
UTILIDAD ACUMULADA $51.000 $51.000
UTILIDAD DEL PERIODO $ 33.000
TOTAL PATRIMONIO $ 81.000 $ 114.000 40,7%
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO $81.000 $ 154.000 90,1%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal

El aumento de las cuentas por cobrar se dio por abstencion de pago de sus
clientes, acumulandose dos pedidos, lo cual suele suceder esporadicamente,
realizando el cobro acumulado en la siguiente venta. La reduccion en el efectivo, y
el aumento en los pasivos es consecuencia de la no recuperacion de la cartera,
debiendo financiarse con recurso externo para la compra de las mercancias del
ultimo pedido. El incremento del 40.7% en el patrimonio corresponde al resultado

de las operaciones del periodo.
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e Indices financieros comparados

Tabla 30. Comparacion de indices financieros Luz Mary Garcia

BALANCE | BALANCE
INICIAL FINAL

LIQUIDEZ CORRIENTE $ 3,85
PRUEBA DE FUEGO $ 3,85
RAZON DE ENDEUDAMIENTO 26,0%
RAZON DE AUTONOMIA 100,0% 74,0%
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS -76,2% 29,2%
RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS -126,1% 21,4%
RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO -126,1% 28,9%
ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR 22
ROTACION DE CUENTAS POR PAGAR
ROTACION DE MATERIAS PRIMAS
ROTACION DE PRODUCTO TERMINADO

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal

Los indices de liquidez y endeudamiento del balance inicial no se determinaron
por la ausencia de pasivos de la empresaria. En el balance final, los indices de
liquidez son el mismo, $3.85 debido a que no se poseen inventarios que haga
diferencia en el calculo e indican que la empresa tiene capacidad para pagar de
inmediato sus deudas de corto plazo, sin embargo, se refleja la existencia de
recursos 0ciosos por ser superior a 2, lo cual corresponde a la acumulacion de la
cartera.

Los indices del balance inicial son negativos debido a que estos son calculados
teniendo en cuenta el estado de resultados por costos. Para el balance final se
refleja alta rentabilidad pero esto se debe a que la empresaria no esta tomando lo
gue corresponde a su salario reflejando una utilidad alta respecto a sus activos y
patrimonio.

e Fortalezas y debilidades area contable y financiera.

Cuadro 17.Fortalezas y debilidades area contable y financiera

~ FORTALEZAS DEBILIDADES

Disposicion para aprender y aplicar
conocimientos que le permitan manejar No realiza registros contables
mejor su negocio.

No se elaboran estados financieros

Fuente: Elaboracion propia
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3.1.3.4 Areade mercadeo.

e Caracteristicas del cliente.

Los trece clientes que posee la empresaria son empleados de una empresa de
calzado del sector donde reside, poblacion de hombres y mujeres que compran
sus productos para el consumo del hogar.

e Estrategias de mercado.

La Unica estrategia que se realiza es de producto, ofreciendo productos de buena
calidad y confiables, principalmente en el yogurt por tener registro invima y fecha
de vencimiento, ademas de esto no se realiza ninguna actividad de mercadeo,
limitando las ventas a los empleados de la fabrica de calzado.

e Caracteristicas del producto.

Los productos que comercializa son principalmente el yogurt de uno y dos litros, el
gueso campesino y cuajada, de forma ocasional, y respondiendo a los pedidos de
sus clientes vende otros tipos de quesos y algunos embutidos como salchichén y
jamon los cuales adquiere en una quesera de la zona centro de Cali.

e Aspectos diferenciadores del producto.
El yogurt, que es el producto principal, tiene buen sabor y consistencia, con trozos
de fruta y tan espeso que se puede rendir con leche, lo cual agrada mucho a los
clientes. Ademas, el producto tiene etiqueta, registro invima y fecha de
vencimiento lo cual genera confianza. El queso campesino y la cuajada son
productos muy frescos.

e Canales de distribucion.

La distribucion del producto se hace por venta directa, ofreciendo los productos los
dias viernes y entregando los pedidos mas tarde.
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e Politicas de precio.

No se tiene definida ninguna politica de precio y este es fijado atendiendo la
recomendacion del proveedor y teniendo en cuenta lo que esté dispuesto a pagar
el cliente por el producto.

e Promociones.

La empresaria no realiza ningun tipo de promocién ni descuento al producto.

e Estrategias publicitarias.

No ha desarrollado ningln tipo de estrategia publicitaria, lo Unico que tenia era un
aviso impreso en letra normal color negra con su numero de celular, donde
indicaba la venta de yogurt y pero en el tiempo que estuvo colgado no atrajo
ningun cliente.

e Identificacion de la competencia.

La empresaria desconoce su competencia, no conoce la existencia de otro
distribuidor del producto, excepto los supermercados.

e Comportamiento de las ventas.

Debido a que sus ventas se limitan al personal de la fabrica de calzado sus ventas
son bajas porque esta cuenta con poco personal, solamente se incrementa el
numero de empleados en el mes de diciembre.

e Incursion a nuevo mercado.

Se inici6 el proyecto para incursionar en un nuevo mercado con una modalidad
diferente, el propdsito era identificar un sector donde la empresaria pudiera vender
diariamente sus productos por vaso, identificando dos sectores, el parque el
ingenio y el centro por lo cual se procedié a identificar los factores positivos y
negativos llegando a la conclusién que el centro era el lugar mas apropiado para
iniciar debido a que su proveedor esta ubicado en el centro lo que le evitaria el
doble transporte que tendria que asumir si vendia en el Ingenio.
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Ademas el proveedor tiene mucha disposicion para colaborarle a la empresaria
por lo que él podria permitirle guardar la nevera de icopor en su local, otro aspecto
favorable que se observé es que la empresaria facilmente podria volver por mas
productos para continuar con su recorrido.

Habiendo determinado el sitio se procedié a hacer un recorrido por el sector para
identificar una ruta de recorrido, teniendo como objetivo principal llegar al personal
que laboraba en las oficinas del sector de la plaza Caicedo, la gobernacion y
demés. En el recorrido se identific6 que las principales oficinas de la plaza
Caicedo la mayoria de las oficinas corresponden a entidades bancarias y en la
zona de la gobernacion no se identificaron clientes potenciales porque no se
permite el ingreso.

Se identificaron como clientes potenciales los locales de épticas y almacenes tipo
boutique del sector.

Se realizo6 el andlisis de factibilidad de venta de yogurt en presentacion personal
en el centro de Cali determinando que la venta de 35 vasos le dara una utilidad de
$20.000 diarios, teniendo en cuenta que la venta se realizara durante tres horas
diariamente, el valor de la hora es superior al del salario minimo.

Tabla 31. Analisis de factibilidad nuevo mercado. Luz Mary Garcia

| INVERSION TOTAL FACTIBILIDAD
INVERSION TOTAL PRESENTACION 10 ONZAS =
C0STO 5 UNIDADESYOGURT DE2LITOS | 5 25,000 PRESENTACION 10 ONZAS
{+) |COSTO DE 35 VASOS $3.500 INGRESQ TOTAL 552.500
(+)|GASTO SERVILLETAS $900 (-] [INVERSION $32.500
(+)|GASTO DE TRANSPORTE $3200 -
Bl S0 (=] (UTILIDAD $20.000
| PRESUPUESTO DE VENTAS INGRESO MENSUAL
PRESENTACION 10 ONZAS
TR S1500 IF*{GRESF}DIARID § 20.000
[ X) |CANTIDAD A VENDER 535 DIASHABILES a4
{=) |TOTAL §52.500 TOTAL $480.000

Fuente: Elaboracion propia
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En el andlisis del proyecto también se realiz6 una matriz DOFA para determinar
las fortalezas, debilidades y factores externos que pueden influir en el buen
desarrollo del proyecto para determinar las estrategias a seguir.

Cuadro 18. Matriz DOFA de incursién a mercado en el centro de Cali

FORTALEZAS

*AMABILIDAD

*FACILIDAD PARA RELACIONARSE|PERSONAL
*PRODUCTO DE CALIDAD

* IMITACION DE RECURSOS
*EL PRODUCTO NO VIENE PORCION

*SITIO PARA PORCIONAR YOGURT

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

*SECTOR MUY COMERCIAL
*PRODUCTO DE BAJO COSTO

*CAUTIVAR CLIENTES CON

*PORCIONAR EN EL MOMENTO DEL

*POCOS COMPETIDORES MISMO EXCELENTE ATENCION PEDIDO
PRODUCTO
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
*ALTA COMPETENCIA DE PRODUCTO *TENER COMO VALOR
SUSTITUTO *USO DE DELANTAL Y GORRO PARA
., AGREGADO LA CORTESIA PARA
*ALTO NUMERO DE COMPETIDORES CAUTIVAR CLIENTES REFLEJAR HIGIENE
MOVILES

Fuente: Elaboracion propia

e Fortalezas y debilidades area de mercadeo.

Cuadro 19. Fortalezas y debilidades area de mercadeo

El servicio que se presta  satisface
necesidades de las personas de multiples
sectores.

DEBILIDADES

Ha limitado su mercado a trece clientes

Existe elemento diferenciador los

productos que comercializa.

en

No se desarrollan estrategias publicitarias
ni de mercadeo

No tiene una politica de precio

Fuente: Elaboracion propia

3.1.3.5

e Arealegal.

Area legal, laboral y tributaria.

La empresaria no ha realizado ningun tipo de tramite legal para el negocio, pero
se consideré que aun no es viable para ella la formalizacién por la inestabilidad
gue posee en el momento, estando la empresa aun en fase de definicién.
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e Arealaboral.

La empresaria tiene empleados.

e Areatributaria.
Por el tamafio y caracteristicas de su negocio no estd sujeta a obligaciones
tributarias

e Fortalezas y debilidades &rea legal, laboral y tributaria.

Cuadro 20. Fortalezas y debilidades éarea legar, laboral y tributaria Luz Mary
Garcia

DEBILIDADES
No sujeta a obligaciones tributarias. Empresa no esta legalmente constituida

Fuente: Elaboracion propia

3.1.3.6 Area administrativa

e Planeacion.
La empresa no tiene nombre definido y la actividad econdmica que se desarrolla
no es definitiva, la empresaria posee diversidad de intensiones de negocio. Por
tanto, no se tenia definida una mision ni vision y no se contaba con objetivos
claros.

e Organizacion.
La empresa no posee personal, la empresaria se encarga del desarrollo de todas
las actividades del negocio, por lo cual no existe estructura jerarquica.

e Direccion.

El desarrollo de la direccion requiere la existencia de personal por lo cual no aplica
para la empresaria.
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e Control.

No posee ningun tipo de control.

e Fortalezas y debilidades area administrativa.

Cuadro 21. Fortalezas y debilidades area administrativa.

 FoRTALEZAS DEBILIDADES

Disposicion para aprender y aplicar | Empresa no tiene nombre definido
conocimientos que le permitan manejar
mejor su hegocio.

No se tiene misién ni vision definidas

No se realiza ningun tipo de planeacion, lo
cual dificulta el desarrollo eficiente de las
demas funciones administrativas

Actividad econémica no definida

Fuente: Elaboracion propia
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3.1.3.7

Matriz DOFA.

Cuadro 22. Matriz DOFA Luz Mary Garcia

1. Sabe cual es el costo fijo de sus
productos (precio de compra)

(D) DEBILIDADES

1. No calcula su punto de equilibrio y
desconoce su margen de contribucion.

2. Disposicion para aprender y aplicar
conocimientos que le permitan
manejar mejor su negocio.

2. No realiza registros contables

3. El servicio que se presta satisface
necesidades de las personas de
multiples sectores.

3. No se elaboran estados financieros

4. Existe elemento diferenciador en
los productos que comercializa.

4. No se desarrollan estrategias
publicitarias ni de mercadeo

Productos con bajo costo

5. No se realiza ningdn tipo de
planeacion, lo cual dificulta el
desarrollo eficiente de las demas
funciones administrativas.

(O) OPORTUNIDADES

1. Diversidad de clientes

Asesorar en la determinacién de
costo total de los productos. F1-O3.

Actividad econémica no definida

Capacitar en célculo de punto de
equilibrio y margen de contribucion.
D1-03.

2. Diversidad de
proveedores

Identificar y atraer clientes
potenciales para ofrecer los
productos.F3-F4-01-O4

Implementar el registro contable y
elaboracion y andlisis de estados
financieros. D2-D3-03

3. Acompafiamiento de la
Fundacién Carvajal

Implementar de manera permanente
procesos de mejoramiento. F2-O3

Realizar actividades de mercadeo para
cautivar nuevos clientes. D4-O1

4. Alta demanda de
productos alimenticios

Implementar el proceso administrativo:
Planeacién, organizacion, direccién y
control. D5-03

(A) AMENAZAS

ESTRATEGIAS (FA)

1. Desconocimiento de la
competencia.

Identificar la competencia directa e
indirecta en la incursién a un nuevo
mercado. F2-Al

Implementar controles de clientes para
ventas a crédito. D6-03

Orientar en desarrollo del proceso
administrativo, en la incursion a un
nuevo mercado.D5-Al

Fuente: Elaboracion propia
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4. PLAN DE ACCION Y LOGROS

4.1 PLAN DE ACCION POR AREAS SPA DE UNAS SHADDAY VALERY

4.1.1 Plan de accion area de costos

e Objetivo: Institucionalizar la identificacién y analisis periddicos de los costos
variables y fijos y margen de contribucién de los servicios, productos y la
empresa, asi como su punto de equilibrio.

Cuadro 23. Plan de accién y mejoramiento area de costos Spa de ufias Shadday

Valer%

Concientizar a Explicar la importancia de la | Se concientiz6 a | Recordar la

la empresaria determinacion periddica de | la empresaria de | importancia de la
de la los costos, su importancia la importancia del | identificacion de
importancia de | para un incremento en el andlisis de costos | los costos para
realizar el precio y el cambio del punto | periédico. determina el
analisis de de equilibrio al adquirir cambios en la
costos de forma | nuevas obligaciones o estructura y en
periodica gastos precios

Fuente: Elaboracion propia

4.1.2 Plan de accion area contable y financiera

e Objetivo: Institucionalizar el registro contable y elaboracion y andlisis de los
estados financieros.

Cuadro 24. Plan de accidon y mejoramiento area contable y financiera Spa de uias
Shadday Valery

Suministrar formatos
contables para

registro manual Se recordo la

Fortalecer . P :
e Explicar la forma de metodologia contable Continuar con el

conocimientos ) : s :

realizar el registro de | de la Fundacion registro.
contables : .

las transacciones Carvajal

para fortalecer

conocimientos.
Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 24. (Continuacion)

Implementar el
registro diario
de operaciones

Realizar el registro
contable diario

Se logré que la
empresaria realizara el
registro de sus
transacciones diaria

Se logré que la
empresaria desechara
su antiguo método de

Continuar la
realizacion de los
registros de forma
habitual y reforzar
la importancia del
inventario mensual

registro
Revision de registros | Se realiz6 el inventario | Reforzar el habito
contables, aclaracion | mensual de de la realizacion

y correccion de

mercancias e insumos

de inventarios

financieros cada mes

acumulacion de

mercancias

errores. mensuales
Elaborar estados Se Elaboraron estados
financieros al cierre financieros al cierre de
Implementar de cada mes cada mes para Realizar
laboracion enerara habito. -,
eaor y genera AT periddicamente los
analisis de Realiz6 el analisis de estados
estados . i los estados financieros . X
: : Realizar el analisis de financieros con su
financieros y de su estructura. . P
los estados - —— respectivo analisis
mensuales. Se identifico la

Fuente: Elaboracion propia
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4.1.3 Plan de accién area de mercadeo.

e Objetivo: Realizar el andlisis de mercado para identificar preferencias de los
consumidores para focalizar las estrategias de mercado

Cuadro 25. Plan de accion y mejoramiento area de mercadeo Spa de ufias

Shadda‘ Valer‘

Hacer encuesta a
personas distintas
a sus clientes para

Se logro identificar los factores
que influyen en la preferencia
de los clientes son la atencion y
la calidad.

Continuar y
reforzar las
estrategias que son
acertadas, calidad,

el analisis de Se corroboré que las atencion y
consumidores e estratedias deqreferidos promocién por
identificacion de 9 y referidos,

clientes
potenciales.

atencioén de la empresaria son
acertadas y que el 25% por
referido tiene gran aceptacion.

implementando la
del 25% segun
preferencia clientes

Hacer encuesta
para medir nivel

La encuesta de satisfaccion de
los clientes se realiz6 solo a 9
personas y se consideré que no
proporciona informacion
suficiente por la distribucién de

se pudo observar que el nivel
de satisfaccién es bueno.

Continuar con la
realizacion de las
encuestas de

Realizar de satisfaccion de - satisfaccion para

) . los datos con relaciéon 4 a 5 en p .

estudio de los clientes. . hacer un analisis
la mayoria de respuestas. Pero

mercado acertado

Hacer encuesta a
clientes que fueron
clientes de su
competencia para
analisis del
servicio que ellos
prestan.

La encuesta para el andlisis del
servicio de la competencia no
se realizé por temor de
conflictos con la competencia
por no tolerar que se indague
de ellos

Por observacion se identifico
que los factores de éxito de la
empresa frente a su
competencia son la atencion y
el precio y la de su
competencia es la presentacion
y ubicacién del local.

Continuar en lo
posible con el
analisis de la
competencia

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 25. (Continuacion)

Realizar
actividades
de mercadeo

Identificar lugares
0 eventos en
sector con alta
concurrencia de
mujeres con el
perfil de cliente.

Realizar
cronograma con
base en
informacién
obtenida.

Se identificé que el lugar para
realizar el volanteo es el
hospital Carlos Holmes y sus
alrededores por ser muy
comercial

Realizar volanteo

No se realizé el volanteo por el
inconveniente visual y la
recomendacion del

Implementar la
estrategia cuando
la empresaria
pueda hacerlo.

en los sitios o
: especialista de reposo por lo
determinados . "
: que la empresaria determind
ofreciendo g .
- que no estaria en capacidad
servicio a
L de atender el volumen de
domicilio .
personas que esto podria
atraer
- La empresaria promocioné el
Modificar b b

promocion por
referidos a 25%
de descuento en
el servicio por
cada referido

descuento del 25% por cada
referido pero no tuvo acogida
por parte de sus clientes que
prefieren la promocion
antigua. Se hace
implementacién parcial.

Fidelizar
Clientes
actuales y
crear habito
consumo

Elaborar formato
de base de datos
de clientes donde
se incluya el
registro del habito
de consumo

Llenar base de
datos de clientes
para realizar las
llamadas cuando
estos se demoren
en volver a tomar
el servicio

Se cred herramienta para
registro de clientes y habito de
consumo y se concientizé de
su uso para la fidelizacién de
clientes.

Realizar el analisis
periddico de los
registros para
comunicarse con
los clientes que
han bajado su
tiempo de consumo

Fuente: Elaboracion propia
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4.1.4 Plan de accién éarea legal, laboral y tributaria

e Objetivo: Informar a la microempresaria de los aspectos legales que como
empresa le competen.

Cuadro 26. Plan de accién y mejoramiento area legal, laboral y tributaria Spa de
uilas Shadday Valer

Se inform6 a la empresaria los | Recordar a la

Asesorar en | Informar a la procedimientos, empresaria la
tramitacion | empresaria los documentacion necesaria y importancia de la
de procedimientos, costos de legalizacion, pero se | formalizacion de la
constitucion | documentacion determiné que la empresaria empresa para

legal de la necesaria y costos | no esta lista para legalizar su cuando sea
empresa de legalizacién empresa porque por orden apropiado
publico presenta inestabilidad. | realizarla.

Fuente: Elaboracion propia

4.1.5 Plan de accion area administrativa

e Objetivo: Institucionalizar la aplicacién de buenas practicas administrativas.

Cuadro 27.Plan de accion y mejoramiento area administrativa Spa de ufas

Shadda‘ Valer‘

Explicar conceptos e
importancia del proceso
administrativo y las
actividades propias del
mismo: Planeacion,
organizacion, direccién y

se concientizé a la
empresaria en la
importancia del desarrollo
de todas las actividades
propias del proceso
administrativo para el

Plantear objetivos a corto,
mediano y largo plazo

Se plantearon objetivos.
(Ver ANEXO X)

Explicar la importancia de
definir objetivos claros
para la realizacion del
control del avance

Control: Se plantearon
objetivos medibles para
gue la empresaria verifique
el avance de los mismos.

Orientar en control manejo y el desarrollo de Incentivar la
desarrollo ' Su empresa aplicacion del

. . Planeacion: se actualiz6 la
del Proceso | apalizar y ajustar la N ision de | proceso
administrati | mision y ia vision de la mision y vision de la administrativo en
VO empresa empresa. (Ver ANEXO V, | todas las areas de la
empresarial W) empresa.

Fuente: Elaboracion propia
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4.2

4.2.1 Plan de accion area de costos

PLAN DE ACCION POR AREAS COMESTIBLES HUMBERTH

e Objetivo: Institucionalizar la identificacién y analisis periddicos de los costos
variables y fijos y margen de contribucion de los servicios, productos y la
empresa, asi como su punto de equilibrio.

Cuadro 28. Plan de accidén % me'ioramiento area de costos Comestibles Humberth

Concientizar al
empresario de la
importancia de
realizar el
andlisis de
costos de forma
periddica

Explicar la
importancia de la
determinacion
periédica de los
costos, su importancia
para un incremento
en el precio y el
cambio del punto de
equilibrio al adquirir
nuevas obligaciones o
gastos

Se explico la
importancia del andlisis
de costos periodico
para identificar
cambios en el margen
de contribucion y punto
de equilibrio de la
empresa para tomar
decisiones.

Recordar la
importancia de la
identificacion de
los costos para
cambios en la
estructura.

Fuente: Elaboracion propia

4.2.2 Plan de accion area contable y financiera

e Objetivo: Institucionalizar el registro contable en el software SAI OPEN vy la
elaboracién y analisis de los estados financieros.

Cuadro 29. Plan de accion y mejoramiento area contable y financiera Comestibles

Humbert

Fortalecer
conocimientos
contables y el
manejo del
software.

Identificar falencias en
el manejo del software
contable

Explicar la forma de
realizar el registro de
las transacciones que
se desconocen.

Se orientd en el
manejo del software
contable

Reforzar
conocimientos
contables para el
correcto registro
de los documentos

Fuente: Elaboracion propia

121




Cuadro 29. (Continuacion)

Implementar el
registro diario
de operaciones

Realizar el registro
contable diario de las
transacciones

Se realiz6 el registro
contable diario de sus
transacciones

Revisar los registros
contables, aclaracion y
correccion de errores.

Se logré que la
empresaria desechara
sus antiguos método
de registro.

Reforzar
conocimientos
contables para el
correcto registro
de los documentos

Implementar
elaboracion y
andlisis de
estados
financieros
mensuales.

Elaborar estados
financieros al cierre de
cada mes

Se Elaboraron estados
financieros al cierre de
cada mes para crear
habito

Realizar el andlisis de
los estados financieros
cada mes.

Realiz6 el andlisis de
los estados financieros
y de su estructura

Realizar
periddicamente los
estados
financieros con su
respectivo analisis

Fuente: Elaboracion propia

4.2.3 Plan de accion area de mercadeo

e Objetivo: Realizar el andlisis de mercado para identificar preferencias de los
consumidores para focalizar las estrategias de mercado

Cuadro 30. Plan de accion y mejoramiento area de mercadeo Comestibles

Humbert

Realizar
estudio de
mercado

Hacer encuesta
para queseras
para el analisis
de la atencion al
cliente directo y
la percepcion del
consumidor final.

Se logr6 identificar que la Unica
estrategia publicitaria que esta
siendo efectiva es la visita
personal

Se determind que el nivel de
satisfaccion de los clientes en
general es buena y que para
algunos la atencion es excelente

El cliente que mas compra en
guesera son amas de casay para
el consumo del hogar y los
clientes que tienen negocio lo
compran para venderlo preparado

Los comentarios de los
consumidores finales son buenos
con respecto a los productos

Reforzar la visita
del vendedor a
nuevas zonas para
atraer clientes
potenciales

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 30. (Continuacion)

Realizar estudio
de mercado

Hacer Encuesta de
refrigerios escolares
para medir la
satisfaccion del
consumidor final e
identificar dificultades
con el manejoy
preparacion de los
productos

Las Fundaciones no
autorizaron que la
encuesta se realizara
personalmente,
recibieron los formatos
y los enviaron a los
colegios para que cada
cual la llenara, sin
embargo al finalizar la
asesoria no las habian
enviado de vuelta.

Continuar con el
seguimiento de
esta encuesta
para su respectivo
andlisis y toma de
decisiones
pertinente.

Analizar factores de
éxito de la
competencia

Por observacion se
identifico que los
factores de éxito de la
empresa frente a su
competencia son la
calidad del producto, la
presentacion y el
empaque y la de su
competencia es el
precio de los productos
el cual es inferior.

Continuar con la
indagacion para
mejor
identificacion de la
competencia con
el fin de generar
un valor agregado
que reduzca el
impacto que esto
pueda causar.

Fuente: Elaboracion propia
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4.2.4 Plan de accién éarea legal, laboral y tributaria

e Objetivo: Capacitar en el proceso de mejoramiento, laboral y tributario para su
implementacion en el momento que el empresario lo determine.

Cuadro 31. Plan de accién y mejoramiento éarea legal, laboral y tributaria

Comestibles Humberth
| ESTRATEGIA [  ACTIVIDADES [ ~~ LOGROS [ RECOMENDACIONES |
Concientizar | Informar los riesgos a
de la los que se expone por
importancia | no realizar el cambio
de cambiar de régimen y los
de régimen beneficios de realizarlo
Informar la diferencia
entre personal natural y
persona juridica y los
principales tipos
societarios

Se explico la necesidad de
legalizar la empresa y se
determiné que se va a
realizar el traslado de
régimen como S.A.S

Iniciar el proceso
de formalizacion lo
mas pronto posible

Se reforzo el interés de
afiliar al personal a la
seguridad social y realizar

Promover el | Reforzar el interés de .
los respectivos aportes,

pago de afiliar al personal a la g :
. : determinandose realizar la
aportesy seguridad social y . o
: . , afiliacion a las distintas
prestaciones | realizar los respectivos )
de ley aportes entidades como persona

juridica inmediatamente
se realice la constitucion
como S.A.S.

Fuente: Elaboracion propia
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425 Plan de accién area administrativa

« Objetivo: Institucionalizar la aplicacion buenas practicas administrativas.

Cuadro 32. Plan de accion y mejoramiento area administrativa Comestibles

Humberth.

Explicar conceptos e
importancia del
proceso
administrativo y las
actividades propias
del mismo:
Planeacion,
organizacion,
direccion y control.

Se concientizo al
empresario en la
importancia del
desarrollo de todas las
actividades propias del
proceso administrativo
para el manejo y el
desarrollo de su
empresa

Analizar y ajustar la

Planeacion: Se puso
término de tiempo a la
vision de la empresa y

Plantear objetivos a
corto, mediano y largo

mision y la vision
e ey | a8 VSN So pantearon
P objetivos. (Ver ANEXO
proceso
S Y, 2)

administrativo - —— 7

: Direccién: Se reforzé la
empresarial

importancia de la
capacitacion del

importancia de definir
objetivos claros para
la realizacion del
control del avance

plazo personal en manejo de
alimentos.
Control: Se plantearon
. objetivos medibles y
Explicar la

para que el empresario
verifique el avance de
los mismos. Se
implementd control de
consumo interno de
inventarios.

Incentivar la
aplicacion del
proceso
administrativo en
todas las areas de
la empresa.

Fuente: Elaboracion propia
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4.2.6 Plan de accién area de produccion.

e Objetivo:

Incluir en

la implementacién del
capacitacion del personal

proceso administrativo

la

Cuadro 33. Plan de accién y mejoramiento area de produccion Comestibles

Humbert

Concientizar al
empresario en
la importancia
de la
capacitacion
del personal y
promover su
aplicacion.

Mostrar con
ejemplos los
beneficios de
capacitar al
personal

Se logré crear conciencia al
empresario de los beneficios
de capacitar a su personal
principalmente en la calidad de

Implementar la
capacitacion del

personal en manejo

de alimentos

sus productos, usando como
ejemplo uno de sus
colaboradores que tiene el
curso de manejo de alimentos
y se destaca de sus
comparfieros

Reforzar la

implementacion de la
sefializacion en el

area industrial y
mantenimiento
preventivo

Fuente: Elaboracion propia

4.3

PLAN DE ACCION POR AREAS LUZ MARY GARCIA

4.3.1 Plan de accion area de costos.

e Objetivo: Aplicar conceptos para calculo y control de costos

Cuadro 34. Plan de accidén y mejoramiento area de costos Luz Mary Garcia

Orientar en la
aplicacion de
conceptos de
costos

Explicar los conceptos de

costos fijos,

Costos variables y gastos
y realizar su célculo
margen de contribucién y
punto de equilibrio

Se logré que la
empresaria

determinara sus costos
fijos y costos variables

Recordar la

Explicar el concepto de
margen de contribucién y
determinarlo para la

empresa

Se realizo la
determinacion del

margen de contribucién

los costos de

estructura

Explicar el concepto de
punto de equilibrio y
realizar su calculo

Se determiné el punto
de equilibrio de la
empresaria

importancia de la
identificacion de

forma periddica
para cambios en la

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.2 Plan de accién area contable y financiera.

e Objetivo: Institucionalizar el registro contable

Cuadro 35. Plan de accion y mejoramiento area contable y financiera Luz Mary

Garcia

Capacitar a la
empresaria en
registro contable

Suministrar formatos
contables para
registro manual

Se explico la forma de

Explicar la forma de
realizar el registro de
las transacciones de
Su empresa.

realizar las
transacciones de la
empresas

Implementar el
registro diario de
operaciones

Realizar el registro
contable diario

Se logré que la
empresaria realizara
el registro de sus
transacciones diaria

Revisién de registros
contables, aclaracién
y correccion de
errores.

Se logré que la
empresaria registrara
sus cuentas por
cobrar de forma
ordenada

Continuar la
realizaciéon de los
registros de forma
habitual

Implementar
elaboracion y
analisis de
estados
financieros
mensuales.

Elaborar estados
financieros al cierre
del mes

Se elabor6 balance
inicial, Balance final y
estados de resultados
del periodo de

asesoria.
Realizar el andlisis de | Realiz6 el analisis de
los estados los estados
financieros al cierre financieros y de su
del mes estructura.

Reforzar
conocimientos en
elaboracion y
analisis de estados
financieros

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.3 Plan de accion area de mercadeo

e Objetivo: Determinar un nuevo mercado para incursionar.

Cuadro 36. Plan de accién ‘ me'ioramiento area de mercadeo Luz Mar‘ Garcia

Evaluar la opcion de
Analizar los venta de yogurth por o
osibles vaso en e); cgentroIO Se determino el centro
gectores a en el parque el / como mercado objetivo,

. . teniendo en cuenta que en
elegir como Ingenio para este lugar esté el rgveedor
objetivo determinar el 9 P

mercado objetivo
Mediante visita a la zona se
- . identificaron como
Identificar clientes .
. potenciales los empleados
potenciales en el o .
- de las oficinas, épticas y
mercado objetivo
almacenes de mostrador
tipo boutique
En la visita se identificé que
hay pocos competidores
Identificar la con el mismo producto, sin
Realizar competencia directa | embargo existe alto nimero
analisis del e indirecta de competidores con
mercado productos sustitutos y con
e ventas moviles
objetivo . ——
: Mediante analisis se
determinado . L o
Realizar un analisis | determind que con la venta
de factibilidad de la | de 35 vasos diarios de
nueva opcion de yogurt que se realizaria en
negocio un lapso de 3 horas, la
utilidad seria de $20.000
. : Mediante la elaboracion de
Realizar matriz .
la matriz DOFA se
DOFA para la . .
s determinaron estrategias
determinacion de .
. para competir en el nuevo
estrategias
mercado

Realizar
acompafiamiento
en el proceso de
incursion en el
nuevo mercado

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.4 Plan de accién éarealegal, laboral y tributaria

e Objetivo: Informar a la microempresaria de los aspectos legales que como
empresa le competen.

Cuadro 37.Plan de accion y mejoramiento area legal, laboral y tributaria Luz Mary

Garcia

Asesorar en
tramitacion de

de la empresa

constitucion legal

Informar a la
empresaria los
procedimientos,
documentacion
necesaria y costos de
legalizacion

Se determiné que la
empresaria no esta
lista para legalizar su
empresa porque esta
apenas se esta
definiendo

Asesorarla en los
aspectos legales
cuando sea el
momento para
realizarlos.

Fuente: Elaboracion propia

4.3.5 Plan de accion area administrativa

Objetivo: Institucionalizar la aplicacion de buenas practicas administrativas.

Cuadro 38. Plan de accidén y mejoramiento area administrativa Luz Mary Garcia

Orientar en

Explicar conceptos e
importancia del proceso
administrativo y las
actividades propias del
mismo: Planeacion,
organizacion, direccioén y
control.

se concientizo a la
empresaria de la
importancia del desarrollo
de todas las actividades del
proceso administrativo para
el manejo y el desarrollo de
su empresa

desarrollo del
proceso
administrativo

Definir la misién y la vision
de la empresa

Se definié la misién y la
vision de la empresa (Ver
ANEXO AA)

empresarial

Plantear objetivos a corto,
mediano y largo plazo

se plantearon objetivos a
corto, mediano y largo
plazo (Ver ANEXO BB)

Explicar la importancia de
definir objetivos claros para
la realizacion del control del
avance

Se plantearon obijetivos
medibles para que la
empresaria verifique el
avance de los mismos.

Incentivar la
aplicacion

del proceso
administrati
vo en todas
las areas de
la empresa.

Fuente: Elaboracion propia
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5. CONCLUSIONES

En el desarrollo de la asesoria empresarial a microempresarios de la ciudad de
Cali, por medio del convenio de la Universidad del Valle con la Fundacion Carvajal
permite concluir lo siguiente:

e El reconocimiento de cada empresario y la determinacion de sus fortalezas
y debilidades brind6é directrices para la determinacién del plan de
mejoramiento apoyado en los recursos disponibles para su desarrollo.

e Los factores externos influyen de forma determinante el crecimiento o
descenso de toda actividad empresarial por lo que su evaluacion brindé
una base para la determinacion de estrategias que consoliden la
participacion de los microempresarios en su entorno por lo general
cambiante, exigente y competitivo.

e La determinacion de estrategias a partir de la matriz DOFA permite que
mediante el aprovechamiento de oportunidades y la maximizacion de
fortalezas, se contrarresten las amenazas y se reduzcan las debilidades.

e El desarrollo de los planes de accion y mejoramiento de cada empresario
permitieron el fortalecimiento de las distintas areas de las unidades de
negocio y brindaron pautas para la continuacion del proceso de crecimiento.

e Finalmente la aplicacion del modelo de asesoria empresarial de la
Fundacion Carvajal en convenio con la Universidad del Valle, contribuye al
mejoramiento de las areas funcionales de las microempresas, mediante la
transmision de herramientas y conocimientos que ayudan a los empresarios
para ser gestores de su propio desarrollo, el de sus familias y finalmente el
de sus comunidades.
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6. RECOMENDACIONES

Las plantillas de costos y contables que proporciona la fundacién Carvajal a los
microempresarios son herramientas invaluables, sin embargo para empresas con
un numero de transacciones elevado es limitado por lo que es importante inquietar
a la comunidad académica, estudiantes y docentes ante la necesidad de un
software contable gratuito, a partir de convenios como los existentes para las
practicas empresariales.

La continuidad del acompafiamiento a los microempresarios es fundamental para
la consolidacién de las buenas practicas adquiridas, es posible que en el receso
de las asesorias se presenten dudas que impidan la continuacién del empresario
en alguno de los procesos como por ejemplo el registro de una transaccién que no
comprenden, lo cual se podria contrarrestar con una linea de atencién al
empresario donde se le puedan resolver las dudas o que el acompafiamiento dure
hasta la asignacion del siguiente asesor, por lo menos para atender situaciones de
este tipo.

El tiempo de la asesoria es muy corto lo cual produce que procesos de
aprendizaje queden inconclusos teniendo que retomarlos desde el comienzo en la
siguiente asesoria por lo cual se recomienda considerar y evaluar la posibilidad de
gue tenga una mayor duracién, teniendo en cuenta que se hace semestral, pero
su duracion no es de seis meses.
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ANEXO A. Costo variable Producto (manicure o pedicura) Spa de ufias Shadday
Valery

9" ; . %7 . ff’ COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

lcoDIGO 1
MOMBRE DEL PRODUCTO MAMNICURE O PEDICURA, CANTIDAD COSTEADA 1
PRECIO DE VENTA CREDITO PRESENTALCION UNIDAD
PRECIO DE VENTA CONTADO £ 6.000 UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES
UNIDAD DE VALOR DE UNIDADES COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA UNIDAD DE UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL COMPRA (a) | DEL MATERIAL (b) [MATERIAL {axb) $
ESMALTE BASE MILILTROS 52815 0,34 596 11%
ESMALTE COLOR MILILTROS £2815 0,675 5190 21%
REMOWEDOR DE CUTICULA MILILTROS £8,0 2 18 2%
EXFOLIANTE PARA MANOS Y PES|MILILTROS £333 6,6 2220 24%
ESMALTE BRILLO MILILTROS 22815 0,34 596 11%
BOLSAS PARA AGUA UNIDAD 71,0 1 | 2%
SHAMPOO PARA PEES v MANOS  [MILILTROS 56,0 5 230 3%
ESMALTE DECORADOR MILILTROS 52815 0,5 5141 16%
CREMA PARA EL CUERPO MILILTROS £10,0 4 540 4%
50 0%
g0 0%
50 0%
50 0%
50 0%
50 0%
TOTAL COSTO DE LAS MATERIAS PRIMAS (1) 5 901 100%
OTROS COSTOS VARIABLES
0 20,0 g0 0%
0 20,0 g0 0%
TOTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES (2) 50 0%
COSTO VARIABLE TOTAL (1+2) 5001 100%
Margen contribucion contado % 5.099 85%
Costo Variable 3801 15%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacién Carvajal
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ANEXO B. Costo variable Producto (Limpieza facial) Spa de ufias Shadday Valery

‘_7 ;é‘ . . g . gﬁ' COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

|copiGo 2
NOMBRE DEL PRODUCTO LIMPIEZA FACIAL CANTIDAD COSTEADA 1
PRECIC DE VENTA CREDITQ PRESENTACION UNIDAD
PRECIO DE VENTA CONTADO £10.000 UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES
UNHIDAD DE VALOR DE UNIDADES COSTO TOTAL
MATERIAS PRIMAS COMPRA UNIDAD DE UTILIZADAS DE CADA %
DEL MATERIAL COMPRA (a) | DEL MATERIAL (b} |MATERIAL (axb) $
MAZENA GRANMOS 5189 6 5113 3%
CHOCOLATE GRANMOS 2110 5 555 2%
GEL IMPERFECCION MILILTROS 5400,0 1 5400 12%
LOCION ASTRINGENTE MILILTROS 51846 217 5401 12%
TONICO MILILTROS 5694 48 %333 10%
AGUA DE ROSAS MILILTROS 10,0 3,6 536 1%
GELATIMA SN SABOR GRANMOS 2 50,0 25 2125 4%
MASCARILLA 1 GRANMOS 5833 3 5250 8%
MASCARILLA 2 GRANMOS 5833 3 5250 8%
MASCARILLA 3 PUNTOS NEGROS |MILILITROS £153,8 217 2334 10%
LOCION 3 EN 1 MILILTROS £1333 1,8 5240 7%
POMULOS LIMPIADORES UNIDAD 5110,0 1 5110 3%
BIFASICO - DESMAQUILLADOR MILILTROS 5950 0,5 Z48 1%
GASA UNIDAD 54833 1 %483 15%
POMULOS SECOS UNIDAD 40,0 3 2120 4%
TOTAL COSTO DE LAS MATERIAS PRIMAS (1) £3.298| 100%
OTROS COSTOS VARIABLES
0 50,0 1 20 0%
0 50,0 50 0%
TOTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES (2) 50 0%
COSTO VARIABLE TOTAL (1+2) £3.298| 100%
Margen contribucion contado £6.702 67%
Costo Variable $3.258 33%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal
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ANEXO C. Margen de contribucién servicio Spa de ufias Shadday Valery

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA O SERVICIO

WMANICURE Y PEDICURE 70 6.000 801 55.009 B85% §420.000 $356.520
LIMPEZA FACIAL 3 10.000 3.298 38.702 B67% 5 30.000 $20.105
PENADOS 4 10.000 2.582 37.418 T4% 5 40.000 52887
WMASAJES PARA EL CUERPO 1 20.000 4,585 315.405 % 520.000 515.405

TOTALES DEL MES 5 510.000 5422.100)

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA O SERVICIO
| 828% |

COSTO VARIABLE DE INDUSTRIA O SERVICIO
17,2%

Fuente: Elaboracién propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal
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ANEXO D. Margen de contribucién comercio Spa de ufias Shadday Valery

| Dondocion W/‘ MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO

1 |Ufias POSTIZAS 5 500 5 1.000 8 500 =05
2 |LIMAS METALICAS 5 500 5 1.000 8 500 =05
3 |DESODORANTE ESIKA 53.000 $5.000 $ 2.000 40%
4+ |ARETES 5212 5500 § 283 8%
5 |BRILLOS MAGICOS 5650 5 1.000 § 350 350
& |TRATAMENTO REST. v EMBRION 51.500 $2.000 § 500 250
7 |AMPOLLETAS 5700 5 1.000 $ 300 30%
& |REPARADOR DE CABELLO 53,500 5 4.000 § 500 13%
3 [MOHAS PARA NIFA 5500 5 1.000 5 500 50%
0 |ESMALTE JENNY 5700 $1.300 $ 600 46%,
1 |MORAS SENCILLAS PARA ADULTO 51.700 $2.500 $ 800 3%,
12 |MONAS FANTASLA 5 1.500 52.000 5500 25%
13 |PINZAS FANTASIA 5 1.300 52500 5700 28%
14 |EXFOLIANTE 59.500 $13.000 5 3.500 27%
1% |ESMALTE BARDOT 5 1.000 5 1.300 5 300 23%
% |LIMAS LMAR 5100 5200 5100 50%
7 |GANCHOS 5183 5500 5317 53%
1 |LAPICES 5500 5 1.000 5500 S0%
13 |ALGODON 5500 5800 5 300 38%
20 | ARETES MURIECAS 5500 5800 5 300 38%
21 |CREMA PARA MANOS (LITRO) £ 10.000 £15.000 S 5.000 33%
22 | ACUARELA DUQ $1.700 52500 5 800 32%
23 | TRATAMENTOS LEHIT $1.100 $1.700 5600 359,
24 |SHAMPOODO LEHIT S 600 5 1.000 S 400 40%
25 50
 [omEsTTTTT  swzes]  sezeof  szoise
MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO 32,2%
COSTO VARIABLE DE COMERCIO 67,8%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal
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ANEXO E. Costos fijos y gastos de administracion Spa de ufias Shadday Valery

COSTOS FIJOS GASTOS ADMINISTRATIVOS
SUELDOS FIJOS DE PRODUCCION SUELDOS DE ADMINISTRACION
PRESTACIONES SOCIALES PRESTACIONES SOCIALES
APORTES PARAFISCALES APORTES PARAFISCALES
DEPRECIACION MAQUINARIA ¥ EQUIPOS £ 5258 19% SUELDO EMPRESARID 5 150.000 55 0%
DEPRECIACION LOCALES DEPRECIACION MUEBLES * ENSERES 5 5.042 1.9%
ARRENDAMIENTO DEPRECIACION EQUIPQ DE COMPUTO S 25.000 9.2%
SERVICIOS PUBLICOS 5 50.000 18,3% DEPRECIACION VEHICULOS
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS TRANSPORTE ADMINISTRATIVO
TRANSPORTE DE PRODUCCION GASTOS DE PAPELERIA $5.000 18%
GASTOS DE PROPAGANDA
INSUMOS ¥ OTROS MANTENIMEENTO VEHICULO
LINAS BLOQUES - BRESCIA £ 3.700 1.4% ARRENDAMIENTO OFICINA O LOCAL
HILOS DECORADORES - 30 - GEMAS 5 1.350 0,5% SERVICIOS PUBLICOS OFICINA O LOCAL
ESTERILIZADOR-REMOVEDOR-DILUSOR 5 11.050 41% TELEFONO, INTERNET
ALGODON 5 300 0,1% CELULAR
SHAMPOO PARA CABELLO 5 833 0,3% GASTOS BANCARIOS
GUANTES % 11.000 40% CAFETERIA
ASED 5 4.000 15%
IMPUESTOS
VIGILANCIA
TOTAL COSTOS FLIOS 5 83.491 30,6% TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION || S 189.042] 59,4%

100%
Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal
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ANEXO F. Fotos local y mostrario ufias Spa de uiias Shadday Valery

Fuente: Elaboracion propia.
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ANEXO G. Formato encuesta para analisis de consumidores e identificacion de
clientes potenciales. Spa de ufias Shadday Valery.

SPA DE UNAS SHADDAY VALERY
ENCUESTA PARA ANALISIS DE CONSUMIDORES E IDENTIFICACION DE CLIENTES
POTENCIALE S

1. Wiliza el servicic de manicure y
pedicura: (respuesta Mo: pasar a la
pregunta 10}

MO Por quez:

2. Con qué frecuencia
___Twvezalmes
__2wveces al mes
___3dveces al mes

___4veces al mes

3. En qué lugar lo hace

4, Porqueé vaa ese lugar
___Por proximidad

__Por calidad del servicio
__Por la atencién

__ Mo hay o no conoce otro lugar
__Por precio

Otra

§. Cual es el precio del servicio
Manicure
Pedicura
Decorado

6. Qué servicios adicionales le ofrecen
__Limpieza facial

__ Maquillaje facial

___Masaje corporal

__Peinados vy cepillado

__Depilacion

__Wenta de productos cosméticos
Otros

7. Qué destaca del lugar
Positiva
Megativo

8. Qué promocion elegiria.
___1servicio gratis por 4 referidos
___25% de descuento por un referido

Fuente: Elaboracion propia.
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9. Como se informo del lugar donde
recibe el servicio.

__Porvolantes

__Por conocidas y familiares

___Paorestar ubicado enun lugar de transito

Otro

10. Situacion laboral
__ Estudiante
__Empleado
__Independiente
__Desempleadao
__Ama decasa
__Pensionado

11. Nivel de ingresos
___Menos de S500.000

__ Entre 5601.000 y S00.000
__ Entre 3801.000 y 1.200.000
__ Mas de 1.200.000

12. En queé franja de edad se sitaa
__Menor de 18 afios

__De1da 25 anos
__De26a30anos
__De31a35anos
__De36a40afos

__Ded1 a 45 afnos

__Dedsa b5 anos

___Mayor de 55 afnos

13, Nivel de estudios
__Primaria

__ Secundaria
__Tecnicos
__Universitarios
__HMinguno

14, Genero

__Hombre
__ Mujer

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION



ANEXO H. Resultados de encuesta para analisis de los consumidores. Spa de
uias Shadday Valery

Spa de ufias Shadday Valery

Universidad

_ ENCUESTA PARA ANALISIS DE CONSUMIDORES

Resultados de las personas que “si” usan el servicio
Total encuestadas: 20 mujeres

Lugar donde lo realiza

mENsALON |11
m A DOMICILIO| 6
W VARIOS 3

Fuente: Elaboracion propia.

Spa de ufias Shadday Valery

== ENCUESTA PARA ANALISIS DE CONSUMIDORES

Resultados de las personas que “si” usan el servicio
Total encuestadas: 20 mujeres

m 55,000
| 56,000
57,000
H S8,000

IS TR Y S

# El precio deventa de la empresaria es el que se determind ggn-m:mg_di'éﬁ———__ﬁ_-
la encuesta [$6.000). - ——

Fuente: Elaboracion propia.
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'V Spa de ufias Shadday Valery
Uy ENCUESTA PARA ANALISIS DE CONSUMIDORES

Resultados de las personas que “si” usan el servicio
Total encuestadas: 20 mujeres

Ninguno 9
Servicio adicionales que le —
Un servicio a
ofrecen

Dos servicios 1
Q@ Limpieza facial Todos los servicios 2
Q@ Maquillaje facial
@ Masaje corporal W Entre los servicios adicionales que
Q@ Peinados y cepillades prestan se destacan los peinadosy los
Q@ Depilacion productos.
Q@ Venta de productos cosméticos

/fﬁ

Fuente: Elaboracion propia.

Como se informo del lugar donde recibe el servicio

| OPCION | CANTIDAD | RAZON
Por amigosy familiares 15 75%
| Porestar ubicado en lugar de transito | 5 | 25%

Fuente: Elaboracion propia.

Spa de uiias Shadday Valery

Universidad
ded Vake

ENCUESTA PARA ANALISIS DE CONSUMIDORES

Resultados de las personas que “si” usan el servicio
Total encuestadas: 20 mujeres

Nivel de ingresos

Situacion laboral Ni Menorld 1
inguno |
Empleado g pp—— _18—25 5
Independiente 4 : 26-30 5
601.000 —900.000 5 | 1
Desempleado 2 _ 31-35 4 |
Nivel de estudios |
Estudiante 1 - . _ 46-55 2
Primaria 1 Mayorss 1
Secundaria 16 ?
Técnico 3 :__:_;-:_'_,_F

s

Fuente: Elaboracion propia.
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ANEXO I. Formato encuesta para medir nivel de satisfaccion de los clientes. Spa

de uiias Shadday Valery.

SPA DE UNAS SHADDAY VALERY
EMCUESTA PARA MEDIR SATISFACCION DEL CLIENTE E IDENTIFICAR MEJORAS A
REALIZAR

1. Califigue su nivel de satisfaccion de 1 a 5 para cada aspecto. Siendo 1 la peor

calificacion y & la mayor calificacion

ASPECTO

Atencion

Zervicio prestado

Tiempo del servicio

Calidad de productos utili

zados

Variedad ofrecida

Precio

Local

Ambiente

Horarios de atencion ofrecidos

2. Sugerencia para el mejoramiento del servicio:

3. Qué promocion elegiria.
__1servicio gratis por 4 referidos
__25% de descuento por un referido

4, Como nos conocia,
__Porvolantes

___Por conocidos vy familiares

__Por estar ubicado en lugar de transito
Otro

B, Situacion laboral
__Estudiante
__Empleado
__Independiente
__Desempleado
__Ama de casa
__Pensionado

6. MNivel de ingresos
__Menos de 500,000
___Entre S801.000 y 900.000
__ Entre $201.000 v 1.200.000
__Mas de 1.200.000

Fuente: Elaboracion propia.
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7. En qué franja de edad se sitia
___Menor de 18 afios

__De18a 25 anos

__ De26a 30anos
__De31a3kafos

__ De36a 40 anos
__Ded1adbanos

__De 46 a 655 afios

__Mayor de &5 afios

8. Nivel de estudios
___Primaria
__Secundaria
___Teécnicos
__Universitarios
__HMinguno

9. Genero

__Hombre
__ Mujer

MUCHAS GRACIAS POR 50U COLABORACION



ANEXO J. Formato encuesta para analisis del servicio de la competencia. Spa de
uias Shadday Valery.

SPA DE UNAS SHADDAY VALERY

AMALISIS DE SERVICIO DE LA COMPETENCIA

1. Como nos conccio.

__ Porvolantes

__ Porconocidos y familiares

___ Porestar ubicedo =n lugar de transito
Ortro

1. En gue lugar accedia al servicio

antericrmente

2. Que destaca de la atencion
Positivo
Megativo

1. Que destaca del servicic prestado
Pasitivo
Magativo

2. Que destaca del local
Positivo
Magativo

1. Ofrecen promocicnes
No
S __ Cusles:

2. Cual es el precio del servicio
Manicurz
Pedicurs
Decormdo

3. Que servicios adicionales le ofrecen
___Limpisza facial

___ Maquillaje facial

__ Masaje corporal

__ Peinados y cepillado

___ Depilacion

___“eanta d= productos cosméaticos

Otros

4. Como se informo del
recibia el servicio.

__ Porvolantes

__ Porconocidos v familiares

___Porestarubicado 2n un lugarde transito

—

Lo

lugar donde

Fuente: Elaboracion propia.

145

5. Situacion laboral
__ Estudiant=

__ Empleado

__ Independiente
__ Dessmpleado

___ Ama d= cass

__ Pensionado

&. MNivel de ingresos

___ Menos d= 5500.000

__ Entr= 58601.000 v 200,000
__ Entr= 5301.000 v 1.200.000
__Mas d= 1.200.000

7. En gue franja de edad se situa
___ Menords 18 arios

__ D= 18 a 25 arios

__De26s 30 anos

__ D= 31335 anos
__D=35=40anos

__ D= 413 45 arios

__ D= 45 5 55 arios

__ Mayorde 55 arios

&. Nivel de estudics
___ Primaria

__ Sescundarns

__ Tacnicos

__ Universitanos

___ Minguno

9. Genero
___ Hombre

__ Nujer

MUCHAS GRACIASPOR 5U COLABORACION



ANEXO K. Costo variable empanada pafiuelo. Comestibles Humberth.

COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

................................................................ |copiGo 1
NOMBRE DEL PRODUCTO EMPANADA PARNUELO CANTIDAD COSTEADA 500
PRECIO DE VENTA CONTADO $ 200 |UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES
UNIDAD DE VALORDE UNIDADES COSTO TOTAL
MATERAS PRIMAS COMPRA UNIDAD DE UTILIZADAS DECADA %
DEL MATERIAL | COMPRA (a) | DEL MATERAL (b) |[MATERAL (axb) $
GUSO PANUELO LIBRA $ 680,0 54 $36.720( 57,0%
MASA PREPARADA LIBRA $376,0 50 $18.800( 29,2%
$0 0,0%
$0 0,0%
$0 0,0%
$0 0,0%
$0 0,0%
$0 0,0%
$0 0,0%
$0 0,0%
$0 0,0%
$0 0,0%
$0 0,0%
$0 0,0%
$0 0,0%
TOTAL COSTO DELAS MATERIAS PRIMAS (1) $55.520( 86,3%
OTROS COSTOS VARIABLES
MANO DE OBRA EMPANADA UNIDAD $ 15,0 500 $7500| 11,7%
BOLSA ESTAMPADA UNIDAD $27,0 50 $1.350 2,1%
TOTAL DEOTROS COSTOS VARIABLES (2) $8.850| 13,7%
COSTO VARIABLE TOTAL (1+2) $64.370( 86,3%

Margen contribucién contado

$71

36%

Costo Variable

$ 129

64%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal
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ANEXO L. Costo variable dedo de queso de 500 gr. Comestibles Humberth

COSTOS VARIABLES INDUSTRIA O SERVICIO

................................................................ |cobico 3
NOMBRE DEL FRODUCTO DEDO QUESO 500GR CANTIDAD COSTEADA 40
PRECIO DE VENTA CONTADO $1.100 |UNIDADES VENDIDAS PROMEDIO MES
UNIDAD DE VALORDE UNIDADES COSTO TOTAL
MATERAS PRIMAS COMPRA UNIDAD DE UTILIZADAS DECADA %
DEL MATERAL | COMPRA (a) | DEL MATERIAL (b) |[MATERIAL (axb)| $
HARINA DE TRIGO KLO $ 1.298,0 12,5 $16.225( 49,6%
AZUCAR KLO $ 1.540,0 1 $ 1.540 4,7%
MARGARINA GRAMOS $25 1000 $ 2.468 7,5%
SAL GRAMOS 504 250 $110 0,3%
LEVADURA GRAMO $50 300 $ 1.500 4,6%
QUESO LIBRA $ 3.800,0 1 $3.800| 11,6%
$0 0,0%
$0 0,0%
$0 0.0%
$0 0.0%
$0 0,0%
$0 0,0%
$0 0,0%
$0 0,0%
350 0,0%
TOTAL COSTO DELAS MATERAS PRIMAS (1) $ 25643 78,4%
OTROS COSTOS VARIABLES
BOLSA ESTAMPADA UNIDAD $27,0 40 $1.080 3,3%
MANO OBRA DEDO 500 GR UNIDAD $150,0 40 $6.000| 18,3%
TOTAL DEOTROS COSTOS VARIABLES (2) $7.080| 21,6%
COSTO VARIABLE TOTAL (1+2) $ 32723 78,4%

Margen contribucion contado

$282

26%

Costo Variable

$818

74%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal
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ANEXO M. Margen de contribucion de la industria. Comestibles Humberth

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA O SERVICIO

EMPANADA PARIELO 6527 200 129 $7 36% $ 1.305.400 $ 465114
EMPANADA TRADICIONAL 750 GR 57 590 170 109 $ 61 36% $ 9.790.300 $ 3527388
DEDO DEQUESO 500GR 2420 1.100 818 $282 26% $ 2.662.000 $ 682259
DEDO DEQUESO 450GR 5511 1.000 694 $ 306 31% $ 5511000 $ 1684988
DEDO HAWAIANG 466 3.300 2.004 $ 1296 39% $ 1.537 800 $ 603794
DEDO SALCHCHA 402 4500 3599 $901 20% $ 1.809 000 $ 362333
DEDO SUPER 850GR 472 2800 1.590 $1210 43% $ 1.321 600 $ 571335
DEDO SUPER BEOONOMIOCO 197 1.900 1.199 $701 3% $ 374300 $ 138.006
PASTH. DEPOLLO 290 3.000 2178 $ 822 21'% $ 870.000 $ 238519
HOJALDRA 450 GR 5484 1.000 648 $ 352 35% $ 5.484 .000 $ 1930692
PAPA RELLENA 425 2500 1314 $ 1186 17% $ 1.062 500 $ 504118
HOJALDRA 500 GRA 511 1.000 872 $128 13% $511.000 $ 65459

TOTALES DEL MES $32.238900 $ 10774004

MARGEN DE CONTRIBUCION INDUSTRIA O SERVICIO
| 334% |

COSTO VARIABLE DE INDUSTRIA O SERVICIO

| 66,6% |
Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal
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ANEXO N. Costos fijos y gastos de administracion Comestibles Humberth

COSTOS FIJOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundaciéon Carvajal
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SUELDOS FIJOS DE PRODUCCION SUELDOS DE ADMINISTRACION $2.150.000| 20,7%
PRESTACIONES SOCIALES PRESTACIONES SOCIALES
APORTES PARAFISCALES APORTES PARAFISCALES
DEPRECIACION MAQUINARIA Y EQUIPOS $ 155.308 1,5% SUELDO EMPRESARIO $ 3.261.000| 31,4%
DEPRECIACION LOCALES $ 125.000 1,2% DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES $5.042 0,0%
ARRENDAMIENTO DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTO $134.722 1,3%
SERVICIOS PUBLICOS $ 200.000 1,9% DEPRECIACION VEHICULOS $1.333.333| 12,8%
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS TRANSPORTE ADMINISTRATIVO $ 740.000 7,1%
TRANSPORTE DE PRODUCCION GASTOS DE PAPELERIA $ 20.000 0,2%
GASTOS DE PROPAGANDA
INSUMOS Y OTROS MANTENIMIENTO VEHICULO $ 207.500 2,0%
LIMAS BLOQUES - BRESCIA ARRENDAMIENTO OFICINA O LOCAL
HILOS DECORADORES - 3D - GEMAS SERVICIOS PUBLICOS OFICINA O LOCAL $ 50.000 0,5%
ESTERILIZADOR-REMOVEDOR-DILUSOR TELEFONO $ 55.000 0,5%
ALGODON CELULAR $ 60.600 0,6%
SHAMPOO PARA CABELLO GASTOS BANCARIOS $1.800.000 17,3%
GUANTES CAFETERIA $ 30.000 0,3%
ASEO $ 25.000 0,2%
IMPUESTOS
VIGILANCIA
INTERNET $ 30.000 0,3%
TOTAL COSTOS FIJOS $ 480.308| 4,6% TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $9.902.197|| 95,4%




ANEXO O. Salario del empresario Comestibles Humberth

SUELDO EMPRESARIO

CONCEPTO VALOR
ALIMENTACION $ 450.000
CONSUMO FAMILIA $ 1.000.000
TRANSPORTE FAMILIA
PENSION COLEGIOS
RECREACION
VESTUARIO
CITAS MEDICAS Y MEDICINA $ 17.000
ARRIENDO DE LA CASA
SERVICIOS PUBLICOS CASA $ 20.000
TELEFONO
GAS DOMICILIARIO $ 4.000
PARABOLICA $ 20.000
MANTENIMIENTO VEHICULO PERSONAL $ 30.000
CUOTAS CREDITOS PERSONAL $ 1.070.000
CUOTA TARJETA DE CREDITO $ 650.000
DIEZMOS
CHANCE
DONACION FAMILIARES
EMPLEADA DEL SERVICIO

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal
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ANEXO P. Fotos productos y empaque Comestibles Humberth

Fuente: Comestibles Humberth
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ANEXO Q. Encuesta para queseras para el andlisis de la atencion al cliente
directo y la percepcién del consumidor final.

COMESTIBLES HUMBERTH
_ QUESERAS
ATENCION AL CLIENTE DIRECTO Y PERCEPCION DE CONSUMIDOR FINAL

1. Mombre del cliente

2. Como nos conocio.
__Por publicidad
___Porconocidos y familiares
__Visita del vendedor

Otro

3. Califique su nivel de satisfaccion para cada aspecto:

ASPECTO EXCELENTE | BUENG | REGULAR| MALG

La atencion y cortesia brindada por el vendedor
Tiempo acordado de entrega de los productos
Cumplimiento en la entrega de los pedidos
Calidad de los productos ofrecidos

Varnedad de los productos ofrecidos
Disponihilidad del vendedor que lo visita

Otro?
4. Quienes compran el producto 5. Los clientes compran el producto
___Amas de casa para:
___Tiendas __ Consumo del hogar
___Panaderias ___Yenderlo en crudo
___Vendedores de vitrina o ambulantes __Venderlo preparado
Otro Otro

6. Que comentarios han hecho los clientes respecto a nuestros productos.
___ Excelente __ Bueno __Regular __ Malo

MUCHAS GRACIAS

Verifique el espacio asignado al producto en la vitrina, identificando si esta visible, su
organizacion y comente:

Verifique si la quesera tiene publicidad con nombres de productos o marcas que
vende y si COMESTIBLES HURBERTH esta incluido en esta.

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO R. Resultados encuesta para medir satisfaccion cliente detallista
Comestibles Humberth.30 Mayo 2014

E’ Comestibles Humberth

Universidad

— ENCUESTA PARA MEDIR SATISFACCION CLIENTE DETALLISTA

Total encuestas: 10 queseras
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Fuente: Elaboracién propia

El comprador final del producto los comprapara:

Vaevane Total encuestas: 10 queseras
FORMA DE CONSUMO EI100% de las
120% gueseras venden el
producto para el
100% - consumo del hogary
solo el 50% lo venden
80% - también a clientes que
- lovenden preparado en
60% 1 SUS Negocios.
40%
20% -
M Formade consumo
0% -+ T T

Consumodel  Venderloen venderlo
hogar crudo preparado

Fuente: Elaboracion propia
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Comestibles Humberth

vorer  ENCUESTA PARA MEDIR SATISFACCION CLIENTE DETALLISTA

Total encuestas: 10 queseras

El 100% de las queseras
indicaron que los
comentarios de sus clientes
Comentario clientes es que los productos son
buenosy solo el 10%

120% I S
indicaron que también han
L1 escuchado comentarios de
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Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO S. Encuesta de refrigerios escolares para medir la satisfaccion del
consumidor final.

COMESTIBLES HUMBERTH
REFRIGERIOS ESCOLARES
SATISFACCION DEL CONSUMIDOR FINAL

1. Nombre de la institucion

2. Califique su nivel de satisfaccion en cuanto a la calidad de los productos

__ Excelente
___ Bueno
__Regular
__ Malo

3. Tiene alguna dificultad para el almacenamiento de los productos antes de su
preparacion.

__Espacio insuficiente

___Desconocimiento de temperatura adecuada

__ Rompimiento del siclo de frio
__Otro

4. Tiene alguna dificultad para el proceso de preparacion de los productos

___Se parte o se revienta

__Mocrece
___Se quema por fueray queda crudo por dentro

__ Otro

5. (Qué porcentaje de ninos prefieren nuestros productos mas que a otros

_100% _T0% _40% _10%
__90% __B0% __30% __Minguno
_ 80% _50% _20%

6. Segun sus necesidades el tamafio del producto es:

__ Muy grande
___Adecuado
__ Muy pequefio

MUCHAS GRACIAS

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO T. Margen de contribucion comercio Luz Mary Garcia

MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO

1 |YOGURT 2 LITROS $ 5.000 $ 10.000 $ 5.000 50%
2 |YOGURT 1 LITRO $ 2.500 $ 7.000 $ 4.500 64%
3 |QUESO CAMPESINO $ 3.600 $ 6.000 $2.400 40%
4 |QUESO CUAJADA $ 3.800 $ 5.000 $ 1.200 24%
~[mEL [ s s szewoo]  sts00
MARGEN DE CONTRIBUCION COMERCIO 46,8%
COSTO VARIABLE DE COMERCIO 53,2%

Fuente: Elaboracién propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal
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ANEXO U. Costos fijos y gastos de administracion Luz Mary Garcia

COSTOS FIJOS GASTOS ADMINISTRATIVOS

INSUMOS Y OTROS SUELDO EMPRESARIO $150.000]  91.0%

BOLSAS §2.000 12%|  |TRANSPORTES § 12.800 7,8%
0,0%

TOTAL COSTOS FLIOS $2.000] 12%|  |TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $162800)  938%

$164.800 100%

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantillas Fundacion Carvajal
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ANEXO V. Mision y vision anterior Spa de uiias Shadday Valery

MISION:

‘Ayudar a nuestros clientes a encontrar herramientas que mejoren
sustancialmente su calidad de vida, mediante un conjunto de terapias que brindan
salud, bienestar y relajacion adaptandose a cada uno de ellos, el buen habito
de tomar un tiempo para su descanso Yy relajacion corporal y mental,
potencializando en su ser integral una vida mas armonica como mecanismo de
defensa contra el stress. Ofrecerles un servicio de excelente calidad en el cuidado
y embellecimiento de pies y manos. Donde ellos se sientan conforme de nuestro
servicio”.

VISION:
“Spa de ufias Shadday Valery se proyecta como el primer centro de bienestar para
los colombianos al introducir nuevas disciplinas como terapia fisica, asesoramiento
en estilo de vida e imagen sumados a los conceptos actuales en el pais para
mantenerse como pionero del mercado respondiendo a las tendencias mundiales
en los proximos afos”.

Fuente: Spa de ufias Shadday Valery
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ANEXO W. Mision y vision actual Spa de ufias Shadday Valery

MISION:
Ofrecer un servicio de excelente calidad en el cuidado y embellecimiento de pies,
manos y otros servicios de belleza como peinados, alisados, limpieza facial,
maquillaje, aplicacién de tinte, depilacién y Terapias de relajaciéon con el fin de
satisfacer las necesidades y expectativas de nuestros clientes en un ambiente
agradable.

VISION:
Al 2016 constituirnos legalmente cambiando de Spa de ufias a Spa Shadday
Valery, contar con mejores instalaciones para el ofrecimiento de los servicios con
maquinaria apropiada, contando con un equipo de trabajo capacitado bajo una
politica de dedicacion, calidad y valores.

Fuente: Elaboracion empresaria y propia
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ANEXO X. Objetivos de corto, mediano y largo plazo Spa de ufias Shadday Valery

CORTO PLAZO (proximos 6 meses)
e Realizar estudios en cosmetologia y estética integral
e Realizar la compra de lava cabezas, la silla de pedicura y cajonero.

MEDIANO PLAZO (A diciembre 2015)
e Cambiar el negocio de ubicacién
Adquirir maquinaria de masaje corporal
Mejorar la decoracion del local (Con la copra de plantas naturales)
Formar un equipo de trabajo (Una empleada)
Uniformes con logos del spa

LARGO PLAZO (A diciembre 2016)
e Legalizacion de la empresa
e Comprar moto para el servicio a Domicilio

Fuente: Elaboracion empresaria y propia
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ANEXO Y. Mision y vision Comestibles Humberth

MISION:
Comestibles Humberth es una empresa productora y comercializadora de
productos congelados tales como: empanadas, dedos de queso, dedos
hawaianos, dedos salchicha y pasteles de pollo producidos con excelente calidad
a través de un selecto grupo de personas tecnificadas en el area, con la cual se
busca satisfacer los paladares de nuestra gente con pasa bocas tipicos de nuestra
region.

VISION:

Comestibles Humberth tiene como visién al 2016 incursionar a nivel nacional,
dando a conocer nuestros productos hechos con manos colombianas, seguir
conquistando colegios y almacenes de cadena para llegar al paladar de nuestra
comunidad en general, especialmente a la comunidad infantil que son los mas
favorecidos en cuanto a desayunos escolares y ser una empresa reconocida y
posicionada, destacandonos como productora de alimentos tipo pasa bocas con
calidad y servicio para de esa manera brindar oportunidades de crecimiento a
nuestros colaboradores y clientes.

Fuente: Comestibles Humberth
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ANEXO Z. Objetivos de corto, mediano y largo plazo Comestibles Humberth

CORTO PLAZO (préximos 6 meses)
* Formalizar la empresa
* Incursionar en el mercado de florida Valle
* Aumentar el nimero de clientes en Pradera, Yumbo y Tulua en un 30%
« Adquirir vinculos comerciales con el casino de Propal
« Adquirir vinculos comerciales con clientes de venta de contado

MEDIANO PLAZO (A diciembre 2015)
» Fortalecer el mercado en Florida Valle
+ Gestionar las relaciones directas con el municipio par contratos de
desayunos escolares

LARGO PLAZO (A diciembre 2016)
» Darnos a conocer comercialmente en Santander de Quilichao y Popayan

Fuente: Elaboracion empresario y propia
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ANEXO AA — Mision y Vision Luz Mary Garcia

MISION:
Satisfacer las necesidades de mis clientes ofreciendo productos lacteos como
yogurt y quesos en diferentes presentaciones para adaptarse al consumo personal
y del hogar, destacandome por la calidad de mis productos y la atencion.

VISION:
Al 2016 tener mi propia quesera mediante el ahorro y la gestion de crédito para
continuar brindando satisfaccion a mis clientes con una amplia gama de productos
y la buena atencion, para contribuir con el bienestar de mi familia y mi estabilidad
economica.

Fuente: Elaboracion empresaria y propia
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ANEXO BB — Objetivos de corto, mediano y largo plazo Luz Mary Garcia

CORTO PLAZO (préximos 6 meses)
« Hacerme reconocer en el Centro con la venta de yogurth porcion personal
+ Iniciar con una venta minima de 30 vasos por dia
» Alcanzar una meta minima de venta de 50 vasos por dia.
* Ahorrar

MEDIANO PLAZO (A diciembre 2015)
« Realizar la gestion de un crédito.
« Ubicar local para la quesera
« Comprar mobiliario
« Iniciar operacion con la quesera

LARGO PLAZO (A diciembre 2016)
« Promocionar la quesera para adquirir reconocimiento

Fuente: Elaboracion empresaria y propia
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