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Programa
«CREACION Y FORTALECIMIENTO PROYECTOS
PRODUCTIVOS POBLACION DESPLAZADA
DEL MUNICIPIO DE NEIVA»

" MI EMPRESA UN FUTURO FAMILIAR "

La OIM estd consagrada al principio de que la migracién en forma
ordenaday en condiciones humanas beneficia a los migrantes y a la
sociedad. En su calidad de principal organizacién internacional para
las migraciones, la OIM trabaja con sus asociados de la comunidad
internacional para ayudar a encarar los desafios que plantea la
migracién a nivel operativo; fomentar la comprensién de las
cuestiones migratorias; alentar el desarrollo social y econémico a través
de la migracién; velar por el respeto de la dignidad humana y el
bienestar de los migrantes.

«Esta publicacién fue posible gracias al apoyo financiero de la Agencia
de los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional, bajo los
términos de referencia descritosenla  Donacién - Convenio HU-
0031. Las opiniones expresadas en esta publicacién son las del autor
y no necesariamente coinciden con los puntos de vista de la Agencia
de los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional, ni de la
Organizacién Internacional para las Migraciones OIM».

«This publication was made posible through support provided by
the U.S Agency for internacional Development, Ander the terms of
Grant No. HU-0031. The opinions expressed in the publication
are those of the author(s) and do not necessarily reflect the views of
the U.S. Agency for international Development, nor the Internacional
Organization for Migration, OIM».
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PRESENTACION

i empresa, Un Futuro Familiar, tiene como objetivo apoyar a la
familia en situacién de desplazamiento, en su crecimiento personal,
familiar y empresarial.

Consta de 5 mdédulos...

Psicosocial, Administrativo, Costos y Gastos, Contable y Mercadeo, como
herramientas bésicas en la prictica de la convivencia familiar y del que hacer
empresarial.

Estos médulos le permiten recordar todos los conocimientos y experiencias
compartidas durante el proceso ensefianza-aprendizaje a través de los talleres

realizados en la Fundacién del Alto Magdalena.

Se pretende insistir en la necesidad de continuar recordando y aplicando los
conocimientos psicosociales y empresariales para avanzar en el manejo correcto
de los negocios y en la concientizacién de la necesidad de aprender a
administrar, llevar en forma correcta la contabilidad, saberla analizar, costearla,
con el fin de calcular con acierto el precio de cada producto de la empresa,
saber cudnto se tiene que vender como minimo para cubrir los costos, saber si
se puede hacer descuentos y otras decisiones que el empresario debe realizar
diariamente. Igualmente es importante el estudio de técnicas de mercadeo
que le ayudan al empresario a crear estrategias que le permitan mejorar las
ventas.

Todos estos conocimientos adquiridos, recordados, actualizados y
concientizados, crean en el lider empresarial un ambiente de seguridad y
confianza que repercuten en el crecimiento personal, familiar y empresarial
hacia la construccién de una nueva realidad de vida.
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1. MODULO PSICOSOCIAL

APOYO EMOCIONAL
A LAS FAMILIAS EN SITUACION
DE DESPLAZAMIENTO

En este médulo va a encontrar algunas claves que le permiten mejorar su
estilo de vida:

CONTENIDO:

1) ME APRECIO A MI MISMO

2) ASUMO MIS RESPONSABILIDADES
3) SOY CREATIVO Y FLEXIBLE

4) SE DIALOGAR

5)SOY SOLIDARIO

6) ASUMO UNA ACTITUD POSITIVA
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1. ME APRECIO A MI MISMO

@ Lo que piensay siente una persona acerca de si mismo
es aprendido y almacenado en su ser en forma de
autoesquemas. Los autoesquemas son positivos o
@ negativos. Los primeros lo llevan a estimarse, valorarse,
: quererse, protegerse. Los segundos lo llevan a
despreciarse, recriminarse, odiarse.

%
7

Si la vision que tiene de si mismo es negativa, usted no se va a
expresar afecto, ternura, admiracion, cuidados, porque no cree
merecerlo.

h,,;

Si en cambio, la visidon que tiene de si mismo es positiva, usted
se va a expresar afecto, ternura, admiracion, cuidados, se va a
valorar como persona todos los dias de la vida, e igualmente lo

‘l hace con las demas personas.

Una persona que se aprecia a si mismo es porque:

Se conoce.

Se valora como es.

Respeta lo que hace y lo que tiene.
Se reafirma cada dia en lo que es.

S

\\

N

Para una persona conocerse, puede hacer una matriz DOFA, donde reconoce
sus Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas.

Para que una persona se valore, debe reconocer que es un ser humano unico en el mundo
creado en perfecta armonia con el universo.

Para una persona respetarse, debe buscar y valorar todo aquello que la hace sentirse orgullosa
de si misma, respetando a las demas.

Para una persona reafirmarse, debe afirmar lo positivo que tiene y no permitir que otros
afecten su seguridad y su confianza.
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EJERCICIO

1. Piensey responda con claridad.

a) Un aspecto de mi misma(o) que me conviene cambiar es:

b) Un aspecto de mi misma(o) que me conviene mantener es:

¢) Un aspecto de mi misma(o) que creo que no puedo cambiar es:

2. Ahoralea o escuchelacancion

Gracia a la Vida

(Canta Mercedes Sosa)

4\
=

Gracias a la vida que me ha dado tanto:
Me dio dos luceros que cuando los abro
Perfecto distingo, lo negro de lo blanco

Y en el alto cielo su fondo estrellado

Y en las multitudes el hombre que yo amo.

Gracias a la vida que me ha dado tanto:
Me ha dado el oido que en todo su ancho
Graba noche y dia grillos y canarios
Martillos, turbinas, ladridos, chubascos
Y la voz tan tierna de mi bien amado.

Gracias a la vida que me ha dado tanto:
Me ha dado el sonido y el abecedario,

Con él las palabras que pienso y declaro:
Madre, amigo, hermano y luz alumbrando
La ruta del alma del que estoy amando.
Gracias a la vida que me ha dado tanto:
Me ha dado la marcha de mis pies cansados

S ——

Mis reflexiones al leer esta canciéon son:

Con ellos anduve ciudades y charcos
Playas y desiertos, montafias y llanos
Y la casa tuya, tu calle y tu patio.

Gracias a la vida que me ha dado tanto:
Me dio el corazon que agita su marco
Cuando miro el fruto del cerebro humano,
Cuando miro el bueno tan lejos del malo
Cuando miro el fondo de tus ojos claros.

Gracias a la vida que me ha dado tanto:
Me ha dado la risa y me ha dado el llanto.

Asi yo distingo dicha de quebranto,

Los dos materiales que forman mi canto

Y el canto de ustedes que es el mismo canto
Y el canto de todos que es mi propio canto.

Gracias a la vida.
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2. ASUMO MIS RESPONSABILIDADES

LA RESPONSABILIDAD: Es una habilidad para responder por
los actos que una persona ejecuta.

Es la capacidad para tomar decisiones, para dirigir una actividad.

La responsabilidad implica la libertad.

La libertar me da la posibilidad de definir mis rumbos, de
determinar mi vida.

Cada uno de nosotros posee el poder de elegir o de tomar
decisiones. Constantemente estamos eligiendo y nuestra f
responsabilidad es permanente ante cada eleccion o decision
gue hagamos, aun en las mas pequefias y aparentemente
insignificantes.

Nosotros muchas veces elegimos a la ligera o dejamos que otros elijan por

nosotros, pensando que de esta manera podemos pasar por alto nuestra
responsabilidad. Sin embargo, las consecuencias de nuestras respuestas o
de nuestras acciones, necesariamente recaen sobre nosotros por ser los autores de la accion.

Es decir, que la responsabilidad esta muy relacionada con la habilidad y voluntad para prevery
asumir las consecuencias de nuestras acciones.

Somos responsables cuando elegimos responsablemente:

N
{6/\

L
)

— o

//YO SOY EL UNICO RESPONSABLE DE Mi MISMO Y DE MIS ACCIONES//

10

Con quién casarnos
Qué trabajo realizar
Cuéntos hijos tener
Donde etudiar

Qué alimentos comprar
Etc.

%

L=<
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EJERCICIO:
1. Piensey responda con claridad.

a) Utilizo mi poder de decision cuando:

b) Algunas de mis decisiones han sido:

c) Algunas consecuencias de mis decisiones han sido:

2. Ahoralea el siguiente texto

SSSSSREAEEEZ | 0S TRES CERDITOS

El segundo
cerdito construy6
su casa en cinco
dias; regalo las
tejas y la madera
fuerte y con el
material que le quedo levanto su casa cerca de
un barranco; sus paredes eran débiles y su
techo de zinc apenas colocado y todos los dias
paseaba con amigos.

En cierto lugar se encontraba tres cerditos que
\ pensaron cada uno hacer una casa para habitar
7 y defenderse del lobo que rondaba la estancia.

Recogieron materiales, compraron unos y otros
les regalaron. Cuando pensaron que todo estaba
listo comenzaron cada uno por separado a
construir su casa.

El primero vendié el material
bueno y solamente trabajaba
por ratos, tomaba cerveza,
cantaba y tocaba guitarra; a
veces dormia y en ocasiones
trabajaba en la casa que
fabrico a la orilla del rio, sobre
la arena; pard cuatro palos, le
colocd paja en el techo y en

El tercer cerdito tomd muy en serio su tarea;
cogio la mejor de su madera; pausadamente
hizo bases, levantd
paredes con barro y paja
y su techo bien formado
de teja y madera.
Empezaba su labor el
lunes temprano hasta el

\

tres dias termind y se puso a desafiar a los otros:
«jYaterminé!» decia. «jTengo mi casal» y seguia
la parranda.

11

sabado entrada la tarde.
Los domingos compartia con sus amigos y
hablaba de los feliz que era, pues reconocia la
abundancia en su vida: tenia ojos para ver,

—o0——0-
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cerebro para pensar y organizar sus cosas,
vocabulario para expresar sus pensamientos,
corazOn para amar, manos para trabajar, pies para
caminar, y sentimientos que a veces lo hacian reir o
llorar.

Los primeros dos cerditos se burlaban de él por lo
despacioso para tener su casa lista.
N

Luego de un tiempo de haber disfrutado cada
uno su casa, llego el lobo hambriento y con un
soplo que salio de su boca, tumbd la casa del
primer cerdito que como pudo salié corriendo y
fue a refugiarse a la casa del segundo cerdito.

\
)/

(PSSP

Mis reflexiones al leer el texto son:

Juntos temblaban de miedo pero decian: estamos
seguros porque esta casa es fuerte; pero el lobo
buscando qué comer se fue a la casa del barranco y
pensaba. "Aqui voy a cenar”. Al colocar sus patas
sobre la casa, ésta se fue al suelo. Los cerditos
salieron corriendo a golpear la puerta de la casa del
tercer cerdito, quien no queria abrirles porque no
conocia del peligro de sus amigos.

) /
Pero ellos golpearon fuerte y gritaron: «jAbranos /
que viene el lobo!» Alli se refugiaron los tres
cerditos aunque el lobo golped y golped, no pudo 7

tumbar esta casa. \
La casa quedd intacta y alla vivira el cerdito feliz.
’W‘&ﬁ&\*)\

l

A
J@g

g\\
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3. SOY CREATIVO Y
FLEXIBLE

CREATIVIDAD: Es lacapacidad de
producir algo que no existia.

Es inventar algo nuevo.

Es permitirse ver nuevas opciones. \\\

FLEXIBILIDAD: Es la disposiciéon del &nimo para ceder y acomodarnos a las ideas,
pensamientos, criterios y creencias del otro.

A diario estamos haciendo uso de la creatividad y la flexibilidad; aunque a veces tenemos la idea
de que la creatividad es una cualidad que solo tienen los artistas: pintores, escultores, actores,
etc. Igualmente sucede con la flexibilidad al pensar que si cedemos en nuestras decisiones, ideas,
pensamientos, o criterios, estamos siendo débiles frente a los demas; y es todo lo contrario. Ser
flexibles es mejorar nuestra forma de pensar, sentir y actuar; es abrirnos a una nueva oportunidad;
es entender al otro en su diferencia.

Soy creativo y flexible cuando decido:

Como hacer una actividad

Como vestirme

Qué comer

A donde ir de vacaciones

Como decorar mi hogar, mi negocio, etc.

<

& LA FLEXIBILIDAD ES LA HERRAMIENTA
DE NUESTRA CREATIVIDAD

13
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EJERCICIO
1. Piensey responda con claridad

a) Cuales son algunas de las cosas que siempre he querido hacer:

b) Cuales de ellas podria comenzar a ensayar ahora:

c) Porqué nunca las hice:

2.Ahoraleael siguiente texto

Una vez un pequefio fue a la escuela.
Un dia la maestra le dijo:
"Hoy vamos a dibujar”

iQué bien!, penso el pequerio nifio.

A él le encantaba dibujar, podria pintar

muchas cosas: leones y tigres, pollos y vacas, etc.

Asi gue saco su caja de colores y empezé a dibujar. Pero la
maestra le dijo: "Vamos a dibujar flores."

iQué bien!, penso el pequeiio. A él le encantaban las flores y
comenzo a dibujar flores de color rosado, naranja y azul. Pero
la maestra le dijo: "Espera hasta que yo te muestre como".

La maestra dibujo una flor. Esta era roja con tallo verde. "Aqui
esta"”, dijo su maestra. Ahora puedes comenzar. El pequefio miro
la flor de su maestra, luego miro la suya. A él le gustaba su flor
mas que la de la maestra, pero €l no dijo nada. Volted su hoja e
hizo la flor que le pedian, roja con tallo verde. Sucedi6 que su
familia se mudoé a otra ciudad y el nifio tuvo que ir a otra escuela.

14
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El primer dia de escuela la maestra le dijo:

"Hoy vamos a dibujar"

iQue bien!, penso el pequefio y espero hasta que la maestra le q

dijera qué hacer, pero ella no dijo nada. Ella se acercoy le (S
dijo:

"¢No quieres dibujar?"

El dijo: "Si, pero qué vamos a hacer?"

"No sé hasta que lo dibujes”, dijo la maestra. "como lo haré?",
pregunté el pequefio. "Como gustes", respondio la maestra.
"No sé", dijo el nifio.

Y comenzo a dibujar una flor roja con un tallo verde.

HELEN BUCLEIN

Mis reflexiones al leer el texto son:

15
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4. SE DIALOGAR

DIALOGAR: Es el intercambio de

palabras, gestos, imagenes, escritos,
simbolos.

Es conversar con varias personas.

Es la forma de decir lo que queremos,
sentimos, deseamos, vivimos y creemos.

Los medios para comunicarnos son:
radio, television, Internet, periodicos,
cartas, discursos, teléfono, celular,
lenguaje gestual y corporal.

Las herramientas principales en la
comunicacion son:

¢ Saber escuchar
+ Dar reconocimiento
¢ Expresar los sentimientos

Saber escuchar es atender a lo que el otro quiere decirnos con sus palabras, tono de voz, gestos
y actitudes.

Dar reconocimiento es identificar en forma verbal o fisica lo que la otra persona nos esta
comunicando. Desde que nacemos el reconocimiento es importante para poder sobrevivir.

Expresar los sentimientos es permitir que nuestras emociones afloren a través de los sentimientos:
alegria, afecto, odio, satisfaccion, vergiienza, preocupacion, decepcion, panico, rabia, etc.

LA COMUNICACION PERMITE ENTENDERNOS Y COMPARTIR CON
OTROS NUESTRAS IDEAS, PENSAMIENTOS Y SENTIMIETOS ﬁ

16
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EJERCICIO
1. Piense y responda con claridad.

a) Escriba dos formas que usted desearia aprender para comunicarse mejor con los demas:

b) Escriba dos formas que usted desearia cambiar para comunicarse mejor con los demas:

c) Escriba cual seria la actitud que usted desearia asumir al comunicarse con los demas:

2. Ahoralea el siguiente texto:

UNAHISTORIADE
CARICIAS

Erase una vez, hace mucho tiempo, una pareja feliz, Antonio
y Maria quienes tenian dos hijos llamados Juan y Lucia. Para
entender la felicidad de los nifios es necesario retroceder a aquella época.

Cada persona cuando nacia recibia una bolsita de carifios y al colocar la mano sobre ella podia sacar
un carifio caliente. Los carifios calientes hacian que las personal se sintieran calientes y comodas,
llenas de carifio. Las personas que no recibian carifios calientes se exponian al peligro de contraer
una enfermedad en la espalda que las hacia marchitarse y morir.

El que queria carifios calientes los pedia colocando la mano en la bolsita desde donde salia un carifio
de tamafio de la mano de un nifio, el cual al salir a la luz se expandia y se colocaba en el hombro, en
la cabeza, en el cuello de la persona; se mezclaba con la piel y la persona se sentia muy bien.

A las personas les gustaba pedir carifios calientes las unas a las otras.

Cierto dia lleg6 una bruja mala a quien no le gustaba que las personas fueran felices porgue asi no
compraban las pocimas y los ungiientos que ella vendia.

17
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Se inventd un malvado plan: se acerco a los nifios y les murmur6 al oido: “Mira Antonio, observa los
carifios que Maria le esta brindando a Lucia. Si ella sigue asi consumira todos los carifios y no
quedaran, para ti". Y luego Antonio quedé sorprendido y pregunto:

"¢Quiere usted decir que no siempre existen carifios calientes en la bolsita?"

Y la bruja contestd: "Se pueden acabar y tu no recibiras mas".

Diciendo eso la bruja se fue montada en su escoba, carcajeandose
ruidosamente.

Antonio quedd muy preocupado Yy se puso a mirar cada vez que Maria le entregaba un carifio caliente
a otra persona, pues tenia perderlos.

Empez0 a quejarse, dejo de darles carifios a los demés y los reservo solo para su esposa. Los nifios
lo notaron y empezaron a economizar carifios y todos en la ciudad se volvieron cada vez mas
mezquinos.

Las personas empezaron a hablar con la bruja y a comprar sus pocimas y ungtentos. Como la bruja
no queria que las personas murieran para que les compraran sus productos, tramo un nuevo plan.

Por consiguiente la situacion se puso muy grave y todo el pueblo se preocupd al no recibir los carifios
caliente.

El llamado que se hace es que las personas no se dejen influenciar por el egoismo, la envidia y la
maldad que existe en algunas personas, si no que por el contrario expresen sus sentimientos de
agrado, amor, carifio, ternura, incondicionalmente al otro.

Mis reflexiones al leer el texto son:

I

J@\
2\\ %
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5. SOY SOLIDARIO

SOLIDARIDAD: Es un sentimiento que empuja a los hombres a prestarse una ayuda mutua.

Es una actitud permanente hacia la
vida diaria.

No es tan solo un acto compasivo ante
una desgracia momentanea.

La solidaridad nos permite crecer y vivir
en armonia.

Cuando soy solidario me relaciono en la
forma ganar/ganar.

En las relaciones solidarias:

Cada uno aporta lo mejor de si mismo.

Cada uno valora y respeta al otro.

Ambos son flexibles para llegar a un acuerdo satisfactorio.
Se facilita lograr propésitos comunes.

L R 2 R 4

Cuando somos solidarios sabemos que todos somos uno con el conjunto de la creacion y que lo
gue hace cada uno afecta positiva o0 negativamente a ese todo y a si mismo.

Algunos valores que nos ayudan a ser solidarios son:

Honestidad
Gratitud
Aceptacion
Entusiasmo
Perdén
Lealtad

Buen humor
Generosidad

S & & & & oo
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EJERCICIOS
1. Piensey responda con claridad:

a) ¢Cudles son las caracteristicas que usted observa en una persona solidaria?

b) ¢Con qué personas es usted solidario?

c) ¢ Qué se siente ser solidario?

2. Ahoralee el siguiente texto:

Sopa de Piedras

Hubo una vez, hace muchisimos afios, un pais que
acababa de pasar por una guerra muy dura. Como ya
es sabido, las guerras traen consigo rencores, envidias,
muchos problemas, muertos y mucha hambre. La
gente no puede sembrar, ni segar; no hay harina, ni
pan.

Cuando este pais acabd la guerra y estaba destrozado,
llegd a un pueblecito un soldado agotado, harapiento y muerto de hambre. Era muy alto y delgado.

Hambriento lleg6 a una casa, llamd a la puerta y cuando vio a la duefia le dijo:
¢"Sefiora, no tiene un pedazo de pan para un soldado que viene muerto de hambre de la guerra?”

La mujer lo miraba de arriba a abajo y le responde:

"Pero, ¢estas loco? ¢ No sabes que no hay pan, que no tenemos nada? jComo te atreves!" Y a golpesy a
patadas lo saco fuera de la casa.

Pobre soldado. Prueba fortuna en unay otra casa, haciendo la misma peticion y recibiendo a cambio, peor
respuesta y peor trato.

20
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El soldado ya casi desfallecido, no se dio por vencido. Cruzo el pueblo y llego al lavadero pablico. Hallé
unas cuantas muchachas y les dijo:

¢"Muchachas, nunca han probado la sopa de piedras que hago?"

Ellas se burlaron de él diciendo:

"¢ Una sopa de piedras? Sin duda que estas loco".

Pero habia unos nifios que estaban espiando y se acercaron al soldado cuando se iba decepcionado.
-"Soldado ¢le podemos ayudar?" le preguntaron.

-"Claro que si. Necesito uno olla muy grande, un pufiado de piedras, agua y lefia para hacer fuego".
Réapidamente los nifios fueron a buscar lo que el soldado habia
pedido. Encienden el fuego, ponen la olla, la llenan de agua y
echan las piedras. El agua comenzo a hervir.

-"¢ Podemos probar la sopa?”, le preguntaron con impaciencia
los nifios.

"Calma, calma".

El soldado la probo y dijo:

-"Qué buena, pero le falta un poco de sal”

-"En mi casa tengo sal", dijo un nifio y salio corriendo por ella.
La trajo y el soldado le echo entre la olla.

Al poco tiempo volvio a probarla y dijo:
-"iQué rica!, pero le falta un poco de tomate".
Y un nifio que se llamaba Luis fue a su casa a buscar tomates y los trajo enseguida. En un momento, los
nifos fueron trayendo otras cositas: papas, lechugas, arroz y hasta un pedazo de pollo.

La olla se lleno, el soldado le revolvio varias veces, de nuevo la probo y dijo:
-"Vayan, avisen al pueblo que vengan a comer. Hay para todos".
Que traigan platos y cucharas.

Repartio la sopa, hubo para todos los del pueblo que, avergonzados, reconocieron que si bien era cierto
que no tenian pan, juntos podian tener comida para todos.

Y desde aquel dia gracias al soldado hambriento aprendieron a compartir lo que tenian.

Mis reflexiones al leer el texto son:
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6. ASUMO UNA ACTITUD POSITIVA

ACTITUD: Es la disposicion de animo gque yo asumo desde mi ser y que manifiesto externamente.
Es la expresion de mi ser frente a un estimulo del pensamiento.

Es la predisposicion que yo asumo frente a la vida.

ACTITUD POSITIVA: Es el conjunto de
expresiones, manifestaciones que emergen de mi
ser, como resultado de mis pensamientos positivos,
de las ganas y empuje que yo mismo le pongo a mi
ser para salir adelante, para enfrentar la vida con
valor y con positivismo.

Es por eso que hay que ponerle espiritu a lo que
pensamos, sentimos y hacemos.

Significa que cada dia debemos desarrollarnos
fisica, intelectual, emocional, espiritual y
artisticamente, para hacernos mejores personas asi:

Vv Fisica:
Atafie a la salud, el cuidado del cuerpo y la misma
presentacion personal.

v Intelectual:
Se refiere al aspecto del desarrollo profesional, del aprendizaje para el progreso personal.

v Emocional:
Se relaciona con lo afectivo, las relaciones interpersonales, especialmente la familia.

Vv Espiritual:
Toca la dimension espiritual y el Unico sentido del ser humano.

Vv Artistica:
Tiene que ver con el arte y el sentido de la contemplacién del universo que nos rodea.
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EJERCICIO
1.Piense y responda con claridad.

a) ¢Como vivo yo desde la dimensién emocional?

b) ¢Como vivo yo desde la dimension espiritual?

c) ¢Como construyo yo un mundo mejor para las generaciones venideras?

2. Ahoralealos siguientes textos

El Triunfador

Hace tres afios cuando cumpli doce de estar trabajando
en una firma productora de calzado, senti que era hora
de dar un gran cambio en mi vida. Aunque me sentia
satisfecho con la carrera que habia hecho en la empresa,
pensé que era un buen momento para independizarme y
establecer mi propio negocio de calzado aprovechando
la experiencia adquirida hasta ese momento. Doce afios
atras, siendo un joven inexperto comencé como operario
de una de las maquinas cortadoras. Desde un comienzo
me entusiasmo mi trabajo pues veia cOmo a traves de un
interesante proceso, el cuero que llegaba a la fabrica salia
convertido en hermoso calzado que después hombres y
mujeres podian lucir orgullosamente. Me gusto tanto lo
que hacia que decidi aprender todo lo que pudiera, no
solo lo que tenia que ver con lo que yo hacia sino también
lo que hacian mis compafieros e incluso los vendedores
del producto terminado. También aproveché las
oportunidades de capacitacion que brindaba la empresa
y mas adelante decidi complementarlas por mi cuenta
con otros estudios técnicos y de administracion de
negocios. Todo esto me sirvié mucho para avanzar en la
empresa hasta llegar a ser jefe de produccién que fue mi
altimo cargo antes de retirarme. Me dio tristeza dejar mi
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trabajo porque lo disfrutaba mucho y ademéas me
llevaba muy bien con mis jefes y compafieros.
Nunca me gustaron los chismes ni los insultos
entre compaferos, si algo me molestaba preferia
hablar directamente con quien fuera necesario
y exponerle mis puntos de vista. Esas actitudes
ayudaron a que las personas me respetaran y
confiaran en mi. Como jefe me gustaba ensefar
lo que sé y celebrar los aciertos de mis
subalternos.

Cuando me retiré de la fbrica de calzado, aunque
senti temor, me entregué con todas las fuerzas a
trabajar en el proyecto de crear mi propia
empresa. Sabia que no era facil pero también
estaba seguro que podia aplicar muchas de las
cosas que aprendi e incluso que podria poner en
practica algunas nuevas ideas para mejorar el
proceso de producciéon. En principio fue un
trabajo agotador, tuve varias dificultades y hubo

momentos en que pensé que tendria que
renunciar a mi proyecto, pero luego encontraba
formas para volver a comenzar. Ahora veo que
todas esas dificultades me han fortalecido y he
ganado en experiencia. Hoy en dia mi empresa
tienen dos afios y medio desde su inicio, aun
tengo dificultades y seguramente que
continuaran presentdndose, pero cada vez me
siento mas seguro y me doy cuenta que ha valido
la pena, pues mi empresa se ha convertido en
una fuente de bienestar para
mi, para mi familia y para todas
las personas que trabajan (§ i
conmigo e inclusive para mis
clientes pues mis
productos son de buena
calidad y cada vez me
gustan mas.

La Victima

Todo comenzé cuando me asocié con un amigo o con alguien a quien yo consideraba un
amigo. Pusimos un negocio porque los dos queriamos salir adelante. Hasta ese momento
yo habia intentado en varias ocasiones emprender un negocio pero con tan mala suerte
que todo terminaba en fracaso. No sé por qué me dejé convencer de mi amigo si desde
hacia muchos afios las cosas no me salian bien, no sélo en los negocios, también en el
amor y en todo. Con tantas desgracias que me han pasado en mi vida, yo podria escribir
un libro de varios tomos. A pesar de todo, me arriesgué a probar una vez mas, con la
esperanza de que fuera distinto. Eso si, me tocé dar todo lo que tenia en trabajo y en

dinero.

Hasta me endeudé, vendi mi casa y trabajaba case dos jornadas para sacar el

negocio adelante. Las cosas marcharon bien al principio. Después, mi amigo sacaba toda

clase de disculpas para no hacer lo que le tocaba y ademas,
como él manejaba la plata porque a mi no me gustaba
entenderme con eso, se hacia préstamos que supuestamente
iba a pagar después. A mi no me gustaba lo que pasaba
pero no le dije nada para evitar problemas.
teniamos liquidez inmediata, perdimos oportunidades de
comprar de contado mas barato. Ademas, mi amigo
empled alli a sus familiares y les permitia que hicieran
lo que quisieran. Al principio estabamos muy de
acuerdo en todas las cosas que era necesario hacer
para que el negocio funcionara, pero después yo
sentia tanta rabia con todo lo que pasaba que
preferia no hablarle mas que lo indispensable.

Como no
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A pesar de esto, el negocio era tan bueno que empezé6 a
producir plata y alli se agravaron las cosas porque comenzé
a surgir la ambicién de mi socio. Buscé la forma de rebajar
la calidad del producto para obtener mas ganancias, con
lo que yo no estaba de acuerdo, y complicé tanto la vida
que yo le propuse que me comprara mi parte y se quedara
solo.

El momento de la negociacion fue el peor. No me reconocié
ni la mitad de lo que yo creia justo. Yo tuve que aguantar
que se aprovechara de mi rebajandole el precio a todo
para comprarmelo bien barato. Finalmente sali de esa,
sin casa, endeudado, sin trabajo y para completar me
desacredit6 con todo el mundo haciéndome aparecer a mi
como quien queria aprovecharse de él. La Unica
satisfaccion que me queda es que la ultima vez que lo vi en la notaria me di el gusto de insultarlo y
de decirle frente a los que estaban alli todos los calificativos que se merecia. Ahora pienso que era
l6gico que esto me pasara pues a mi todo me sale mal.

Mis reflexiones acerca de los textos anteriores son:
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2. MODULO DE
ADMINISTRACION

¢,Hola compadre qué hace?

Pues aqui pensando qué nombre colocarle a
la empresa.

cEmpresa? ¢Y qué es eso?

Pues el negocio que vamos a montar la Rosa,
el Pipe, el Juanchisy yo.

O sea toda la familia.

Claro, no ve que las personas son el recurso
mas importante para lograr los resultados, sin
dejar a un lado el recurso financiero, o sea la
platica que tiene guardada la Rosa debajo del
colchdny otra parte de un crédito que nos van
a hacer.

¢Ah ya veo, y que mas necesita para montar
Su empresa?

Pues la maquinaria, los equipos, la materia prima, los muebles y enseresy el local.
¢ Uy compay por qué le dio por meterse en esas?

Por varias razones:
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La principal, porque la Rosa hizo un curso de panaderia y pasteleria y sabe bastante del oficio.
Porque es dificil conseguir trabajo.

Porque en el barrio donde vivimos no hay panaderia.

Y porque tenemos una platica ahorrada y la que nos haga falta no la prestan.

* & & o

¢, O sea que la tienda que tengo es una empresa?
Claro que si, mire compadre hay tres clases de empresas: o /')

Vv Las de produccion o industriales: que son las que transforman ‘@
la materia prima en el producto que venden. (Fabricas de ropa,
de calzado, panaderias, ebanisterias, fabricas de juguetes, etc...)

Vv Las comerciales: compran y venden mercancia lista para el
consumo (ferreterias, miscelaneas, tiendas, almacenes, etc.).

Vv Las de servicios: venden servicios (talleres de mecanica,
reparacion de equipos eléctricos, consultorios médicos, empresas
de transporte, etc.).

Podemos decir compadre que una empresa es como un barco en donde el
capitan debe cumplir una misién: llevar unos productos o servicios a unos
clientes que buscan satisfacer unas necesidades o deseos.

¢ Y quién es el capitan?

Yo seré el administrador o gerente, porque realizaré diferentes actividades
para cumplir unas metas, teniendo en cuenta las circunstancias externas de
la empresa, los recursos humanos y técnicos disponibles.

Ahora si se nos volvié creido el compadre.

Por el contrario, ahora es cuando mas amable debo ser, no ve que usted es
un futuro cliente de mi empresa.

¢ Y eso de administrar es muy dificil?

No, administrar es realizar las tareas necesarias para que mi panaderia
produzcay dé ganancia.
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La primera tarea que debo realizar es la planeacion; o
sea decidir qué quiero realizar en el futuro y hacer planes
para lograrlo. Esta es la base para que mi panaderia
progrese.

La segunda tarea es la organizacion; ordeno todos los
recursos y las tareas para lograr los objetivos de mi empresa.
Organizo el espacio, el tiempo, el trabajo, las personas, el
dinero, etc.

Laterceratareaesladireccion; o sea que coordino a mi
Rosita, a Pipe y a Juanchis para que realicen su trabajo con
entusiasmo y responsabilidad.

¢ Sabe compa? Para ser un buen director hay que tener
cuatro habilidades basicas:

Habilidad para comunicarse.
Habilidad para motivar a los demas.
Habilidad para ejercer la autoridad.
Habilidad para tomar decisiones.

<<

Mejor dicho como usted compa.
Gracias compadre.

Lacuartatareaes el control; donde revisamos si los trabajos que se realizaron estan de acuerdo
con lo planeado.

jUy! Ya son las doce, hora de ir a buscar el almuerzo, se me paso el
tiempo rapido; es que usted habla muy sabroso.

Si le parece nos vemos esta tarde, me acompara a cotizar la materia
prima en diferentes partes y le sigo contando.

¢.Sabe? Me fui pensando qué necesito para administrar bien mi tienda.

Pues necesita aprender a tomar buenas decisiones, a cambiar lo que no funcione
bien y a decidir que es lo mas importante.

Para tomar buenas decisiones escoja los objetivos que quiera lograr, las distintas
formas como los va a lograr, las analiza, escoge la mejor y la realiza.

¢ Sabe compadre? Las cosas cambian, vea no mas nosotros ayer donde
estdbamos y hoy por aca, pues esto mismo sucede con las empresas, todos los dias hay nuevas
técnicas para trabajar, por eso hay que cambiar las cosas que ya no funcionen bien.
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Pues ahi si como decian en mi tierrita "camarén que se duerme se lo lleva la corriente”.
Si sefior, palabras sabias.

También tengo que decidir qué actividades son las
MAas importantes para mi empresa y cuales son
las que me ayudaran a lograr los objetivos de mi
empresa.

¢,Oiga compadre y cOmo hace para que nos se le
olviden las tareas que tiene que hacer?

Con este cuadro me ayudo, no crea compadre, que
si no escribo se me olvida.

TAREAS IMPORTANTES URGENTES NO URGENTES

[«) NN AR N SV I (O R

Asi aprovecho bien mi tiempo.
Enla empresa hay que hacer diferentes actividades: comprar la materia prima, fabricar el producto,
planificar el trabajo, hacer las cuentas, vender, visitar clientes, manejar
el personal.

Para poder realizar mejor el trabajo se agrupan en cuatro areas:

El area de produccion: Es donde se coordina la buena utilizacién de
los recursos de la empresa para una buena produccion.

El &rea de finanzas: Sirve para manejar el dinero y hacerlo rendir;
elaborando el inventario de lo que se tiene, organizando las cuentas, el balance
general, realizando el estado de ganancias y pérdidas, se maneja el dinero y se
controlan los gastos.
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El area de personal: como las personas son las que hacen el trabajo, por eso lo o
mas importante es motivar, dirigir y coordinar las actividades de todos los K
2

N
N

}
/

=
~

trabajadores. - l\—/
far'y
El areade mercadeo y ventas: analiza el medio externo de C\v}\j

la empresa, la competencia, politicas de ventas, publicidad,
exhibicion comercial, servicio post-venta.

Asi como en la casa tenemos el area de alimentacion, el area de descanso, el area de aseo.

Qué cosas dice usted compadre. Pero si es importante tenerlas bien definidas para poderlas
manejar bien.

Todo esto que usted me cuenta es muy bonito, pero
me llama la atencion eso que dice de hacer rendir la
platica y controlar los gastos.

Si usted quiere le digo a mi hijo Pipe que le cuente,
pues él asistio a una capacitacion en costos y
contabilidad.

Claro que si compadre.

Mis principales dificultades en el area administrativa
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3. MODULO DE
CONTABILIDAD

¢,Hola don Pipe como esta usted?
¢, Qué hace?

Muy bien don José, acéa registrando mi
contabilidad.

Como asi ¢ Y qUE €S €S07...ivvviriieiiniinienannnns Jpara qué
sirve?...¢, Eso es de un programa de television?...

No don José la contabilidad es una gran herramienta para
los que tenemos nuestro negocio, venga si quiere le explico.

Muestre a ver expliqueme.
Mire don José, la contabilidad es el ejercicio organizado a través del cual hago los
registros de la actividad diaria de mi negocio, eso me permite saber como me estan saliendo

las cosas y entonces puedo tomar decisiones que me ayudaran a administrar mejor mi negocio.

Mejor dicho es como cuando uno esta buscando algo a oscuras y va a tientas y de pronto le
encienden la luz.

Exacto don José la contabilidad le ilumina el camino de su negocio.
Bueno ¢y como se empieza a hacer ese ejercicio?

Muy facil don José, lo primero que debo hacer es saber qué es lo que tengo.



{ Mi empresa, un Futuro Familiar }

O sea que se deben contar las cosas que uno tiene en el negocio.

Exacto don José se deben contar todas las cosas que hacen parte del negocio y a eso se le
llama inventario.

Antes de comenzar a explicarle el inventario, es importante diferenciar las clases de empresa,
porque de acuerdo a eso es que se hace el inventario.

Mire, existen tres tipos de empresa:

1. De produccion 2. De comercializacién 3. De servicio

Ahora recuerdo, mi tienda es una empresa de comercio. Oiga don Pipe
pero en mitienda hay cosas que se venden y otras que no se venden.

Si sefior usted tiene razon por eso vamos a aprender a hacer los siguientes
inventarios:

Inventario de productos o mercancias: todas las cosas que estan para la
venta.
Inventario de muebles y enseres: son las cosas que estan en mi negocio
pero que no son para la venta, sino que me ayudan a desempeniar la actividad
del negocio (enfriador, estanteria, balanza, vitrinas...).
De manera don Pipe que no puedo mezclar una cosa con otra.

Muy bien don José, me esta entendiendo correctamente.

¢, Y como hago el inventario? Porque en mi negocio hay mucha cosay de
varias marcas y tamanos.

Muy facil don José. Mire le voy a explicar como es gque se hace:
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INVENTARIO DE PRODUCTOS O MERCANCIAS

delicious

CEREAL

" |CEREAL|

1. Separe los productos por marcas, cantidades o tamafios iguales.
2. Cuente las unidades de cada grupo de productos.

3. Averigue el precio de compra de esos productos.

4. Sume cuanto vale todo lo que tiene en productos.

CEREAL

Wy

Wy wy

Facil don Pipe, a ver sile entendi. Saco el arroz aparte y lo clasifico por cada uno de los tamafios
gue tenga, miro a cémo lo compré al proveedor y sumo el total de las cantidades y lo mismo hago
con los demas productos.

Correcto don José, asi se hace.
No olvide don José que al inventario debe colocarsele la fecha en que se elabora.
Hagamos un ejemplo:

v 10 kilos de arroz que se compraron a $1.400 el kilo.

v 25 libras de arroz que se compraron a $700 cada una.

v 20 libras de arroz que se compraron a $600 cada una.

v 1 bulto de arroz sin destapar que se compré en $55.000

v 10 atados de panela que se compraron a $2.000 cada uno

v 10 frascos de aceite por 500 cc que se compraron a $2.200 cada uno
v 15 frascos de aceite por 500 cc que se compraron a $2.000 cada uno
v 25 libras de manteca que se compraron a $1.200 cada una

v 10 paquetes de pasta por 500 grs que se compraron a $600 cada uno.
v 50 barras de jabén que se compraron a $800 cada una.

v 6 latas de sardinas que se compraron a $2.500 cada una.

EMPRESA LA ESTREI,_LA
INVENTARIO DE PRODUCTOS O MERCANCIAS A 26 DE MAYO DE 2005
PRESENTACION
i (ibra, kilo, bulto, | CANTIDAD Vé‘éﬁgé’f VALOR TOTAL
centimetro cubico...)
ARROZ RINDEMAX KILO 10 1.400 14.000
ARROZ BLANQUITA LIBRA 25 700 17.500
ARROZ OPITA LIBRA 20 600 12.000
ARROZ GRANEL BULTO 1 55.000 55.000
PANELA ATADOS 10 2.000 20.000
ACEITE EL NOGAL 500 cc 10 2.200 22.000
ACEITE DON JUAN 500 cc 15 2.000 30.000
MANTECALAESPECIAL | LIBRA 25 1.200 30.000
PASTAS SAN MIGUEL SPAGUETI 500 GRS 10 600 6.000
JABON MONTEREY BARRA 50 800 40.000
SARDINAS LA SIERRA LATA POR 400 GRS 6 2.500 15.000
TOTAL DE INVENTARIO $261.500
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Ya me ensefio como hacer el inventario de productos o mercancias, enséfieme como hago el otro.

Claro don José con el mayor gusto, haga lo siguiente:

INVENTARIO DE EQUIPOS, MUEBLES Y ENSERES () /,)
1. Separe y organice los muebles, equipos y enseres.
2. Cuente cuantas unidades tiene de cada uno e ellos.

3. Averigle cual seria el precio comercial de cada uno.

4. Sume el total para saber cuanto vale todo en conjunto.

Ejemplo:
1 Vitrina marca metalica que comercialmente vale $250.000
2 Estantes marca metalica, que comercialmente vale $120.000 cada uno
1 Balanza marca analoga que comercialmente vale $50.000
1 Enfriador marca panoramico que comercialmente vale $450.000
2 Mesas plasticas que comercialmente valen $200.000 cada una
6 Sillas plasticas que comercialmente valen $15.000 cada una
EMPRESA LA ESTRELLA
INVENTARIO DE MUEBLES Y ENSERES A 26 DE MAYODE 2005
VALOR
EQUIPO O ENSER MARCA O REFERENCIA | CANTIDAD =y VALOR TOTAL
VITRINA METALICA 1 250.000 250.000
ESTANTES METALICA 2 120.000 240.000
BALANZA ANALOGA 1 50.000 50.000
ENFRIADOR PANORAMICO 1 450.000 450.000
MESAS PLASTICAS 2 200.000 400.000
SILLAS PLASTICAS 6 15.000 90.000
TOTAL INVENTARIO $1.480.000
Oa

Ya entendi. Si sumo el inventario de mercancia mas el
inventario de muebles y enseres, sabré cuanto tengo en mi
negocio.

Sidon José; para el caso del ejemplo el negocio valdria $1.741.500
($261.500+1480.000).
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Ahora si s€ como calcular lo que vale mitienda... que bueno don Pipe y tan facil que es...

Ahora recordemos don José que si la empresa es de produccion debe hacer los siguientes
inventarios:

1. De Materia Prima: son los insumos que utiliza la empresa para elaborar o fabricar el producto.

EMPRESA LA ESTRELLA
INVENTARIO DE INMUEBLES Y ENSERES A 26 DE MAYODE 2005
UNIDAD DE COMPRA VALOR
L AUIS AL RS (kilo, libra, metro, litro, etc) AN IEAD UNITARIO WALOIRTOTEAL
TOTAL INVENTARIO $

2. De Productos en Proceso: es el inventario de todos aquellos productos que estan en la
etapa de elaboracion o fabricacion.

EMPRESA LA ESTRELLA
INVENTARIO PRODUCTOS EN PROCESO A 26 DE MAYO DE 2005
- COSTO
EXPLICACION DEL PRODUCTO EN PROCESO CANTIDAD APROXIMADO VALOR TOTAL
TOTAL INVENTARIO $

3. De Productos Terminados: es el inventario de los productos que estén listos para la venta.

EMPRESA LA ESTRELLA
INVENTARIO DE PRODUCTOS TERMINADOS A 26 DE MAYO DE 2005
VALOR
PRODUCTOS TERMINADOS CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
TOTAL INVENTARIO $
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La segunda parte don José es igualmente sencilla e importante para todos los negocios, y son
las cuentas.

n|

Administrar un negocio sin llevar las cuentas es como manejar un carro
sin mirar los medidores de gasolina, aceite, velocidad, etc., si se
descuida puede estrellarse o vararse.

SISTEMA SIMPLE DE CUENTAS

Este sistema me permite darme cuenta de como va mi negocio dia a dia de modo que si yo llevo
las cuentas del negocio puedo enterarme si voy bien o mal.

Correcto don José, dia a dia usted sabe como va conduciendo su negocio y asi, evita los fracasos.
¢, Y qué cuentas debo llevar para poder administrar bien mi negocio?

Muy bien don José, vamos a aprender coOmo se deben llevar las siguientes cuentas, que son
bésicas en todo tipo de negocio.

1. DE VENTAS
Recordemos don José que las ventas son el
intercambio de productos, mercancia o
a servicios por dinero. También recordemos que
v las ventas pueden ser de contado o a crédito.

I Haaa...yaj De contado es cuando recibe uno
el dinero inmediatamente y a crédito cuando
flamos.

Correcto don José.
Yo prefiero vender de contado en mi tienda,

porque lo que he fiado ni sé cuanto es... ... ...
ni quién me debe; por eso yo no vuelvo a fiar.

Pero la venta a crédito es importante y
precisamente don José, con la contabilidad se aprende también a
organizar las platas que tenemos por cobrar y sélo hay que tener cuidado a quién se le fia.
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EMPRESA LA ESTRELLA
CUENTA DE VENTAS MES DE JUNIO DE 2005
VENTADE VENTA

FECHA DETALLE CONTADO CREDITO TOTAL VENTAS
En esta En esta columna | Aqui se registra el | Aqui se registra | En esta columna se
columna se debe registrar el | valor del dinero | el valor de la | registra el valor total
registra la detalle de lo que | recibido por la| venta a crédito | ge|aventa del dia
fechadela vende Ej: nimero de | yenta (lo que fiamos)
venta factura, productos o

mercancia. Cualquier
dato que le recuerde
laventa

TOTALVENTAS
DEL MES

Claro...... siyo llevo ese registro se cuanto vendo en el

2 dia de contado y cuanto vendo a crédito....... y para saber
cuanto vendi durante el mes, pues sumo las ventas de
todos los dias del mes.

Correcto don José.

Ahora don José, usted sabe, la platica que entra al
negocio producto de las ventas también hay que
organizarla y para eso utilizamos la cuenta CAJA.

EMPRESA LA ESTRELLA
CUENTA DE CAJA MES DE JUNIO DE 2005

FECHA DETALLE ENTRADA SALIDA SALDOS
En esta En esta columna | Aquiseregistrael | Aqui se registra | En esta columna se
columna se debe registrar la | dineroque entra eldinero que sale | registra el valor que
registraeldia |informacidn gueda después de
enqueentrao | necesaria para cada registro
sale el dinero conocer el

movimiento de
dinero. Ej: venta de
viveres, pago de una
deuda, etc.
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Ejemplo:

Vv El negocio inici6 el dia 2 con un saldo de $25.000

v En junio 2 entraron $300.000 por concepto de ventas del dia y $150.000 que abond un cliente

v Enjunio 3 se canceld la factura No. 0546 a Distribuciones Harry por valor de $250.000

V' Enjunio 4 ingresaron por ventas en efectivo $180.000 y se cancelé la leche al distribuidor por
valor de $85.000, segun factura No. 1256

v Enjunio 5 sale dinero para pagar el saldo a Distripefia, factura No. 0485 por valor de $150.000

EMPRESA LA ESTRELLA
CUENTA DE CAJA MES DE JUNIO DE 2005
FECHA DETALLE ENTRADA SALIDA SALDOS

$25.000
Jun-2 Ventas en efectivo y abono $450.000 $475.000
Jun-3 Cancelacion factura No. 0546 Distri Harry $250.000 $225.000
Jun-4 Venta en efectivo y cancelacion factura No. 1256 | $180.000 $85.000 $320.000
Juns Cancelacion factura No. 0485 $150.000 $170.000

Qué bueno don Pipe, asi yo puedo saber con cuanto cuento en efectivo y qué es lo que ha pasado
con el dinero que ingresa a mi negocio.

Ademas don José, este registro nos permite darle un manejo
organizado y priorizar las salidas del dinero.

Pero como hago para saber lo que me 0
deben..., porque es que en mi tienda se s
vende bastante a crédito o sea al fiado. ¢ Y

sabe? Cuando van a pagarme, a veces no
encuentro donde anoté lo que fié porque
como el cuaderno esta todo desordenado
entonces me confundo.

Bueno don José lo mismo me pasaba a mi antes de
llevar las cuentas, pero para eso existe la cuenta
"Cuentas por cobrar". Es recomendable hacer un

formato por cada cliente y en lo posible con la
mayor informacion de él o ella.

Hagamos un ejemplo con un cliente mio que
es buena paga.
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EMPRESA LA ESTRELLA
CUENTAS POR COBRAR
CLIENTE : JUAN POLANIA

DIRECCION: CALLE 45 No. 56-35 TELEFONO: 8762222

La Tienda la Estrella, le vende a crédito al sefior Juan Polania, los siguientes articulos:
El 2 de junio le vende a crédito viveres varios por valor de $250.000

El 7 de junio le vende a crédito un garrafon de aceite, por valor de $52.000
El 18 de junio el sefior Polania abona $150.000 a su cuenta
El dia 25 de junio le vende a crédito $150.000 en mercado
El 28 de junio el sefior Polania abona $100.000

FECHA DETALLE VALOR DE LADEUDA| ABONOS SALDO
Jun-2 Viveres varios $250.000 -0- $250.000
Jun-7 Garrafén aceite $52.000 -0- $302.000
Jun-18 Abono $150.000 $152.000
Jun-25 Mercado $150.000 -0-|  $302.000
Jun-28 Abono $100.000 $202.000

Oiga... don Pipe, qué bueno esto porque asi sé que le fié al cliente, cuanto me debe y qué me ha

abonado. Ahhh... y de esta manera no hay dudas en la cuenta porque todo esta claritico.

Asi es don José, ¢, y sabe qué otro beneficio tiene llevar esta cuenta?

Mire: cada vez que su cliente abona o se le

- fia usted ya conoce cual es el saldo.
Ademas esto da confianza y refleja
organizacion.

hacer.
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Realmente esto es muy importante y facil de

Bueno y las compras que uno hace para
surtir, ¢, como llevo eso para saber cuanto
invierte uno en el negocio?

Claro don José, esa se llama la cuenta de
compras y es muy facil de registrar:
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EMPRESA LA ESTRELLA
CUENTA DE COMPRAS MES DE JUNIO DE 2005
COMPRA DE COMPRA A
FECHA DETALLE CONTADO CREDITO TOTAL COMPRAS
Enesta En esta columna debe| Aqui se registra el | Aqui se registra | En esta columna se
columnase | registrar el detalle de Io| valor de la compra | el valor de la registra el valor total
registra la que compra. que pagainmedia- | compra  que | de |a compra del dia
fechadela | Ej: No. de Factura, tamente queda debiendo
compra productos o
mercancias.
Cualquier dato que le
recuerde la compra
TOTAL
COMPRAS $ $ $
DEL MES

IClaroj.....Siyo llevo este registro sé cuanto compro en el dia de CONTADO y cuanto compro a
CREDITO...... Y para saber cuanto compré durante el mes, pues sumo las
compras de todos los dias del mes.

Correcto don José.

Bueno don José, las compras son muy importantes, y acuérdese que
también se hacen de contado y a crédito; y una forma de mantener nuestra
imagen es cumplirles a nuestros proveedores.

Ahora que usted lo menciona don Pipe, yo perdi el crédito con papas
Sensacion, porque no le pagué una factura a tiempo, pero realmente era
gue yo no me acordaba ni cuanto era ni cuando habia quedado de pagarla.

Eso nos pasa a todos los empresarios cuando no estamos organizados.
Mire la cuenta CUENTAS POR PAGAR, es la que se encarga de
organizarnos en ese aspecto. Hagamos un ejemplo con un proveedor
suyo don José.

Si claro, con Distrifluver, ellos son buenos proveedores.
Distrifluver le vende a crédito para surtir su negocio asi:
Vv El4 de junio le vende a crédito segun factura No. 0215 por $615.000, que vence el 15 de junio.
Vv EI10 de junio le vende a crédito segln factura No. 0318 por $500.000 que vence el 25 de junio.
V' El 15 de junio usted abona $500.000 a su deuda.

v EIl 25 de junio vuelve y abona $650.000
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CUENTAS POR PAGAR
PROVEEDOR: DISTRIFLUVER
DIRECCION: CALLE 22 No. 21-48 TELEFONO: 8756329

FECHA DETALLE VA'E)OE'E gi LA | ABONOS SALDO VENCE
Jun-4 Viveres varios Fac. No.0215 $650.000 0- $650.000| Jun-15
Jun-10 Viveros varios Fac. No. 0318 $500.00 0- $1.150.000|  Jun-25
Jun-15 Abono efectivo $500.000 $650.000 Jun-25
Jun-25 Abono efectivo $650.000 0

Don Pipe qué maravillaj con esta cuenta sé muy bien lo que debo,
a quién y cuando debo pagar:

Sidon José, eso es asi. Acuérdese:

El crédito bien manejado es la mejor
® referencia comercial paranosotros
los empresarios.

%

Don Pipe ahora que usted me esta ensefiando todo esto y que realmente
veo lo sencillo que es y la gran ayuda que presta, yo quiero organizar lo de
los gastos de la casa... es que alla en mi negocio todo mundo saca plata
pa’ una cosay pa’ otray pues yo ho se cuanto estamos gastando del
negocio.

Mire don José ese era uno de mis principales problemas, yo veia que en el negocio se vendia
pero no se veia la plata, por que me pasaba lo mismo, pero ahora esa parte la organicé con la

@ cuenta de GASTOS.
)

Los gastos don José, son las salidas o desembolsos de dinero que se hacen para el
manejo del negocio.

Entonces ¢ el arriendo que pago del local es un gasto?
Sidon José y los servicios publicos, el talonario de facturas, lo que gasta en aseo del

negocio, lo que le paga al ayudante los dias que le trabaja, el transporte de la remesa
a la tienda, etc.
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Que bueno saberlo porque ese dinero que sale para pagar todo eso no se repone, de manera que

de ahora en adelante voy a controlar esos gastos.

Si sefior eso es muy importante. Lo primero que debe hacer es fijar un presupuesto con el cual

pueda atender los gastos de su familia.

Ah como un sueldo y gastar solo de ese sueldo.

Correcto, ese sueldo debe ser justo y usted debe ser muy responsable para ajustarse a €l y se

va a dar cuenta como le rinde la platica del negocio.

Muy importante, mantengo la familia con mi sueldo, controlo los gastos generales como los servicios,

transporte, aseo, etc.

CUENTAS GASTOS DE ADMINISTRACION

EMPRESA LA ESTRELLA
CUENTA GASTOS DE ADMINISTRACION
FECHA DETALLE GASTOS FAMILIARES GASTOS GENERALES

En esta En esta columna describo lo En esta columna escribo Aqui escribo el valor de
coll_Jmna se que corresponde algasto, asi | el valor de todo 1o | |os demas gastos que
registra la sabré para que se necesito el | referente a los gastos de corresponden al
fechadelgasto | dinero. Ej: mercado, servicio | mifamilia. Ej: medicina, | negocio. Ej: arriendo,

de energia, arriendo mes de estudio, remesa, ropa, | servicios publicos, pago

Junio, etc. etc a ayudantes, etc

gue me haya fijado como sueldo.

IUyj eso si suena como complicado.

No don José, todo lo contrario; es muy sencillo y facil de interpretar
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De manera que yo no puedo disponer de los dineros para atender los
gastos familiares, para otras cosas y no me debo pasar de la cantidad

Sisefior asi es. Siusted se propone se dara cuenta que antes gastaba mas
de la cuenta y por eso le quedaba poca platica para reinvertir en el negocio.

Don Pipe estoy muy contento y muy entusiasmado con esto. ¢ Qué me falta por
aprender?. Estoy que pongo en practica lo que estoy aprendiendo.

Bueno le falta aprender a hacer e interpretar los estados financieros.
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Habando de estados si sabe que la hija de la comadre Ligia esta en estado de embarazo... eso
me conto6 la comadre ayer y estan muy felices porque es el primer
nieto.

Mire qué casualidad don José, si comparamos lo que usted me
cuenta del embarazo con los estados financieros de que le estoy
hablando se trata de lo mismo.

(30

Como asi. No le entiendo.

Mire don Jose, el estado de embarazo de la hija de la comadre
Ligia es la forma como se encuentra ella en este momento. Lo
mismo pasa con los negocios y por eso se hacen los estados
financieros para conocer las condiciones en que se encuentra el
negocio en un momento determinado.

Ahhh...ya entiendo don Pipe. Los estados financieros nos muestran
la situacion del negocio en un momento dado. O sea que también
es una forma para mirar si nuestra gestion como administradores a
sido buena o mala.

Correcto don José. Usted esta entendiendo muy bien. Los estados
financieros que vamos a estudiar son:

1. Balance General.
2. Estado de ganancias o pérdidas

Como asi que balance ¢ Es que hay que pesar todo en una bascula?

£

Bueno don José, no precisamente. EL

A
BALANCE GENERAL nos muestra la
situacion del negocio en una fecha determinada
y estd compuesto por tres grandes cuentas.
1. Los Activos: son todos los bienes,
derechos y valores que el negocio tiene al
momento del balance.
Los activos se clasifican en:
Corrientes: estan conformados por el dinero a la vista
y por los bienes que pueden convertirse en efectivo
en un periodo inferior a un afio.
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Ahhj...como la mercancia que tengo para la venta en mi tienda, o la plata de la venta.

Activos Fijos: los elementos que tenemos en el negocio y que son necesarios para desarrollar
la actividad y que no estan para la venta.

Claro... como la estanteria, la vitrina, el enfriador, etc.
Otros activos: Son los que no son corrientes ni fijos.

Ejemplo: cuentas por cobrar a un plazo mayor a un afo, arriendos
pagados por anticipado, etc.

2. Los Pasivos: son las deudas que la empresa tiene al momento
del balance.

Los pasivos se clasifican en:

Pasivos corrientes o0 a corto plazo: son las deudas que el negocio
debe cancelar en un término inferior a un afio.

Claro... de manera que las cuentas por pagar a proveedores son un
pasivo corriente, y el crédito de la Fundacion que lo saqué a seis meses
y el sobregiro que me dio el gerente del banco la semana pasaday el
impuesto de Sayco de este afio que lo estoy debiendo.

Correcto don José todos esos son pasivos corrientes.

Pasivos largo plazo: son las deudas que la empresa debe cancelar en
un plazo mayor a un afo.

A9
Ahh. en ese grupo entra la deuda de la moto que tengo para hacer
domicilios y vueltas del negocio y el crédito con el Banco Agrario que es
a dos afnos.
Si sefior: Esos pasivos son a largo plazo.
3. El Patrimonio: Es el valor de todos los bienes que la empresa tiene
menos las deudas.
Mejor dicho el patrimonio es lo que es propio realmente, por que yano lo
debe a nadie.
Correcto don José, el patrimonio se divide en:
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El Capital: que es el dinero y el valor de los bienes con que se creo el negocio.
Mejor dicho lo que llamamos el plante.

Las Utilidades: que son todas las utilidades o ganancias del negocio en el tiempo que lleva
funcionando.

Eso quiere decir don Pipe que la platica que queda de utilidad uno no se
la debe gastar toda sino que debe surtir mas el negocio.

Correcto don José eso es lo ideal. Asi hago yo y mire los resultados; mi
empresa cada vez esta mejor surtida.

Pues ahora que sé hacer estas cosas voy ha hacer lo mismo.
Asi se habla don José. Asi debemos pensar todos los

empresarios y vera que nuestros negocios cada dia "
creceran mas.

La Valorizacion: que son los valores que se ganan por el aumento comercial
de los bienes de la empresa.

Ayyi a apropésito de esoj ayer el vecino me ofrecié un mayor valor del que yo
pagué por la vitrina panoramica, asi que si se la hubiera vendido ese mayor
valor del que le hablo es la valorizacion?

Si sefior, eso es lo que se llama valorizacion.

¢ Y como se hace el Balance General?

Bueno don José, debemos tener en cuenta lo siguiente:

v Elijo lafecha de corte, es decir, el dia que lo voy a realizar: Eso quiere
decir que los registros de ese dia son parte del Balance General.

Vv Luego nos remitimos a los registros de las cuentas del activo.
Vv Ojodon José. Sinohemos sido juiciosos con los registros nos queda

mal el balance porque el reflejo de esa informacion no sera realmente lo
gue esta sucediendo en la empresa.
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EMPRESA LA ESTRELLA
BALANCE GENERAL A 30 DE JUNIO DE 2005

ACTIVOS PASIVOS
CORRIENTES CORTOPLAZO
Caja $ Sobregiros $
Bancos $ Cuentas por pagar $
Cuentas por cobrar $ Obligaciones bancarias $
Inventario de materia prima $ Prestaciones sociales $
Inventario de producto en proceso $ Impuestos por pagar $
Inventario de producto terminado $
TOTALACTIVO CORRIENTE $ TOTAL PASIVOS $
CORTOPLAZO
ACTIVO FIJO PASIVO LARGO PLAZO
Vehiculos $ Obligaciones financieras $
Muebles y enseres $ Otras deudas $
Equipos y herramientas $ TOTAL PASIVO
Casao local $ LARGO PLAZO $
TOTALACTIVOS FIJOS $
OTROSACTIVOS PATRIMONIO
Valorizaciones $ Capital $
Otros activos $ Utilidades acumuladas  $
TOTALOTROSACTIVOS $ Valorizaciones $
TOTAL
PATRIMONIO $
TOTAL PASIVO Y
TOTALDEACTIVOS $ PATRIMONIO $

Oiga esto es muy facil don Pipe! De modo que el Balance General me muestra qué parte de los
bienes de la empresa o sea los activos, estoy debiendo y ademas si comparamos los Activos
Corrientes con el Pasivo Corriente, sabemos si tenemos capacidad de pagar o no.

Si sefior. Se da cuenta como ha aprendido de bien!. Lo felicito.

Ademas don José, el Balance en su conjunto nos indica qué tan endeudada esta la empresa.

Claro, si yo comparo el total de los Activos con el total de los Pasivos me da una idea del
endeudamiento; de modo que me sirve para poder tomar decisiones en este aspecto.

Correcto. Bueno don José ahora estudiaremos el segundo Estado Financiero, el Estado de
Ganancias o Pérdidas.
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¢ Por el nombre de ese estado financiero, se puede decir que es el que nos muestra si la empresa
gano o perdio?

Correcto don Jose, pero éste, es un estado que se hace para un periodo

determinado, en ese periodo sabemos cuanto ganamos o cuanto
- perdimos.

Y es muy complejo de hacer, ¢, porgue es que para recordar uno el dinero
gue ha entrado y ha salido?

No olvide que para eso son los registros diarios que usted va haciendo
en las diferentes cuentas.

Pues claro se me olvidaba. De modo don Pipe que si ho soy juicioso

llevando los registros diarios no podré hacer un estado de Ganancias o

Pérdidas real.

Asi es don José. Ni el estado de Ganancias o Pérdidas, ni la

contabilidad en general le saldra bien si usted no registra dia a dia los
movimientos de la actividad de su empresa.

¢,Buenoy como lo hago?

Es importante tener en cuenta lo siguiente:

'~

1. Definir el periodo de analisis, ejemplo: del 1 al 20 de junio de 2005.
2. Aprender a hallar el costo de venta para lo cual utilizamos esta formula

sencilla:
Costo de venta=inventario inicial + compras — inventario final
Ya entiendo. Debo tomar el valor del Inventario Inicial de mercancia, le sumo lo
gue compre en mercancia durante el periodo y le resto el inventario que tenga
a la fecha en que hago el estado de Ganancias o Pérdidas.

Correcto don José, asi se halla el costo de venta. Luego sacamos el total de
las ventas del 1 al 20 de junio.

Ese dato lo encuentro en la cuenta de VENTAS y ¢ ahi también se incluyen las Ventas a Crédito o
sea lo que fiamos?

Si sefior, se incluyen.

¢ Pero sino las han pagado todavia?

49



{ Mi empresa, un Futuro Familiar }

No importa don José€, de todos modos se incluyen. Luego averiguo cuanto costaron los productos.
O sea el costo de venta, lo hago utilizando la formula que me ensefié.

Con el siguiente ejemplo va a entender mucho mejor como hacer el estado
de Ganancias o Pérdidas:

Para e periodo del 1 al 20 de junio de 2005 la Empresa la Estrella tiene la
siguiente informacion para su estado de Ganancias o Pérdidas.

v Ventas de contado durante el periodo $1.550.000

v Ventas a crédito durante el periodo $1.200.000

V' Inventario inicial es de $850.000

v Compras que realizé durante el periodo fueron por $1.500.000
v Elinventario a 20 de junio es de $1.200.000

V' Los gastos del periodo suman $500.000

EMPRESA LA ESTRELLA
ESTADO DE GANANCIAS O PERDIDAS
DEL 1 AL 20 DE JUNIO DE 2005

VENTAS

V=] 0] t= 1o [ O] g1 v= e [o TSR $1.500.000
V=] 0] £ 1= O (< To [1 o O TOTR $1.200.000
TOTAL DE VENTAS DEL PERIODO ..o $2.750.000
COSTOS DE VENTA

INVENLArio INICIAL .......oceeet e $850.000
F COMPIAS 1oeeevtiie e it e e etee e et e e e st e e st e e s stae e e s sabe e e s stbeeeesnbaeeesbeeeeas $1.500.000
o [0\ 1 =T g (o X T o= I $1.200.000
TOTALCOSTODEVENTA ..o $1.150.000
UTILIDAD BRUTA ...t $1.600.000
- GASTOS DE ADMINISTRACION DEL PERIODO .....ccccvvevviiiiinnnn. $500.000
UTILIDAD LiQUIDAO NETA oo $1.100.000

Esto es mas sencillo de lo que pensé. Pero a ver si le entendi. Al total de las ventas le quito el
costo de venta, que ya sé€ cOmo sacarlo, eso me da la utilidad bruta; o sea, todavia hay que descontar
lo que se gast6 en administracion, mejor dicho la parte del sueldo que durante el periodo haya
gastado

Correcto don José ha entendido muy bien.
Don Pipe y el compadre Don Pepe que tiene una panaderia lo hace de la misma forma?

Muy buena pregunta don Joseé, el compadre don Pepe y todos los demas empresarios que
hacen transformacion, o sea que fabrican o elaboran un producto, hallan el costo de venta de la
siguiente forma:

1. Averiguamos los inventarios iniciales de:

v Materia prima
v Productos en proceso
v Productos terminados
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Le sumamos:

Las compras de materia prima hechas durante el periodo c\ .
Los costos de fabricacion de los productos durante el periodo @

Alo anterior se leresta el inventario final de:

Materia prima
Produccion en proceso
Produccion terminada

Ll N N U S A

El resultado sera el costo de venta

Pues casi es lo mismo. Sdlo que el compadre tiene mas inventarios. A ver
si entendi don Pipe:

COSTO INVENTARIO INICIAL DE COMPRAS INVENTARIO FINAL DE:
DE VENTA = MATERIAPRIMA, + DEMATERIAPRIMA MATERIAPRIMA,
PRODUCTOS EN PROCESO, COSTOS PRODUCTOS EN PROCESO,

PRODUCTOS TERMINADOS

DE FABRICACION PRODUCTOS TERMINADOS

PANADERIA LA ESTRELLA
ESTADO DE GANANCIAS O PERDIDAS DEL 1 AL 20 DE JUNIO DE 2005

VENTAS

Ventas de contado $1.550.000

Ventas a crédito $1.200.000

TOTAL VENTAS DEL PERIODO $2.750.000
COSTO DEL PRODUCTO VENDIDO

Inventario inicial de materias primas $ 850.000

Inventario inicial de productos en proceso $ 600.000

Inventario inicial de productos terminado $1.100.000

TOTAL INVENTARIOS INICIALES $2.550.000

+ Compras de materia prima $1.500.000

+ Costos de Fabricacion $1.200.000

TOTAL COSTOS DE PRODUCCION $2.700.000

- Inventario final de materia prima $1.200.000

- Inventario final de productos en proceso $1.300.000

- Inventario final de productos terminados $ 800.000

TOTAL INVENTARIOS FINALES $3.300.000

TOTAL COSTO DE VENTA $1.950.000
UTILIDAD BRUTA $ 800.000
-GASTOS DE ADMINISTRACION DEL PERIODO $ 500.000
UTILIDAD LIQUIDAO NETA $ 300.000
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Elabore el BALANCE GENERAL de su EMPRESA:

Nombre de la Empresa:

Fecha:

ACTIVOS
CORRIENTES

Caja

Bancos

Cuentas por cobrar

Inventario de materia prima
Inventario de producto en proceso
Inventario de producto terminado

TOTALACTIVO CORRIENTE

ACTIVO FIJO
Vehiculos

Muebles y enseres
Equipos y herramientas
Casa o local

TOTALACTIVOS FIJOS
OTROSACTIVOS
Valorizaciones

Otros activos
TOTALOTROSACTIVOS

TOTALDEACTIVOS

BALANCE GENERAL

PASIVOS
CORTOPLAZO

Sobregiros

Cuentas por pagar
Obligaciones bancarias
Prestaciones sociales
Impuestos por pagar

&+ B B BH B B

&

TOTAL PASIVOS
CORTOPLAZO

PASIVO LARGO PLAZO
Obligaciones financieras

Otras deudas
TOTAL PASIVO
LARGO PLAZO

@B B B BH

»

PATRIMONIO
$ Capital
$ Utilidades acumuladas
$ Valorizaciones

TOTAL

PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y
$ PATRIMONIO
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4. MODULO DE
COSTOS Y GASTOS

Hola don Pipe. Vengo a ver si usted me
ensefa a hacer rendir la platica. Necesito
organizarme porque la Julia me gasta mucha
plata. No hago mas sino trabaje y trabaje y la
plata no se ve.

Claro que si con José. Siga y empecemos
el tema de costos.

LOS COSTOS Y GASTOS DE MI EMPRESA

Son todos los desembolsos o salidas de dinero
gue tiene que hacer la empresa para producir, administrar y vender. Estos
incluyen:

Salarios del personal de produccién y sus prestaciones
Compra de materias primas

Transporte de productos terminados

Arrendamiento del local

Bolsas para el empaque

Mantenimiento de la maquinaria y equipo

Materiales de consumo e insumos

Depreciacion de los equipos
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CLASIFICACION DE LOS COSTOS
1. COSTOS VARIABLES:

Su valor aumenta o disminuye cada vez que la produccion y las ventas aumentan o disminuyen.
Ejemplo: Materias primas e insumos, mano de obra al destajo, comisiones sobre ventas,
empaques, fletes.

¢, Qué son las materias primas?. Son los materiales que se transforman en el producto terminado
y quedan incorporados en €l. Ejemplo: Para producir una camisa, la materia prima es la tela,
hilo, botones, cremallera, etc.

©® ~\
®
= « Tela  Madera
88 * Hio « Tornillo
\ * Broches «  Pinturas
* Cierre « Martillo
¢ Clavos
Pegantes

({(0@13

Las empresas de comercio solamente tiene dos costos variables:
¢ El costo de la mercancia, segun la factura de compra 'y
¢ Las comisiones sobre las ventas

Ejemplo de costo variable en la empresa de comercio:
En unatienda el precio de compra del aceite es de $3.000, se vende a $5.000 y se paga comision
del 15% sobre la venta.

CALCULO DEL COSTO VARIABLE

Precio de compra del aceite $3.000
Comision: 750
TOTAL COSTO VARIABLE $3.750

Don Pipe y en una empresa de confeccion como se sacan los costos?

Ya vamos para alla don José.
Pasos para calcular el costo variable de cualquier producto en la industria:

Identificar el producto a costear: nombre y referencia.

Determinar la unidad de costeo: docenas, moje, par, unidad, kilo, etc.
Averiguar el precio de venta por unidad de costeo: docena de camisas, etc.
Venta mensual del producto en unidades.

Diligenciamiento de la hoja de costos variables.

agrwbdPE
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LA HOJA DE COSTOS VARIABLES EN UNA EMPRESA DE PRODUCCION

Nombre del Producto

Unidades de costo

Referencia Unidades vendidas por mes Precio venta $
UNIDAD DE COSTO POR UNIDADES COSTO
MATERIA PRIMA
COMPRA UNIDAD UTILIZADAS TOTAL

Materia prima
utilizada en la
elaboracion del
producto,

Unidad con que se
compra la materia
prima: unidad,
metro, kilo,. bulto,
arroba.

Precio por unidad
de cada materia
prima, segun la
Ultima factura.

Unidades de cada
materia prima
utilizadas en la
fabricacién de la
unidad de costeo.

Costo total de las
materias primas
utilizadas en la
fabricacién de la
unidad de costeo.

A B C D E=D*C
COSTO TOTAL MATERIA PRIMA F
OTROS COSTOS VARIABLES: * Mano de obra al destajo
* Empaques
* Comisiones por ventas
TOTAL OTROS COSTOS VARIABLES G
COSTOS VARIABLES TOTAL ( Materia prima + otros costos variables H=F+G

Pero se ve complicado don Pipe
Va a ver que no. Hagamos un ejemplo y vera que es muy sencillo.
Ejemplo:

HOJA DE COSTOS EN LA INDUSTRIA DE CONFECCIONES

Nombre del Producto: CAMISADEPORTIVA
Referencia: SPORT 240
Precio de venta por unidad: $12.500

Unidades de costo: DOCENA
Unidades vendidas por mes: 20 DOCENAS
DOCENA. $ 150.000.00

UNIDAD DE COSTO POR UNIDADES COSTO
MATERIA PRIMA
COMPRA UNIDAD UTILIZADAS TOTAL

Tela Chalis Metro $3.000 18 $54.000
Entretela Metro $1.200 1 $ 1.200
Botones Docena $ 540 6 $ 3.240

Hilo Tubino $ 200 12 $ 2.400
Etiqueta Unidad $ 10 12 $ 120
Marquilla Unidad $ 10 12 $ 120
COSTO TOTAL MATERIAPRIMA $61.080
OTROS COSTOS VARIABLES: * Mano de obra al destajo $21.720
* Empaques 600
* Comisiones por ventas 0
TOTALOTROS COSTOS VARIABLES $22.320
COSTOS VARIABLES TOTAL ( Materia prima + otros costos variables) $83.400
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Otros costos importantes en la empresa son:
2. COSTOS FIJOS DE PRODUCCION

Su valor no depende del volumen de produccion y ventas. Se mantienen fijos venda 10 6 100
productos; estos son: salarios fijos de produccidn, alquiler del local, mantenimiento de equipos,
servicios publicos, transporte, etc.

En resumen, sumo todos los costos fijos de produccion de la Empresa y asi hallo el total de
costos fijos de produccion.

3. GASTOS ADMINISTRATIVOS

Son los causados por el funcionamiento de la oficina y el manejo del negocio. Lo componen:
sueldos fijos, prestaciones sociales, transporte, papeleria, elementos de aseo, sueldo del
empresario.

Para que mi empresa esté mejor organizada, me asigno un salario fijo mensual.

gﬁ» Don José. ¢Cbomo le ha parecido el tema?

Interesante don Pipe. Tan facil que resulta manejar una empresa
cuando uno tiene las herramientas. Estos cursos son interesantes
porque le ayudan al empresario a manejar adecuadamente el
negocio.

Bueno don José. Se acabo el descanso. Camine y continuemos
con el tema, ahora vamos a analizar qué es el Margen de
Contribucion.

Uy no me hable en ese idioma, ¢ qué es eso?

Muy sencillo don José, veamos:

MARGEN DE CONTRIBUCION: es la diferencia entre el valor de la venta y el costo variable
de los vendido. Es lo que en los negocios de comercio llaman la utilidad del producto. En
realidad no es utilidad. En otras palabras es lo que queda de las ventas para pagar los costos
y gastos fijos y para generar la utilidad.

¢, Don Pipe yo pensé que eso era la utilidad?
No, este margen es el que se utiliza para cubrir los gastos

CALCULO DEL MARGEN DE CONTRIBUCION EN PESOS:

PRECIO DE VENTA DEL PRODUCTO — COSTO VARIABLE DEL PRODUCTO
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MARGEN DE CONTRIBUCION EN PORCENTAJE:

MARGEN DE CONTRIBUCION EN PESOS X 100
PRECIO DE VENTA

Ejemplo: El costo variable de una docena de camisas producida por la Empresa "Confecciones
PORKIS" es de $83.400; el precio de venta es de $150.000 la docena. El margen de contribucion
(MC) seria:

Margen de contribucién de la
docena de camisas en pesos.

Margen de contribucion de la
docena de camisas en porcentaje.

MC = $150.000 - $83.400 = $66.600 $66.600 x 100 = 44.4%
$150.000

Ahora saquemos el margen de contribucion de la empresa.

CALCULO DEL MARGEN DE CONTRIBUCION DE LA EMPRESA

1. Hallo el margen de contribucién en pesos de todos sus productos o servicios: se realiza una
lista de los productos o servicios de la empresa y anoto el margen de contribucion de cada
uno en pesos.

2. Calculo el margen de contribucion de la empresa en pesos y en porcentaje.

Margen de contribucion total en pesos y 109

Total ventas
Para calcular lleno el siguiente formato:

Unidades | Precio de venta| Costo variable Margen Ventas del Margen de
PRODUCTOS vendidas del producto unitario del | contribucién del producto contribucién
en el mes producto producto pesos en el mes |total en pesos
A B C D E:.C-D F=BXC G=BXE
Camisa 90 $12.500 $6.950 $5.550 $1.125.000 $499.500
Pantalon 50 $ 9.500 $5.200 $4.300 $ 475.000 $215.000
Blusa 45 $ 9.000 $4.800 $4.200 $ 405.000 $189.000
TOTALES $2.005.000 $903.500

$903.500 X 100 = 45%
$2.005.000

Margen de Contribucién total en porcentaje

Es decir, de las ventas, le resto el costo variable, nos da como resultado el margen de contribucién en
pesos, lo que quiere decir que de ese valor tengo que sacar los costos, gastos fijos y generar la utilidad.
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EL PUNTO DE EQUILIBRIO

Es el volumen de ventas necesario para sostener el negocio sin ganar ni perder.

¢, COmo asi don Pipe?

O sea, es lo minimo que usted debe vender para no obtener ni pérdida ni ganancia.

Situaciones que se pueden dar:

=

e
-
1 | MARGENDE YC((BDAS;—'(I?SS
CONTRIBUCION
DE LAEMPRESA FJOS
DE LAEMPRESA

MARGENDE |
CONTRIBUCION
DE LAEMPRESA

COSTOS Y
GASTOS FIJOS
DE LAEMPRESA

COSTOSY
GASTOS FIJOS
DELAEMPRESA |

MARGEN DE
CONTRIBUCION
DE LAEMPRESA

1. La empresa esta en punto de equilibrio cuando
el margen de contribucién es igual al total de
costos y gastos.

2.La empresa genera utilidad cuando el margen
de contribucidn es mayor que el total de costos y
gastos.

3. La empresa genera pérdida cuando el margen
de contribucidn es menor que el total de costos y
gastos.

Para calcular el punto de equilibrio siga esto
pasos:

1. Calculo del margen de contribucién de cada
producto, como en el cuadro anterior.

2.Calculo el margen de contribucion de la
empresa.

3.Sumo los costos fijos mensuales mas los
gastos administrativos.

4. Calculo el punto de equilibrio.

Costos fijos + gastos de administracién = Punto de Equilibrio

% margen de contribucién

Mire don José: Los costos totales de la Empresa "Confeccion PORKIS" suman $200.000.
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Los gastos de Administracién totales suman $167.550
El margen de contribucion de la empresa es del 45%. EIl punto de equilibrio seria:

200.000 + 167.550 = $816.777
45%

La empresa debe vender $816.777 mensuales para sostenerse sin ganar ni perder. Este es el
punto de equilibrio.

La unica forma de tener utilidad es tener ventas por encima del PUNTO DE EQUILIBRIO.

Don Jose, por ultimo, para que usted no tenga problemas con sus empleados tiene que cumplir
con:

LAS OBLIGACIONES LABORALES: son una serie de obligaciones de tipo legal que tiene a
cargo el empleador a favor del trabajador.

Jairo se enfermd, me esta
pidiendo para los remedios
i le pague los
puede trabajar
edad.

Camilo me esta
reclamando el subsidio
para su hijo de 8 afios.

La sefiora de Carlos
estd embarazada y él
quiere que le pague los
gastos de clinica.

El costo del salario de un empleado lo componen:
SALARIO BASICO + PRESTACIONES SOCIALES + APORTES

B Salario basico: es el valor asignado mensualmente al empleado por el servicio que me presta.
Lo componen: El sueldo, el subsidio de transporte para quienes ganan menos de dos salarios
minimos y las horas extras.
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B Prestaciones Sociales: obligaciones que todo empresario debe pagar a sus empleados,
ademas del salario. Estas son:

v Cesantias que corresponden al 8.33% del salario mensual.

v Intereses a las cesantias que corresponden al 12% anual o sea el 1% mensual.

v Vacaciones que son 15 dias habiles por cada afio trabajado y corresponden al 4.17% del
salario (sin incluir subsidio de transporte).

v Prima de servicios que es un mes de salario por cada afio trabajado equivalente al 8.33%.

v Dotacion: La dotacién de ropa de trabajo al empleado es una obligaciéon que tengo que cumplir
cada 4 meses para los que ganan menos de dos salarios minimos, en las siguientes fechas:
el 30 de abril, el 30 de agosto y el 20 de diciembre de cada afio.

Don Pipe o sea que si yo he trabajado en una empresa y no me han
reconocido estas prestaciones, ¢, yo puedo reclamar?

Por supuesto don José. El codigo Laboral Colombiano le ofrece a los
trabajadores las garantias suficientes para que le reconozcan todas
sus prestaciones. Usted puede acercarse a la Oficina Laboral para
gue lo orienten sobre lo que tiene que hacer. Otras obligaciones de
los patronos son:

Afiliacion ala seguridad social: Se hace a una empresa prestadora
de servicios asi:

Salud: 8% y pensién el 10.625%, liquidados del salario del trabajador.

B Aportes parafiscales: Obligaciones que todo patrono debe pagar
a algunas entidades por servicios que éstas ofrecen a sus empleados
como son:

v Afiliacién a la Caja de Compensacion Familiar con el 4% del salario total ( sin incluir subsidio
de transporte)

v Aportes al Servicio Nacional de Aprendizaje, SENA equivalentes el 2% (sin incluir subsidio
de transporte)

v Aportes al Instituto Colombiano de Bienestar Familiar, ICBF, equivalente al 3% del salario
(sin incluir subsidio de transporte)

Mire don José, estos son los porcentajes con los que debe liquidar a sus empleados:
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PRESTACIONES SOCIALES:

CESANTIAS 8.33%
INTERES CESANTIAS 1.00%
VACACIONES 4.16%
PRIMA DE SERVICIOS 8.33%
DOTACIONES

SUBTOTAL 21.82%
APORTES PARAFISCALES

AFILIACION A SEGURIDAD SOCIAL 18.625%
AFILIACION CAJA DE COMPENSACION FAMILIAR 4.00%
SENA 2.00%
|.C.B.F. 3.00%
SUBTOTAL 48.945% del sueldo mensual.

En resumen, esto es lo que usted debe saber acerca de los costos de la empresa. Cuando
quiera ponerlo en practica me llama y le colaboro.

Bueno. Con todos estos conocimientos que he adquirido, espero que pueda hacer crecer mi
empresa con todas las de la Ley.

Elabore su PRESUPUESTO FAMILIAR:
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Calcule el PUNTO DE EQUILIBRIO de su EMPRESA:
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5. MODULO
DE MERCADEO

¢,Como vamos compadre?

o /2 Muy bien, ya aprendi a manejar la empresa
é por dentro pero como se hace para vender?

Mire, ahi viene Juanchis mi hijo, el es el
encargado del &rea de mercadeo y ventas.

¢ Este es el monito que cuando pequeiio hablaba
mas que un loro?

El mismo.

Conrazon es el encargado de las ventas.
Bueno don José, mi papa me ha contado que es usted una persona muy inteligente y que esta
interesado en conocer como manejar una empresa, hasta peligroso que nos monte la
competencia.

No exagere joven Juanchis.

.
Empecemos. A ver, ¢a usted le gusta el sancocho de gallina? %\
Claro que si. ]
Para hacer un buen sancocho hay que meter en la olla el agua, la gallina, A

el platano, los alifios y la sal. Todo de buena calidad. : |
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Lo mismo sucede con el mercadeo. Para hacer una buena mezcla hay que combinar muy bien
estos cuatro elementos:

. . 9
El producto. Escoger muy bien los productos de acuerdo con las necesidadesy & ———

preferencias de los clientes (no me voy a vender sacos de lana a tierra caliente o
limonada al polo norte). El producto es el que satisface las necesidades del cliente.
En una empresa puede haber variedad y debo ser cuidadoso con el empaque y la
calidad.

El precio. Es el valor que el cliente paga por el producto cuando lo compra. Se
deben fijar precios justos y competitivos. Aqui debo tener en cuenta cuanto me
cuesta producirlos y cuanto valen los mismos productos en
la competencia.

La distribucion. Es el medio que utilizo para hacer llegar
mis productos a las personas que los van a consumir. Esto
lo puedo hacer directamente o a través de intermediarios.

La propaganda. Es hacer que los clientes conozcan los productos y la

CRAN FES DA | empresa para motivarlos a comprar. Esta se puede hacer a través de volantes,

TIENDA LA comerciales de radio, puedo utilizar el perifoneo, con afiches, tarjetas,
ESPECIAL calendarios, etc.

Oiga compadre, también hay que tener en cuenta lo siguiente: En la panaderia identifico lo que
le cliente desea y lo que mas le gusta (pan batido, mojicén, chicharrones, etc).

Uy joven Juanchis a mi me gustan las tortas.
Aja a mi también.
v ldentifico las personas para quienes estos productos son atractivos.

v Ofrezco un precio justo y ubico los productos donde los clientes
puedan comprarlos.

v Invito al consumo de mis productos con un mensaje claro y que
llegue al cliente y lo invite a comprar.

v Atiendo bien al cliente y le ofrezco buen servicio.

| ]
v Acepto las sugerencias y reclamos de la clientela. i

En otras palabras lo que usted hace es investigar las necesidades de é‘j\ﬁ
los clientes y satisfacerlas. - E

Muy bien don José, usted aprende rapido. Y eso se llama MERCADEO.
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Si se hace el mercadeo bien logramos laventa. O sea que
satisfacemos necesidades y recibimos a cambio un
beneficio; en nuestro caso, la platica que tanto nos gusta.

Todo esto es muy bonito, me estoy animando a seguir con la tienda.

Mire don José, es importante que

defina bien el MERCADO, LA N
. Qé CLIENTELA Y LA COMPETENCIA. u \/?
L
P = EL MERCADO: Son todas aquellas
/ //65 personas que pueden satisfacer sus
h \ necesidades con la compra de sus
| J\/\\/ productos.

Pues toda la ciudad joven Juanchis.

| .
‘ amplio hay que segmentarlo, 0 sea
escoger una parte de ély dedicarle la

Q mejor atencion.

¢ Y es dificil eso de segmentar?

!

/
|

(

( 1 Claro que si, y como es demasiado
/

No, usted, simplemente tiene en cuenta los siguientes factores:

B |a localizacidon geogréfica : el pais, la region, la ciudad, el sector y el clima donde viven los
clientes.

B Caracteristicas de las personas : la edad, el sexo, la ocupacion o profesién y hasta la clase
social.

LA CLIENTELA: son todas aquellas personas que necesitan el producto, que )
pueden pagar el precio y que pueden decidir la compra. " <~

. . . . <~
Es importante saber tratar a los clientes segun sus cualidades o defectos, ’
recuerde usted que ningun cliente es igual a otro, por eso debemos tratarlos
segun sus comportamientos. @

Claro joven Juanchis en mi tienda tengo clientes grufiones, indecisos, simpaticos,
callados, tacafios como doiia ....
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Eso no se dice, no se debe hablar de la clientela.

LA COMPETENCIA: son todas aquellas personas o empresas que ofrecen productos o
servicios iguales a los mios 0 que pueden remplazarlos porque satisfacen las mismas
necesidades.

Yo vivo pendiente de los precios de la competencia.

Y no solo eso, hay que tener en cuenta : el precio de compra, el precio de venta, el surtido, la
calidad, la presentacion de los productos, la atencion, la presentacion del local, los horarios de
atencion, la propaganda, el crédito etc... Y todo esto para saber qué beneficios obtienen mis
clientes comprando en mi empresa, qué beneficios ofrecen mis
competidores.

¢ Y qué estrategias utilizan mis competidores para promover sus productos?
Bueno don José y todo esto para llegar a la VENTA, porque la prosperidad
de mi negocio depende de mi habilidad como vendedor. Vender es
descubrir cuales son las necesidades y deseos de nuestros clientes para
satisfacerlos con los beneficios de nuestros productos a cambio de dinero,
o sea la platica.

“Para llegar a la venta es muy largo el camino?

No don José; hay tres pasitos faciles de hacer:

PREPARAR LA VENTA: arreglar el negocio de tal manera que mis
clientes encuentren un sitio agradable y quieran volver.

Lo primero que debemos hacer es un
buen aseo por dentro y por fuera (vitrinas, productos, vidrios,
anden).

Hacer una buena exhibicién de la mercancia de tal manera que
sean faciles de observar. (Tener una buena iluminacién del local,
pintar las paredes con colores claros, controlar el sonido de el
televisor o radio, botar las basuras para evitar olores
desagradables sobre todo en los sitios de comidas).

Conocer los productos, sus ventajas, caracteristicas,, requisitos de conservacion, fechas de
vencimiento y posibles sustitutos.
La presentacion personal, a los clientes les gusta que los atienda personas bien presentadas.
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LA REALIZACION DE LA VENTA: es el momento en que hago el
intercambio de dinero por el producto con el cliente.

Mire don José este paso es muy importante, se debe establecer una relacion
cordial con los clientes, identificar sus necesidades, estar atento a las
preguntas que hagan y llenarse de optimismo para cerrar la venta.

CIERRE DE LA VENTA : lograr que el cliente compre el producto. Para
ello debemos utilizar frases como: Se lo empaco? Cual producto prefiere?
Selo envio a su casa?........

Hay que ser despierto, activo, respetuoso, amable, honesto y atender sin
afan.

Después de la venta hay que seguir trabajando para mejorar el buen nombre
de su negocio .

Y bueno, por ultimo hablemos del merchandising.

Eso si suena complicado.

Al contrario eso es lo mas facil.

v Merchandising es el conjunto de actividades que se realizan en el negocio para:

v Presentar fisicamente los productos al consumidor en un lugar adecuado, en forma
atractiva, que facilite su localizacion, para incitar a la compra y que genere mayores

ventas.

v Técnica que cambia la exhibiciéon pasiva del producto por una exhibicion activa y
dinamica, buscando motivar al cliente para la decision de la compra.

v Lograr la satisfaccion de las necesidades del cliente.
O sea que aplicar merchandising es establecer un orden con sentido comercial, de modo que

el cliente pueda ver mas y mejor los productos, se sienta atraido a comprar y tenga mas
motivacion para tomar la decision de compra.

ANTES DEL MERCHANDISING DESPUES DEL MERCHANDISING

67



{ Mi empresa, un Futuro Familiar }

B LOS ELEMENTOS DEL MERCHANDISING SON: los
productos en exhibicion y en bodega, el local, las estanterias,
los equipos, la maquinaria, la caja registradora, el aviso, las luces,
las mesas y sillas, la vitrina de exhibicion al publico y todo lo que
haga parte de la empresa.

B LOS OBJETIVOS DEL MERCHANDISING : incrementar las
ventas de todos los productos por medio de actividades que
desarrollen en los clientes el fendomeno AIDAS :

A = Atraer la ATENCION del cliente.

I = Ganar el INTERES en los diferentes puntos.

D = Crear el DESEO de la compra.
A = Concretar la ACCION de compra.
S = Lograr la SATISFACCION del cliente.

iVender y Ganar mas!

B FUNDAMENTOS DEL MERCHANDISING: se debe trabajar la parte
EXTERNA, INTERNA Y LA ESTANTERIA del negocio.

PARTE EXTERNA: De impecable, belleza, puertas amplias que faciliten el
ingreso al negocio y permitan ver el interior, aviso exterior para identificar el
nombre del negocio, aviso que destaque los servicios o productos que ofrece el
negocio y pintura en buen estado.

PARTE INTERNA: Comodo espacio de circulacion entre puerta de acceso y el

mostrador de atencién, el color blanco es el ideal porque destaca mas los productos, da
sensacion de limpieza y amplitud. El blanco refleja la luz e ilumina mas el interior. No utilizar
colores oscuros porgue absorben y hacen ver el interior del negocio y los productos mas oscuros.

LA ESTANTERIA: Al cliente le gusta ver los productos atractivos, bien exhibidos, limpios y
con mucha variedad.

Todos los productos deben ser visibles para el cliente, exhibirlos con la cara principal del
empagque de frente al consumidor, para destacar su MARCA y DISENO GRAFICO. Colocar los
diferentes tamafos de una marca en forma seguida, colocar el precio del producto visible al
consumidor, las estanterias, las vitrinas y mostradores son la parte mas importante del negocio,
mantenerlos bien surtidos y ordenados. Y por ultimo don Joseé, rotar adecuadamente los
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productos: P.E.P.S (Primeros en Entrar, Primeros en Salir), evitar vencimientos, revisar fechas
para garantizar frescura.

Conrazdn joven Juanchis, desde que empecé a exponer mas bonitos los productos, arotarlosy a
exhibirlos mejor, mis ventas han aumentado.

Claro don José uno no vende, lo que ayuda es al cliente a comprar.
iSabias palabras!
B BENEFICIOS DEL MERCHANDISING: para el negocio, para el cliente y para el proveedor.

v PARA EL NEGOCIO - Daimagen de organizacion al establecimiento, mejor exhibicion de
los productos, aumenta la visibilidad de la mercancia, la exhibicién es directamente
proporcional a las ventas, existe una conexion directa entre la visibilidad y las compras,
mayor probabilidad de compra por impulso (antojos), mayores ventas, resalta el negocio y
lo identifica facilmente, reduce los agotados y devoluciones por productos vencidos, optimiza
y hace mas rentable el area de ventas.

v PARA EL CLIENTE - obtiene productos mas frescos y bien presentados, encuentra un
ambiente atractivo, facil y rapido para comprar. Brinda facilidad para encontrar los productos
gue necesita, recibe informacidn de los productos y mensajes publicitarios, lo incita a llevar
productos que NO tenia planeado comprar, le permite conocer productos y marcas que no
conocia 0 que son nuevas.

v PARA EL PROVEEDOR - Consolida posicionamiento de las marcas, transmite imagen
de calidad y garantia, incrementa el nimero de clientes y consumidores, crece en ventas,
se destaca frente a la competencia y respalda las acciones de mercadeo y publicidad.

CLIMAS PARA EL MERCHADISING : Nos hablan de los sitios donde se exhiben los

productos, de como colocar todas las marcas, tamafios y presentaciones, manejo de la altura
+ movimiento natural del ojo y complementariedad.

CLIMAS Y VENTAS

Fuera del alcance de AREA FRIA Tamafios pequefios. Menores ventas.
mano Complementos o Promociones.
De ojos a alcance AREA TEMPLADA Tamafios medianos. Buena rotacion y

manos.

mediano margen.

A la altura de los ojos.

AREA CALIENTE

Tamafios grandes. Fuerte rotacién y gran
margen.

A la altura de los ojos.

AREA CALIENTE

Tamafios grandes. Fuerte rotacion y gran
margen.

De cintura a rodilla. AREA TEMPLADA Tamafios medianos. Buena rotacion y
mediano margen.
Agacharse totalmente. AREA FRIA Tamafios gigantes. Floja rotacién y bajo
margen.
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Hablando de climas, con este calor lo invito a que nos tomemos una limonada bien fria.

Gracias don José.

Joven, con usted he aprendido que la mejor g
propaganda son los clientes satisfechos. G
bl

Y como dicen por ahi; tener un buen nombre es =

confianza de todo el mundo, hasta de la gente
que no me conoce personalmente.

A proposito de nombre para la panaderia de su papa,
tengo uno de miinspiracion:

Panaderia La Espiga Dorada

o 70 o

tener buena fama, buena fama es merecer la ' \\5/\;\
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