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PRESENTACION

La presente guia ha sido disefiada con la finalidad de orientar al estudiante, permitiéndole
enfocarse en los temas de mayor interés para el logro de los objetivos planteados, en el curso

de Autogestion y Desarrollo Empresarial.

El objetivo de este curso es que usted conozca el rol de un emprendedor y los pasos por
seguir para implementar una empresa con todos los elementos necesarios para su puesta en

marcha.

La guia se estructura segun los diferentes temas que integran la asignatura, en cada uno se

incorporan los siguientes apartados:

* Guia de lectura: aqui encontrard una descripcion detallada de la lectura que debe
hacer en el libro de texto por cada tema a estudiar. El libro que se utiliza en el curso
es Administracion para emprendedores, de Antonio Amaru, publicado en 2008 por
Pearson Educacion.

* Para analizar: este apartado desarrolla una serie de casos para comprender mejor los
temas expuestos en el libro de consulta.

* Ejercicios de autoevaluacion: se desarrollan las preguntas de evaluacion del libro de
texto con una respuesta sugerida, con el fin de facilitar la comprensién por parte del

estudiante.

Esperamos que aproveche al maximo este material y tenga éxito en su aprendizaje de la

autogestion y el desarrollo empresarial.
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ASPECTOS GENERALES
DE UN EMPRENDEDOR Y DE LA EMPRESA

Objetivos

Con el estudio de este tema, se espera que usted esté en capacidad de:

* Identificar las principales actitudes que caracterizan a una persona

emprendedora.

= Conocer los aspectos necesarios para emprender una nueva

empresa, desde la concepcion de la idea hasta su puesta en marcha.

*  Determinar el rol de un emprendedor dentro de una empresa para

el alcance de sus objetivos.
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Introduccion

El emprendedor es una persona que, al desarrollar sus proyectos y metas, no solo logra
satisfaccion personal, sino que también contribuye con la sociedad al generar nuevos

empleos y aumentar la produccion del pais.

En esta seccion estudiaremos los aspectos generales que definen a un emprendedor y a la
empresa, con el fin de enmarcar los conceptos basicos correspondientes para el correcto

desarrollo de los contenidos.

Otro de los elementos valiosos que se tratan se refiere a la constitucion de una empresa y su
funcionamiento de manera general; con ambos conceptos se podra desarrollar un escenario

general, desde el nacimiento de una idea hasta su implementacion.

1.1. Espiritu emprendedor

“La persona que asume el riesgo de iniciar una empresa es un emprendedor. La palabra emprendedor
proviene del latin imprendere que significa ‘tomar la decision de realizar una tarea dificil y

laboriosa’, ‘poner en ejecucion’”

Amaru (2008, p. 1)

Guia de lectura

Lea las paginas de la 1 a la 19 del capitulo 1 del libro de texto del curso; es recomendable,
mientras realiza la lectura, resaltar las ideas que considere como principales sobre las

caracteristicas del emprendedor, sus ventajas y desventajas.
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Para analizar

En este apartado, se desarrolla una serie de interrogantes que permitiran complementar la
lectura del capitulo nimero 1. Analice cada una, plantee una respuesta, y proceda a

contrastar con las presentadas.

1.1.1. En el libro de texto se habla de una relacion entre el emprendedor y el aumento en

el nivel y la calidad de vida, ;por qué se da esta relacion?

Dentro del ciclo econdmico, hay participacion de una serie de actores, lo cual permite
que la economia sea dindmica. Si pensamos en la contribucién de un emprendedor,
al llevar a la practica una idea, posiblemente creard una empresa que permita ofrecer

nuevos empleos, compras de bienes y servicios a proveedores.

En el siguiente diagrama se muestra como una empresa permite que la economia

fluya y genere mayores ingresos y actividad:

Diagrama del flujo circular

Mercado de bienes y
servicios Gastos

Ingresos

]

Hogares

Empresas

Salarios,

intereses, rentas Trabajo, tierra

Mercado de factores




1.1.2.

Autogestion y desarrollo empresarial — Guia de estudio

Desde un punto de vista simple, sin incluir distorsiones como la recolecciéon de

impuestos por parte del gobierno, la economia se basa en este flujo circular.

En este, se observa que los hogares ofertan sus servicios a las empresas en forma de
trabajo y tierra, por ello reciben salarios, intereses o pago de alquileres (flujo
inferior); a su vez, las compafiias brindan bienes y servicios y, a cambio, las familias

reciben ingresos, y estos se traducen en gastos del hogar.

Con lo anterior, se aprecia un flujo ciclico en la economia desde las empresas hasta

los hogares.

Amplie esta informacién con el contenido del apartado 1.1.1 del libro de texto.

¢(Como funciona el proceso productivo en una empresa?
En el siguiente diagrama se muestra, de manera simplificada, el flujo basico de
creacion de un bien o servicio:

Actividad productiva

Materia prima

I T b 4

Idea de un bien Creacidn de
o servicio empresa

Bien o servicio

Luego de concebir la idea, muchos emprendedores desean trascender, y el paso
siguiente es llevar la idea a la prdctica; para esto, se requiere de la constitucién de

una empresa.

La idea se convierte en un bien o servicio por medio de un proceso productivo, el
cual transforma la materia prima (materiales, factor humano). El nivel de

complejidad de dicho proceso depende de aquello que se pretende ofrecer.
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1.1.3.

1.1.4.

(Coémo funciona la empresa?

Luego de tener una idea, el siguiente paso es conocer su viabilidad; es decir, realizar
un estudio que permita saber si sera posible llevarla a cabo y si serd rentable. El

siguiente movimiento es convertirla en una empresa.

Si la empresa es formal, siguiendo las regulaciones y requisitos de cada pais,
conllevard mayores tramites; sin embargo, permite mayor expansion y

aprovechamiento de ventajas como préstamos, publicidad, entre otros.

Una vez constituida la empresa (en capitulos siguientes se profundizard sobre el
tema), se deberad iniciar el ciclo productivo, el cual permite tomar las materias primas
y transformarlas en el Dbien o servicio al que se dedicara

la empresa.

;{Qué elementos considera que deben valorarse para establecer indicadores de

gestion?

Los indicadores deben ser ttiles y efectivos, y es necesario contar con los medios e
informacién para poder calcularlos. De nada sirve tener una serie de indicadores si

no son utiles para la organizacion.
Algunas de las caracteristicas que deben valorarse al establecer un indicador son:

- Definicion: debe ser claro, contar con la informacion necesaria, y tener

elementos como: objetivo, forma de calculo, responsables, periodicidad.

- Relevancia: que proporcione valor para la organizacién, y vaya en funcién de

la estrategia y los objetivos planteados.

- Comparabilidad: debe ser un indicador que permita comparar resultados en

varios periodos.

- Costo: debe ayudar a la toma de decisiones; sin embargo, el costo de cdlculo
debe ser relevante para la empresa, pueden existir muchos indicadores, pero

si el costo de contarlos es muy alto, no siempre seran aplicables.
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1.2. Eleccion del negocio

“Al caminar por la ciudad, muchas personas solo ven multitudes, fachadas y anuncios, mientras que
un emprendedor percibe todo lo que hay detrds de ellos: flujo de personas, ventas, movimiento de
bienes, franjas erratas y tipos de comercio, entre otros, por lo que es capaz de identificar las

buenas oportunidades”

Amaru (2008, p. 23)

Guia de lectura

Lea las paginas de la 23 a la 39 del capitulo 2 del libro de texto del curso; es recomendable
que, mientras realiza la lectura, resalte las ideas principales relacionadas con el desarrollo y
la evaluacion de un negocio nuevo y con la compra de negocios existentes, eleccion y

formalizaciéon de un negocio, y cdmo pueden internacionalizarse.

Para analizar

En el siguiente apartado se desarrolla una serie de interrogantes que permitiran
complementar la lectura del capitulo nimero 2. Analice cada una, plantee una respuesta, y

proceda a contrastarla con las presentadas.

1.2.1. Explique qué fuentes de oportunidades pueden ser aprovechadas por un
emprendedor para desarrollar una nueva empresa e incluya un ejemplo para cada

una, utilizando un mismo concepto de producto.

En el libro de texto, se establecen diferentes fuentes de oportunidades, las cuales
pueden ser aprovechadas por un emprendedor que se encuentre atento e intuya

nuevos productos o necesidades.



7

Tema 1. Aspectos generales de un emprendedor y de la empresa

=IEN=IEN=IEN=IEN=IEN=AEN=ASN=/ASAN

Si analizamos la historia de la computadora, ;cuales oportunidades puede usted
identificar que los emprendedores no han dejado de lado y han obtenido alguna

ventaja?

Fuente Ejemplo

Nuevo negocio con base  Laptop: ya existian las computadoras, pero estas

en el concepto existente  tienen caracteristicas especiales que las diferencian.

Perfeccionamiento del Computadoras modernas: mas livianas, estéticas,

negocio eficientes y comodas.

Derivacion de la Profesores o consultores: muchos innovadores de
actividad productos de computacion amplian su negocio con

mercancias que aprovechan sus conocimientos.
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1.2.2. Suponga que a usted le ofrecen comprar un negocio ya existente. ;Qué debe

analizar con respecto a los puntos a favor y en contra de dicha adquisicion?

A continuacidn, se presenta informacion que le ayudara a fundamentar su analisis:

=  Producto:

Venta de comida rdpida: hamburguesas, papas fritas, tacos, perros calientes,

pizzas y otros platillos relacionados.

* Competencia:

Marisqueria, pizzeria y pronta apertura de un centro

comercial cercano.

= Personal:

El personal lleva cinco afios de trabajar para el actual duefio y conoce el

manejo de los negocios y los clientes.

=  Precios:

No han sido revisados en los tltimos dos afios.

* Experiencia:

Usted no ha llevado proyectos en el campo de la comida rpida.

De acuerdo con los datos antes citados, se pueden mencionar las siguientes

consideraciones:

A favor

Por considerar

El negocio ya tiene su producto bien
definido, lo cual es una ventaja para
el nuevo emprendedor porque
puede medir su rentabilidad y no

tiene que iniciar de cero.

Realizar un estudio sobre necesidades y
de

potenciales en materia de comidas rapidas,

tendencias los clientes actuales y

ademads de analizar la introducciéon de un

centro comercial que ofrecerd nuevas

opciones y puede impactar en menores

ventas.
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Cuenta con personal especializado
en el negocio y conocimiento del

mercado meta.

No actualizar los precios puede ocasionar
que el negocio no genere los ingresos
necesarios.  Posiblemente = no  exista
concordancia entre el aumento de costos y
la inflacion del pais. En este punto, es
importante validar cudl seria el impacto de
un incremento en precios ante el cliente

final.

Se debe valorar la relacién con los

proveedores, si contintian
ofreciendo los productos, serd un
punto a favor; en el caso contrario,
que no deseen continuar con el
nuevo dueno, se debera ver como un

aspecto negativo por atender.

Poca experiencia en el negocio, lo cual
impediria el analisis de todos los elementos
para emprenderlo. De igual manera, los
colaboradores tienen esa experiencia y

podrian abusarse de esto.

1.2.3. Uno de los elementos que se debe analizar, al comprar un negocio existente, es el

precio. Identifique estrategias que le ayuden a tomar la decision con base en este

elemento.

Existe una serie de valoraciones por considerar para conocer si el precio de compra

del negocio es adecuado. Entre ellas se encuentran:

- Estado de los clientes: se debe valorar si los clientes son fieles, si se han

incrementado o, por el contrario, disminuido.

- Competencia: se debe analizar la competencia actual del negocio y es

importante conocer las expectativas del duefio anterior, en relacion con la

creacion de un nuevo negocio, el cual pueda verse como competencia del que

se desea adquirir.

- Punto de venta: es importante valorar si la ubicacion del negocio es la

adecuada, pues podria ocasionar que no se den las ventas necesarias para

lograr los objetivos financieros establecidos.
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1.2.4. Si se decide formar una empresa familiar, ;qué elementos pueden ser negativos o

menos ventajosos?
La empresa familiar tiene como puntos por considerar:

- Discusiones sobre el futuro de la empresa: muchas veces se dan situaciones
con las cuales sus miembros no estén totalmente de acuerdo y puede

producir roces entre sus familiares.

- Descendientes: conforme crece la familia, se unen nuevos miembros y se va
cediendo la administracion de la empresa, puede darse que ya no deseen

continuar y el escenario se vuelva tan complejo que provoque su disolucion.

1.2.5. ;Cuales son los pasos para inscribir una empresa en Costa Rica?
Los pasos son:
- Inscribir la empresa en el registro mercantil

Este procedimiento es necesario para obtener el numero de cédula juridica, que
permite formalizar una empresa como tal, con todas las responsabilidades y

derechos otorgados por la ley. Dentro de los tramites, se encuentran:
0 Realizar el pago de timbres y derechos de registro.

0 Llevar a cabo la escritura publica, a cargo de un notario publico. El
notario debe verificar que no exista el nombre ya inscrito para otra
empresa, y realizar el estudio de registro para los bienes muebles o

inmuebles.

0 Publicacion en el diario oficial del pais (La Gaceta) de la constitucion de la

sociedad.

En el articulo 18 del Cédigo de Comercio, se puede consultar los elementos que

debe contener una escritura de constitucion.
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- Tramitar los libros legales y contables

0 Legales: son tres libros, a saber: registro de accionistas, asambleas de socios y

reuniones de junta directiva.

0 Contables: mayor, inventarios y balances, esto es requisito segun las

disposiciones legales en materia tributaria.

- Tramitar la inscripcion tributaria para el pago y reporte del impuesto de renta y

el recolector de impuesto:
0 Impuesto de renta: tributo que paga la compafiia

0 Recolector de impuesto: monto que se retiene al vender un producto, que

luego debe reportarse y pagarse al fisco.

- Gestionar la patente o permiso de apertura de la empresa, la cual varia segtin el

tipo de negocio, incluye los pagos a la municipalidad respectiva.

- Registrarse ante instituciones gubernamentales, dedicadas a la salud y riesgos

laborales:

0 Caja Costarricense de Seguro Social: cubre lo relativo a la maternidad, vejez y
muerte, para lo cual el patrono debe inscribirse y pagar el 26% del total de los

salarios.

0 Seguros: deben tramitarse los seguros respectivos para cubrir eventuales

riesgos laborales de los colaboradores.
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Ejercicios de autoevaluacion del tema 1

Para verificar lo aprendido en este tema, responda a cada una de las preguntas que se

presentan a continuacion, las cuales corresponden a las “Preguntas para estudio” de las

paginas 20 y 40 del libro de texto. Puede encontrar las soluciones sugeridas al final de la

guia de estudio.
1. ;Qué es la capacidad empresarial?
2. ¢Coémo describe usted a un emprendedor? Para responder mejor a esta pregunta,
consulte a uno y pidale que se describa.
3. Explique las ventajas y desventajas de la capacidad empresarial.
4. ;Qué es una empresa?
5. Detalle los recursos que utiliza una empresa
6. Explique los principales indicadores de desempefio y éxito de una empresa.
7. Describa las ventajas y desventajas de adquirir un negocio ya existente.
8. Al adquirir un negocio existente, ;qué aspectos merecen atencion especial?
9. ;Cudles son las formas de desarrollar un nuevo producto?
10. Describa los factores clave para el éxito en el desarrollo de nuevos productos
11. ;Cuadles son los tipos de nombre empresarial?
12. ;Cuadles son los posibles tipos y naturalezas juridicas?
13. Explique el sistema de franquicia y describa ventajas y desventajas.
14. Enlaimportacién, ;qué estrategias se pueden seguir?
15. ;Qué es la exportacion y cudles son las ventajas?
16. ;Cuadles son las formas de inversion internacional?



ANALISIS E IMPLEMENTACION
DE UN NEGOCIO

Objetivos

Con el estudio de este tema, se espera que usted esté en capacidad de:

= Identificar la informacién necesaria para conocer el entorno en el

que se desarrollara la empresa.

=  Establecer los requerimientos para contar con una planeacion,

estrategia y organizacion adecuada para tener un negocio.

=  Determinar como se debe realizar una estrategia de mercadeo, con

la finalidad de posicionar los productos.
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Introduccion

Iniciar un nuevo negocio abarca una serie de retos como la comprension del entorno en el
cual se desarrollard, la realizacion de una planeacion, estrategia y organizacion adecuada de
cada una de las labores que implica y el mercadeo de los productos que dicho negocio

producira.

En esta seccidn se presentan temas relacionados con el andlisis y la implementacion de un
negocio, con el proposito de comprender los diferentes procesos y labores que un

emprendedor deberd realizar para comenzar su suefio: un nuevo negocio.

2.1. Lo que debe saber sobre la situacion econdmica

“El entorno es saludable cuando existe un incentivo para la iniciativa privada y los emprendedores
potenciales consideran que vale la pena correr riesgos, debido a que hay una oportunidad razonable de

recuperar su inversion con utilidades”

Amaru (2008, p. 43)

Guia de lectura

Lea las paginas de la 43 a la 56 del capitulo 3 del libro de texto del curso; es recomendable,
mientras realiza la lectura, considerar los elementos provenientes del entorno que pueden

afectar a su empresa.
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Para analizar

En el siguiente apartado, se desarrollan interrogantes que permitirdn complementar la
lectura del capitulo tres. Analice cada una, plantee una respuesta, y proceda a contrastar con

las soluciones aqui presentadas.

2.1.1. Explique el impacto que pueden provocar en el éxito o fracaso de un negocio los

factores asociados a la demanda

La demanda permite conocer el comportamiento de los compradores de un cierto
bien o servicio y puede verse influenciada por diferentes factores, los cuales la
impactaran en mayor o menor grado, dependiendo del tipo de producto vy la

necesidad que este satisfaga.

Para comprender mejor, analicemos cada factor y su impacto en la demanda del

producto:
* Precio

Si estamos ante un producto de un precio bajo (ejemplo la sal), un cambio en
el precio posiblemente no impactard en gran proporcion su demanda; sin
embargo, si el precio es alto (ejemplo: un automovil) puede provocar un

cambio importante en la demanda del bien.
* Ingresos

Si el ingreso de los demandantes del bien se ve disminuido, se afectara
negativamente, en especial si un producto no obedece a una necesidad basica
(ejemplo: comida), pues los compradores optaran por excluir dicho producto.
Ejemplo: en el caso del arroz, su impacto en la demanda serd menor si se
compara con visitas a un gimnasio, pues este ultimo, posiblemente, se sale

del presupuesto familiar.
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Precio de bienes relacionados

Muchas veces los compradores buscan productos alternativos para suplir sus
necesidades y ahi es donde si el precio de un bien que sustituye a otro baja, se
afectara la demanda. Ejemplo: viajar en bus o en tren, si el tren baja sus
precios y ofrece las mismas facilidades de transporte, producird una

disminucién en la demanda de viajar en bus.
Gustos

Otro factor que afecta la demanda son los gustos y preferencias de los
consumidores, un cambio en estos provocara una menor demanda. Ejemplo:
hace unos afos los discos compactos fueron la tltima moda, y con el tiempo y

la tecnologia han sido desplazados por otros productos como los DVD.

A la luz de estos factores, el emprendedor debe analizar su producto y ver como

estos afectan su demanda y, por ende, los posibles ingresos que tendra al iniciar el

proyecto.

Explique como factores macroecondmicos pueden afectar el adecuado desempeiio

de un negocio.

A nivel macroecnémico se reconocen tres factores que pueden incidir positiva o

negativamente ante cualquier negocio, se definen a continuacion:

Crecimiento econoOmico:

Todo pais presenta un determinado crecimiento econdmico que puede
beneficiar a ciertos sectores de la economia e impactar a otros. Dicho
crecimiento se mide comuinmente con un indicador llamado Producto Interno

Bruto (PIB) y es calculado por los bancos centrales.

Este indicador permite conocer el valor de mercado de los bienes y servicios
finales producidos en un pais a una fechada dada. De tal manera, que si el
PIB disminuye de un periodo a otro, estariamos ante una desaceleracion de la

economia, es claro que esto impactara la produccion de las empresas.
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Para que este andlisis sea completo, se debe conocer como ha sido dicho
crecimiento por cada sector, porque es comdn ver que ciertos sectores se
muestran positivos y otros van disminuyendo su participacion en el PIB, ahi
es donde el emprendedor debe analizar cdmo afecta la economia a su

producto y tomar decisiones sobre si emprende o no el proyecto.
* Inflacion y deflacion:

La inflacién es un indicador econdmico que refleja un aumento generalizado
en los precios de los bienes y servicios en una fecha dada. Si estamos ante un
panorama en el cual la inflaciéon se encuentra en crecimiento, las personas
tendran menor capacidad de compra (el dinero alcanza menos), por lo cual se
verdn afectadas las empresas en la venta de sus productos, los mas

sacrificados seran los menos prioritarios.

En el caso de la deflacion, se da una disminucion generalizada de los precios
de los bienes y servicios en una fecha dada y, al final, permiten un mayor

valor adquisitivo para las personas.

Por lo tanto, en este caso el emprendedor deberd analizar como estos indices
afectan los costos de produccién e ingresos. Si la deflaciéon sube a niveles
altos, esto provocara que la materia prima para producir sea mas cara y el
precio final no pueda compensar dichos aumentos, o bien que los precios
bajen generalizadamente y la empresa no pueda asumir disminuciones en sus

precios para competir en el mercado.
* Tasa de intéres:

La tasa de interés se define como el costo de pedir prestado, si el
emprendedor requiere de financiamiento para emprender su negocio, es
importante analizar las opciones disponibles y si una de ellas es un préstamo,
debe estar atento a la tendencia de dichas tasas y pronosticar cuanto podra
crecer el costo de los intereses y compararlo con otros medios de

financiamiento.
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2.2. Planeacion y estrategia

“Solo una parte del futuro es dudosa o desconocida; la otra es conocida y previsible”

Amaru (2008, p. 57)

Guia de lectura

Lea las paginas de la 57 a la 74 del capitulo 4 del libro de texto del curso; es recomendable
que, mientras realiza la lectura, considere los elementos provenientes del entorno que

pueden afectar a su empresa.

Para analizar

En el siguiente apartado se desarrolla una serie de interrogantes que permitirdn
complementar la lectura del capitulo cuatro. Analice cada una, plantee una respuesta y

contrastela con las soluciones presentadas.

22.1. ;Qué decisiones se pueden tomar con informacién sobre competencia y

compradores?

Todo emprendedor debe siempre conocer claramente a sus amigos (clientes) y a sus
enemigos (competencia), con esta informaciéon podra definir estrategias para

aumentar ventas, mantener mercado e incursionar en otros mercados y productos.

Por ejemplo, si se tiene una empresa de venta de hamburguesas y se va a inaugurar

un nuevo punto de venta de helados, ;cdmo afectara a la primera?
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2.2.2,

En este caso, una empresa puede complementar la otra, pues no son productos que
revalicen entre ellos; pero si en vez de helados se tratara de pollos, tendremos una

competencia directa.

Otra situacion se relaciona con los gustos y preferencias de los clientes, si se
modifican, pueden afectar la decision de compra. Ejemplo: en la actualidad hay una
tendencia hacia la comida sana y si el negocio no ofrece esta alternativa, perderia
clientes o no atraeria nuevos mercados; de ahi que un emprendedor puede optar por

incluir, en su menu, opciones para satisfacer esta necesidad (ejemplo: ensaladas).

Segun la matriz de Ansoff, se pueden desarrollar estrategias en las cuales se
combinen dos variables. Explique cada una de las estrategias utilizando un

ejemplo practico.

La matriz de Ansoff es una herramienta utilizada para planificar estrategias en miras
del crecimiento de la empresa, el emprendedor podra enfocar sus esfuerzos segun las

variables de producto y mercado.

A continuacién, se analizan las posibles estrategias segtin las combinaciones entre

producto y mercado:
=  Penetracion de mercado:

Se basa en buscar nuevas formas de posicionar iguales productos en el mismo
mercado, es decir, abarcar mas del mercado tradicional al cual ya se dirigen
los esfuerzos. En este caso, ambas variables atin ofrecen oportunidades para

el emprendedor y no se requiere un cambio en ellas.

0 Ejemplo: si la empresa es un gimnasio, la estrategia seria continuar
ofreciendo idénticos servicios al mismo mercado, pero enfocando

esfuerzos en buscar clientes potenciales que se inscriban.



20

Autogestion y desarrollo empresarial — Guia de estudio

Desarrollo del mercado:

Esta estrategia busca un cambio en una de las variables: el mercado,
intenta atraer otros no explorados, pero con el mismo producto. Esta
decision puede ser motivada porque el mercado actual ya se encuentre
saturado y la empresa tenga capacidad instalada para ofrecer su producto

en otro.

0 Ejemplo: continuando con el mismo ejemplo del gimnasio, la empresa
buscaria locaciones nuevas y utilizaria publicidad que atraiga otro
mercado como: personas de la tercera edad, pero conservando su

producto tradicional.
Desarrollo del producto:

En este caso, el cambio se generara en el producto mismo que la empresa
ofrece, tratando de llevar al mercado tradicional una nueva linea del
producto. Esta estrategia es util, cuando el producto ya se ha agotado y se
requiere una innovacion para ir avanzando con los cambios del mercado y

los gustos y preferencias de los compradores.

0 Ejemplo: en este caso, el gimnasio ofrece nuevos productos, como por

ejemplo yoga y posicionarlo en su mercado tradicional.
Diversificacion:

En este caso, se ofrece un cambio en ambas variables, la empresa busca un
nuevo producto y mercado en el cual posicionarse. Este caso es el mas

extremo, donde el mercado y el producto requieren un cambio.

0 Ejemplo: el gimnasio incursiona en un mercado diferente con un
nuevo producto. Podria desarrollar un servicio de estimulacion

temprana, para modificar el mercado meta.
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2.3. Organizacion de la empresa

“No importa si cuenta con dos o dos mil colaboradores, toda empresa debe estar organizada”

Amaru (2008, p. 75)

Guia de lectura

Lea las paginas de la 75 a la 92 del capitulo 5 del libro de texto del curso; durante la lectura,
se recomienda considerar los elementos proveniente del entorno que pueden afectar a su

empresa.

Para analizar

En el siguiente apartado se desarrolla una serie de interrogantes que permitirdn
complementar la lectura del capitulo nimero 5. Analice cada una, plantee una respuesta, y

contraste con las soluciones.

2.3.1. ;Como se puede definir la estructura organizacional y cual es la importancia de su
definicion?
La estructura organizacional representa el orden de toda empresa en la cual se

definen claramente los cargos y responsabilidades que cada miembro debe cumplir.

Esta permite a la empresa lograr los objetivos de su creacién, por ello que es vital

analizar y buscar la que mejor se adapte a sus necesidades.
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Algunos ejemplos en los cuales se aplica uno u otro criterio, se presentan a

continuacion:

Supermercado: es muy comun ver que los supermercados se organizan por

lineas de productos: departamento de carnes, de hogar.

Bancos: en este tipo de empresa, la organizacion se guia mas por el cliente y

ciertas caracteristicas que lo definen: personal, empresarial.

De ahi, se hace necesario analizar el giro del negocio, buscando la mejor manera de

establecer la organizacion para el logro de los objetivos planteados en la empresa.

(Qué consideraciones debe tener presente la persona encargada de organizar

la empresa?

A continuacion se establecen algunas consideraciones para disefar la estructura de

la empresa:

Jerarquia

Toda empresa debe contar con una linea de jerarquia, la cual especifica los
niveles de autoridad formalmente definidos y obedecen a un grado de

responsabilidad determinado.

Direccion

La empresa debe contar con una direccion, a cargo de definir los objetivos las
y estrategias organizacionales. Si no se cuenta con esta direccion, se puede

afectar el rumbo de la empresa, dado que podrian coexistir muchas

direcciones, cada una buscando objetivos diferentes.
Comunicacion

Este elemento es vital para la organizacion de toda empresa, la comunicacion
debe tener un flujo facil e integrar la cadena de mando hacia todos sus
miembros, tanto en forma descendente como ascendente. En la actualidad, la
toma de decisiones depende de la informacion y la comunicacidon
establecidos, de ahi que debe analizar cuidadosamente los canales

mas apropiados.
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2.4. Marketing

“La funcién de marketing implica mucho mds que solo promover y vender el producto. Toda la
planeacion y ejecucion de actividades necesarias para desarrollar productos o servicios, fijar los
precios, distribuir los articulos y convencer a las personas de comprar, y muchas otras actividades,

forman parte de la funcion de marketing.”

Amaru (2008, p. 93)

Guia de lectura

Lea las paginas de la 93 a la 116 del capitulo 6 del libro de texto del curso; es recomendable

destacar los elementos, provenientes del entorno, que pueden afectar a su empresa.

Para analizar

En el siguiente apartado, se desarrolla una serie de interrogantes que permitira
complementar la lectura del capitulo nimero 6. Analice cada una, plantee una respuesta, y

proceda a contrastarla con las presentadas.

2.4.1. Explique qué es la segmentacion del mercado y cuales son algunos tipos de

segmentacion que se pueden utilizar

La segmentacion del mercado es el proceso en el cual este se divide y se realizan
subgrupos que tienen entre si caracteristicas similares, para ello es necesario conocer

a los consumidores.
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En una segmentacion, cada grupo entre si es homogéneo, comparten la caracteristica
por la cual fueron agrupados y se diferencian claramente de los otros conjuntos. Esto
es muy importante porque no se puede tener un consumidor que pueda ser
clasificado en dos segmentos valorados bajo un mismo criterio. Ejemplo: si la edad es

el factor de la segmentacién, cada grupo debe ser mutuamente excluyente.
Seguidamente, algunos ejemplos de tipos de segmentacion:

* Segmentacion geografica: este criterio divide el mercado segtin la ubicacion

de los compradores.

* Segmentacion psicografica: se fundamenta en la personalidad, estilo de vida

y valores de los integrantes del mercado.

* Segmentacion demografica: este criterio se fundamenta en aspectos como la

edad, el ingreso, nivel de escolaridad.

* Segmentacion por comportamiento: utiliza criterios que definen
comportamientos relacionados con el producto o servicio, ejemplo: beneficios

que mas destacan, frecuencia de compra.

2.4.2. Defina qué es la mezcla de promocion y ejemplifique herramientas para lograrla

Segun lo expone Kotler (2009), la mezcla de promocién se define como “mezcla total
de comunicaciones de marketing de una empresa, consiste en la combinaciéon
especifica de herramientas de publicidad, promocioén de ventas, relaciones publicas,
ventas personales y marketing directo que la empresa utiliza para alcanzar sus

objetivos de publicidad y marketing”.

En resumen, una mezcla permite integrar una serie de herramientas que logren

metas especificas en materia de comunicacién hacia el cliente.
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Dentro de las principales herramientas que se pueden utilizar se encuentran:
* Publicidad

Comunicacién que la empresa paga a medios para informar masivamente.
Los medios mas comunmente utilizados son: television, prensa, vallas

publicitarias.
* Venta personal

Relacion directa entre el comprador y el vendedor, permite crear vinculos
directos con clientes, usualmente se utiliza en productos de especialidad

(automoviles).
= Promocion de ventas

Esta herramienta busca incentivar a los compradores, motivandoles la
compra, con herramientas como cupones, muestras de producto, descuentos.
Se utiliza especialmente en supermercados, por ejemplo: degustacion de

productos y descuentos.
= Relaciones publicas

Herramienta que busca mantener o crear una buena imagen publica y se
logra por medio de la realizacién de eventos, reuniones y exposicién con

clientes.

La utilizacion de una u otra dependerd del producto, el mensaje por transmitir, el

presupuesto que se pueda destinar y los objetivos del plan de mercadeo.
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2.4.3. Explique el ciclo de vida de un producto y por qué es importante que se reconozca

la etapa en la cual se encuentra el producto.

El ciclo de vida establece las diferentes etapas en las que se puede encontrar un
producto determinado, cada una representa caracteristicas, las cuales deben
considerarse para estructurar la estrategia de mercadeo, que es dindmica y debe ir

modificandose segin el entorno y la etapa en la que se encuentra.

Decadencia

Madurez

Crecimiento

Introduccion

Todo producto tiene su etapa de introduccion; en esta, la empresa se dedica a
informar a sus clientes de las calidades del producto y generar una estrategia de
venta, cuyo objetivo es darlo a conocer y ganar mercado. Sigue a esta etapa la de
crecimiento, considerada como la mejor fase; las ventas estan en crecimiento y los
esfuerzos a nivel de mercadeo se dirigen a continuar enfatizando las caracteristicas y

ventajas del producto.

Posteriormente, las ventas no son tan incrementales, pero se mantienen y es donde la
empresa debe ser agresiva para conservar clientes y nuevamente ir ganando
mercado. En esta etapa, muchas veces se observan cambios en el producto: en su

empaque, intensidad en caracteristicas.

Por ultimo, las ventas disminuyen y es necesario estar atento al impacto que
ocasione en su empresa, y decidir si la soluciéon es un cambio de producto o

reinventarlo y generar una nueva estategia agresiva de ventas.
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2.5. Operaciones

“Una de las principales tareas del establecimiento de una empresa es el montaje de su sistema de
operaciones, el cual ofrece los productos y servicios concebidos por la funcion de marketing y

seleccionados por las decisiones estratégicas”

Amaru (2008, p. 117)

Guia de lectura

Lea las paginas de la 117 a la 138 del capitulo 7 del libro de texto del curso; mientras realiza
la lectura, se recomienda enfatizar en los elementos provenientes del entorno que pueden

afectar a su empresa.

Para analizar

En el siguiente apartado se desarrolla una serie de interrogantes que permitird
complementar la lectura del capitulo nimero 7. Analice cada una, plantee una respuesta, y

proceda a contrastarlas con las soluciones aqui presentadas.

2.5.1. Explique el funcionamiento de los siguientes tipos de sistemas de transformacion

y cuando se recomienda utilizar uno u otro:
* Produccion continua
* Produccion bajo pedido

El sistema de transformacion debe ser escogido seguin el producto, sus caracteristicas

y la cantidad requerida por la empresa, considerando su demanda.
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La produccion continua es un proceso ininterrumpido, para lo cual se recomienda

considerar lo siguiente:
* Demanda

La cantidad del producto que se requiere producir es un factor muy
importante. Si la demanda no es constante, puede provocar un costo para la

empresa, ejemplo: almacenamiento, dafios del producto.
* Estandarizacion

El producto no debe necesitar variaciones que se incluyan en este proceso de
fabricacién; eventualmente, pueden darse acabados finales, pero en otro

proceso diferente al de produccion continua.
= Etapas

Se deben equilibrar todas las etapas del proceso, de tal manera que entre ellas

no generen retrasos en el proceso productivo.

En el caso de la produccion bajo pedido, es para aquellos productos que deben ser
previamente ordenados al fabricante y que, por sus caracteristicas, seran elaborados

de manera exclusiva para el cliente.

Bajo esta produccidn se pueden encontrar casos como: ciertas lineas de automoviles,

un restaurante, ropa de sastre.

;(Qué consideraciones debe tener presente para contar con un adecuada

administracion de operaciones?

Existe una serie de consideraciones que en el proceso de elaboraciéon de un producto

deben tenerse presente, las cuales se citan a continuacion:
* Disefio del producto

En este paso es fundamental tener claro el producto y como se visualiza su
disefio. El cual dara una clara vision del sistema requerido para transformar

la materia prima en el producto final.



29

Tema 2. Andlisis e implementacion de un negocio

= Procesos

Seguin el producto y su proceso de transformacion, se deben definir cudles
son los procedimientos requeridos, el orden en el cual deberan establecerse,
necesidades especificas de un proceso y tiempos solicitados. Con esta
informacion es necesario diagramar el flujo del proceso y que sirva no solo

para tenerlo claro, sino para buscar mejoras en este.
* Localizacion

Lugar donde se desarrollara dicho proceso productivo, se deben considerar
aspectos como la cercania de los procesos para maximizar el tiempo, espacio

requerido, condiciones especiales, ejemplo: iluminacién.
* Equipo e insumos

Para llevar el control de estos factores, es importante ir conociendo la
demanda estimada que se tendra del producto y los tiempos de entrega, por
ejemplo la materia prima. Es fundamental conocer la dependencia de los
proveedores e ir desarrollando estrategias para que la empresa no se vea

afectada por problemas en la entrega de materiales.
* Inventario

Otro elemento importante es el inventario, qué capacidad se tendra para su
almacenamiento, de ahi dependera el nivel de produccién estimado y
mantenerlo en inventario y los cuidados que se deben tener para no danar

los productos.
* Mantenimiento

Se debe contemplar siempre un esquema para el mantenimiento de los
equipos, que permita la produccién continua y con los mismos esquemas de

calidad requeridos por la empresa.
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En general, se debe velar por una serie de detalles, en el proceso mismo de

transformacion, que garantiza el éxito del producto:

* Velar por la calidad durante todo el proceso productivo.

* Minimizar costos por medio de la mejora continua del proceso.
* Atencioén a la seguridad laboral.

* Medicion de la capacidad de produccidn, para ir ajustando las necesidades de la

empresa con base en lo disponible.

Ejercicios de autoevaluacion del tema 2

Para verificar lo aprendido en este capitulo, responda a cada una de las preguntas que se

presentan a continuacion, las cuales corresponden a las “Preguntas para estudio” de las

paginas 55, 72, 91, 114 y 136 del libro de texto. Puede encontrar las respuestas sugeridas al

final de la guia de estudio.

1. Defina monopolio y cite un ejemplo.

2. ¢Cudles son los factores que influyen en la demanda individual? ;y en la oferta
individual?

3. ¢Qué establece el precio de mercado o el punto de equilibrio?

4. ;Como se mide el crecimiento economico de un pais?

5. ;Cuadl es la importancia de la tasa de interés para el emprendedor?

6. ;Cuadles son los dos factores a los que deben poner atencion los emprendedores para
competir de forma adecuada en su rama de negocios? Explique.

7. Cite un ejemplo de cdmo la cultura de un pais extranjero influye en el negocio de un
emprendedor local, en la forma de producir y servir.

8. ¢Cuadl es la importancia de la tasa cambiaria para un emprendedor que participa en
el mercado internacional?

9. ;Coémo pueden interferir los gobiernos en los negocios internacionales?
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10. Explique cdémo los aranceles o cuotas afectan los precios de los productos

importados.
11. ;Qué es una estrategia en el mundo de los negocios?
12. ;Qué significa estrategia genérica?
13. ¢Cuadles son las principales estrategias genéricas?
14. Explique qué es el proceso de planeacion estratégica.
15. ¢Cuadles son las principales ventajas competitivas en el mundo de los negocios?
16. ;Cémo puede una compaiiia implantar la planeacion estratégica?

17. ¢Qué es el cuadro de mando integral y como una empresa puede utilizar esta

herramienta?
18. ;Qué es la estructura organizacional?
19. ;Qué es un organigrama?
20. ;Qué es departamentalizacion?
21. ;Cuadles son los principales criterios para organizar? ;En qué condiciones se indican?

22. ;Cudl es el tipo de departamentalizacion mas indicado para nuevas actividades

emprendedoras? Explique.

23. ;Cuadles son las ventajas y desventajas de los diferentes tipos de estructuras? ;Qué es

la capacidad empresarial?

24. Explique el proceso de compra. Para ello, utilice casos especificos, suyos o de

personas conocidas.

25. ;De qué modo puede influir la cultura en el proceso de compra de los

consumidores?
26. ;En qué puntos se basa la planeacion estratégica de marketing?

27. ;Por qué las empresas procuran segmentar el mercado? ;Qué variables se utilizan

para la segmentacion?
28. ;Qué factores pueden afectar la decision de establecer los precios?

29. ¢Cuadl es la importancia de la distribucién del marketing?
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33.

34.

35.

36.

37.

38.

39.
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¢(Cuadles son las principales formas de distribucion de los productos?
(Qué es la promocion del producto y cudles son sus formas?
¢Cémo puede promoverse el producto?

(Cudl es el papel de la administracion de operaciones en las empresas que prestan

servicios?

(Qué debe tomarse en cuenta para montar un sistema eficaz de operaciones?
(Cuadles son las diferencias entre produccion continua y produccion bajo pedido?
¢ Qué significa produccién hidrica?

¢Cudl es la importancia de la distribucion fisica del proceso de produccion?

(A cudles decisiones, sobre la funcion de operaciones, debe estar atento el

emprendedor?

¢Cuadles son los principales indicadores de desempefio del sistema de operaciones de

una empresa?

(Qué es administracion de la cadena de suministros? ;Por qué es importante para el

emprendedor?



GESTION
DE PERSONAL

Objetivos
Con el estudio de este tema, se espera que usted esté en capacidad de:
=  Conocer la importancia del recurso humano en toda organizacion.

*  Determinar técnicas y buenas practicas para la gestion del recurso

humano en la empresa.
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Introduccion

Los colaboradores son parte integral para el logro de los objetivos de toda empresa; no son

un recurso mas que se administra, sino un sector fundamental de la compania.

En este tema se estudia la importancia del personal en toda empresa y la mejor manera de

gestionarlo, en busca de lograr objetivos comunes entre ambas partes.

3.1. Gestion de personas

“Para conseguir a las personas correctas y tratar con ellas de forma adecuada, las compaiiias

necesitan una funcion eficaz de recursos humanos.”

Amaru (2008, p. 139)

Guia de lectura

Lea las paginas de la 139 a la 160 del capitulo 8 del libro de texto del curso; mientras realiza
la lectura, resalte las que considere ideas principales sobre las caracteristicas del

emprendedor, sus ventajas y desventajas.

Para analizar

En el siguiente apartado se desarrolla una serie de interrogantes que permitird
complementar la lectura del capitulo nimero 8. Analice cada una, plantee una respuesta y

contrastela con las soluciones indicadas.
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3.1.1. De acuerdo con el ejemplo de la pagina 144, cuadro 8.1, describa en forma

resumida el cargo de “atencion al cliente en un call center”.

La descripcidon propuesta para un cargo que requiera atencion al cliente, en un call

center, se detalla a continuacién.

Cargo: Atencion al cliente
Proceso: Call center xxx
Objetivo:

» Atender las llamadas de los clientes internos sobre consultas del sistema xyz,
garantizando la atencién oportuna, respuestas adecuadas y excelencia en la

atencion al cliente.

» Canalizar las sugerencias recibidas para la mejora del sistema a los procesos
encargados de llevar a cabo el andlisis de la viabilidad de su aceptacion e

implementacion.
Tareas y responsabilidades del cargo:

* Atender llamadas internas sobre los sistemas que desarrolle la compafiia y

requieran de atencion al cliente interno y externo.

* Analizar y canalizar las sugerencias de los sistemas que estan bajo su

responsabilidad.
* Realizar técnicas de mejora continua en el proceso en el que se desarrolle.

* Dirigir proyectos relacionados con servicio al cliente, buenas practicas,

mejoras en sistemas y cualquier otro relacionado con su area.
» Dirigir procesos de continuidad del negocio.

* Cumplir con las disposiciones y politicas emitidas por la empresa en materia

de seguridad de la informacién y riesgos.

* Realizar informes de labores seguin las peticiones del superior jerarquico en

su ambito de operacion.
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Capacitacion requerida

* Servicio al cliente, CRM, administraciéon de proyectos, metodologias de

disefio de software, atencion a personas discapacitadas y gestion de conflictos.

Requisitos adicionales

* Liderazgo, comunicacién efectiva, excelentes relaciones interpersonales,
iniciativa y colaboracion, planeacion, inglés intermedio y bachillerato en

ingenieria.

3.1.2. De acuerdo con los ejemplos e informacion que obtuvo al leer el libro de consulta,

elabore un cuestionario para medir el desempefio.
A continuacion se presenta una propuesta de evaluacion segun factores:

Evaluacion del desempeiio, periodo al

Colaborador:

Cargo:

Codigo presupuestario:

Factor Excelente Muy Bien Bien Malo Muy malo

Personales
Puntualidad
Colaboracion
Presentacion
Organizacion

Trabajo equipo
Respecto a companeros
Relaciones personales

Capacidad de trabajo en equipo

Se pueden utilizar otras escalas para valorar el desempefo, como:
Sobresaliente / Muy bien / Satisfactorio / Malo / Inaceptable

(Qué otras escalas, a la luz del ejemplo anterior, considera que pueden utilizarse?
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3.2. Motivacion y liderazgo

“No hay un estado general de motivacion que lleve a una persona a estar siempre dispuesta a todo.”

Amaru (2008, p. 162)

Guia de lectura

Lea las paginas de la 161 a la 178 del capitulo 9 del libro de texto del curso; es recomendable,
mientras realiza la lectura, que resalte las ideas principales sobre las caracteristicas del

emprendedor, sus ventajas y desventajas.

Para analizar

En el siguiente apartado se desarrolla una serie de interrogantes que permitird
complementar la lectura del capitulo nimero 9. Analice cada una, plantee una respuesta, y

compruébela con las soluciones presentadas.

3.2.1. Segun la escala de necesidades de Maslow que se estudi6 en el libro, identifique
un ejemplo para cada una de las necesidades estipuladas e indique cual es el aporte que

esta informacion puede ofrecerle a un emprendedor al analizar un negocio.

La escala de necesidades de Maslow se fundamenta en una division en categorias de las
necesidades que todo individuo puede tener, las cuales se van satisfaciendo segun se

cumplan las del nivel inferior.
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A continuacion se incluye un ejemplo que permite identificar una necesidad en cada

categoria.

Necesidades de realizacién

(meta personal: doctorado)

-
-

Necesidades de estima

(independencia: casa propia)

Necesidades sociales

(actividades sociales)

-
-

Necesidades de seguridad
(seguridad fisica y salud)

. J
4 N\
Necesidades basicas
(alimentacion)

\_ J

~

Por lo tanto, si un emprendedor desea iniciar un nuevo proyecto, es muy importante
conocer cudl necesidad satisface el producto y donde se encuentra en esta piramide de
necesidades, con ello supondrd la relevancia que tendria dentro del presupuesto del

comprador.
Veamos el siguiente ejemplo:

Ingreso de comprador X:  ¢250 000.
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Productos que puede adquirir, bajo el supuesto de que gastara todo el ingreso:
* Alimentacion: ¢80 000
* Alquiler de casa: ¢80 000
* Seguridad del residencial: ¢15 000
» Servicios publicos: ¢25 000
* Visita a nuevo restaurante: ¢25 000
* Compra de casa (préstamo): ¢100 000
* Pago de una maestria: ¢100 000

En este caso, si el ingreso es de ¢250 000, y siguiendo la teoria planteada por Maslow,

la persona escogeria la siguiente distribucion:

Alimentacién: ¢80 000 (necesidad basica)
Alquiler de casa: ¢80 000 (necesidad basica)
Servicios publicos: ¢25 000 (necesidad basica)
Seguridad del residencia: ¢15 000 (seguridad)

Visita a un nuevo restaurante: ¢50 000 (necesidad social, dos

veces al mes)

El comprador ha utilizado todo su presupuesto y atin no ha avanzado a las altimas
dos categorias de la escala, a las cuales podra acceder al satisfacerlas y contar con

mayor presupuesto para ir alcanzandolas.

Con la informacion anterior, si el negocio del emprendedor es la venta de
condominios, no realizard una estrategia de ventas dirigida a este comprador, dado

que no estd dentro de sus posibilidades inmediatas el adquirir este producto.
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Ejercicios de autoevaluacion del tema 3

Para verificar lo aprendido en este capitulo, responda a cada una de las preguntas que se

presentan a continuacion, las cuales corresponden a las “Preguntas para estudio” de las

paginas 157 y 176 del libro de texto. Puede encontrar las soluciones sugeridas al final de la

guia de estudio.

1. Explique los principales procesos de gestion de personas.

2. {Qué informacién se encuentra en la descripcién del cargo?

3. ;Cuadles son los principios de la gestién por competencias?

4. ;Como se pueden identificar las habilidades que debe poseer el ocupante de un
cargo?

5. Explique los procedimientos basicos del proceso de planeacion de la mano de obra.

6. Detalle los procedimientos basicos del proceso de reclutamiento de personas.

7. Explique los procedimientos fundamentales del proceso de seleccion de personas.

8. Comente los procedimientos basicos del proceso de evaluacion del desempefio.

9. ;Cuales son las formas basicas de remuneracion?

10. ;Qué es una politica salarial?

11. Explique qué es motivacion de forma general y qué motivacion especifica para el
trabajo.

12. ;Qué factores afectan la motivacion en el trabajo?

13. Explique cémo el desaliento puede ser una fuente de motivacion.

14. ;Cudl es la diferencia entre satisfaccion y motivacion para el trabajo? ;Qué
reciprocidad tienen con la teoria de los factores?

15. ;Qué es liderazgo? ;Es distinto a ser jefe?

16. ;Cuales son los tipos de liderazgos?

17. ¢Qué es liderazgo situacional? ;Como se puede usar esta idea?

18. ¢Cbémo se clasifica a los lideres de acuerdo con la recompensa que ofrecen a su
equipo?

19. ;Coémo puede crear e incentivar el trabajo de equipo en una empresa?



CONTABILIDAD Y FINANZAS
PARA CONTADORES

Objetivos
Con el estudio de este tema, se espera que usted esté en capacidad de:

=  Conocer los conceptos y definiciones basicas de la

contabilidad y finanzas.

=  Determinar los principales estados financieros que se

requieren para la toma de decisiones en cada empresa.
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Introduccion

La toma de decisiones es una labor cotidiana de todo emprendedor y debera fundamentarse
en informacion confiable y oportuna; por esto, una de las fuentes de informacién seran los
estados financieros de la empresa, en los cuales se refleja la salud financiera en la que se

encuentra en un momento dado.

En esta seccion, estudiaremos lo relativo a las finanzas y la contabilidad que un

emprendedor debe conocer para iniciar sus proyectos y negocios.

4.1. Contabilidad y finanzas para contadores

“Los inversionistas pueden identificar la situacion econdmico-financiera de la empresa y de este modo
optar por la forma mds adecuada de inversion, los proveedores de crédito pueden analizar su

capacidad de pago y los bancos pueden aprobar préstamos.”

Amaru (2008, p. 179)

Guia de lectura

Lea las paginas de la 179 a la 216 del capitulo 11 del libro de texto del curso; se le
recomienda resaltar las ideas principales sobre la importancia de la contabilidad para la

toma de decisiones.

Para analizar

En el siguiente apartado se desarrolla una serie de interrogantes que permitird
complementar la lectura del capitulo namero 10. Por favor, analice cada una, plantee una

respuesta, y proceda a contrastarla con las aqui presentadas.
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4.1.

Analice el impacto que pueden generar estas operaciones en el balance general:

= Aumento de estimacion por incobrable.

= Aporte extraordinario de capital, depositado en una cuenta bancaria.

Es importante recordar la estructura del balance general para analizar el impacto de

un aumento o disminucién de las partidas anteriores.

El balance general permite conocer la situacion financiera de la empresa, se

encuentra clasificado en:

* Activo: representa todas las posesiones que estan a nombre de la empresa,

tales como: cuentas bancarias, inventarios.

* Pasivo: incorpora todas las obligaciones que la empresa ha contraido, como

cuentas por pagar.

* Patrimonio: representa el aporte que los duefios han realizado a la empresa:

capital social, dividendos por distribuir.

Estas partidas conforman la denominada ecuacién contable:

Activos Pasivo Capital

| |

Por lo tanto, cualquier cambio que se produce en alguna cuenta debera equilibrar la

ecuacion contable, veamos ejemplos:
Ejemplo 1:

El pago en efectivo de un cliente de su cuenta por pagar:
Aumenta la cuenta de efectivo = Aumento del activo
Disminuye la cuenta de cuentas por cobrar = Disminuye el activo

Con este movimiento la ecuacion sigue equilibrada.
Ejemplo 2:

La compra a crédito de maquinaria para produccion:
Aumenta la cuenta de maquinaria = Aumento del activo
Aumenta la cuenta por pagar = Aumento del pasivo

En este sentido, nuevamente la ecuacidon se mantiene equilibrada.
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Los casos que se solicita analizar se comportan de la siguiente manera:
= Aumento de estimacidon por incobrable

Este cambio se produce por una mayor previsién por parte de la empresa
ante eventuales incumplimientos de cobros, lo cual es una medida de control
interno que permite contar con previsiones en caso de que los clientes no

cancelen sus deudas.
Este aumento ocasiona el siguiente movimiento contable:
Aumenta la cuenta de incobrables = Aumento del activo
Disminuye la cuenta de cuentas por cobrar = Disminuye el activo
» Aporte extraordinario de capital, depositado en una cuenta bancaria

En este caso, los accionistas pueden incrementar el capital que invierten en la

empresa, produce el siguiente movimiento contable:
Aumenta la cuenta de bancos = Aumento del activo

Aumenta la cuenta de capital social = Aumenta el patrimonio

4.2.  Explique como se calculan e interpretan los siguientes indicadores financieros
* Capital de trabajo

Este indicador permite conocer el capital con el que cuenta la empresa luego

de atender sus pasivos de mayor obligatoriedad.

La férmula es la siguiente:

Activo Pasivo Capital de
circulante —— circulante — trabajo

El resultado representa el valor monetario de la capacidad de capital
de trabajo que tiene la empresa, luego de atender sus compromisos de

corto plazo.
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Razon corriente
Utilizando estas mismas cuentas, se puede conocer cual es la capacidad de la
empresa de adquirir mayores compromisos en el corto plazo.

Activo Pasivo Razén

circulante - circulante [ corriente

Esta se puede modificar para que la capacidad de la empresa se mida con
mayor rigurosidad, en el corto plazo, sin contar con los inventarios,

es decir, con el saldo de cuentas como efectivo e inversiones.
Apalancamiento financiero

Indicador que permite conocer la participacion que los terceros tienen dentro
de la estructura financiera de la empresa, es decir, cuanta dependencia tiene

la empresa en financiamiento dado por terceros, como bancos y proveedores.

Patrimonio Apalancamiento

Pasivo total
T Total [ ] financiero

Rotacion de cartera

La rotacion de la cartera permite conocer la cantidad de veces que se rota una
cartera durante el afio, reflejando con esto si la empresa tiene procesos agiles
para recuperar el dinero. Si la rotacion es muy baja, se deberian analizar las

politicas de cobro y crédito.

Ventas a Cuentas por Rotacién de

crédito ® cobrar promedio [— cartera

Rendimiento de patrimonio

Con este indicador se podra analizar la eficiencia de generar utilidades a los

socios, representada por la tasa de rendimiento que obtienen los duefos.

Rendimiento

. 1 . 1 1 . .
Utilidad neta L patrimonio [I— patrimonio
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(A qué se refiere el concepto “nivel de endeudamiento”?

Las empresas utilizan diferentes medios de financiamiento, lo cual les permite
atender sus necesidades para compra de materia prima, equipos, expansiones. Este
financiamiento representa el grado de participacion que los acreedores tienen sobre

la empresa, es decir, es el nivel del endeudamiento.

El nivel de endeudamiento es muy importante porque permite conocer el grado de
participacion y eventuales riesgos en los cuales puede incurrir la empresa con tasas

altas de endeudamiento.

Asimismo, otro andlisis que debe realizarse es el costo de dicho endeudamiento en
funcién del rendimiento de los activos totales, debe ser mayor el rendimiento que
dicho costo; caso contrario, la empresa estaria financiando una actividad con costos

mas altos que sus ingresos.

Ejercicios de autoevaluacion del tema 4

Para verificar lo aprendido en este capitulo, responda a cada una de las preguntas que se

presentan a continuacién, las cuales corresponden a las “Preguntas para estudio” de la

pagina 195 del libro de texto. Puede encontrar las respuestas sugeridas al final de la guia de

estudio.
1. ;Qué es la contabilidad y cudl es el papel en la gestion de las empresas?
2. Explique: balance general y sus partes, estado de resultados del ejercicio y estado del
flujo de caja.
3. ;Cuadl es la diferencia entre costo y gasto?
4. ;Qué es presupuesto? ;CoOmo se puede hacer un presupuesto?
5. ;Coémo se pueden evaluar la situacion y el desempefio econdémico de una empresa?



GESTION
DE PROYECTOS

Objetivos
Con el estudio de este tema, se espera que usted esté en capacidad de:
=  Conocer los conceptos generales sobre la administracion de proyectos.

=  Establecer los pasos necesarios para la creacién, ejecucién y seguimiento

de un proyecto.
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Introduccion

El éxito de todo proyecto radica en la gestidon realizada para el seguimiento adecuado de

cada una de las tareas que lo componen.

En esta seccidn, estudiaremos lo relativo a la gestion de proyectos como herramienta
necesaria para la ejecucion adecuada y el logro final de los objetivos planteados por el

emprendedor.

5.1. Aspectos esenciales de la gestion de proyectos

“Los proyectos son actividades emprendedoras o secuenciales de acciones con un principio y un fin

programados y que deben cumplir con un objetivo singular, a fin de ofrecer un producto o servicio.”

Amaru (2008, p. 199)

Guia de lectura

Lea las paginas de la 199 a la 216 del capitulo 11 del libro de texto del curso; es
recomendable que, mientras realiza la lectura, resalte las ideas principales sobre la

importancia de la contabilidad para la toma de decisiones.
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Para analizar

En el siguiente apartado se desarrolla una serie de interrogantes que permitira

complementar la lectura del capitulo niimero 11. Analice cada una, plantee una respuesta, y

proceda a contrastar con las soluciones que aqui se presentan.

51.1. En toda empresa se desarrollan proyectos y labores rutinarias, establezca

las

principales caracteristicas que pueden diferenciar un proyecto del

trabajo operativo.

Temporalidad

Todo proyecto tiene un inicio y un fin determinado desde su concepcion. El

fin es aquel momento cuando se logra desarrollar el objetivo que lo origino.
El tiempo que el proyecto se mantenga activo dependera de su complejidad.

En este elemento, se diferencia claramente la rutina del proyecto. Ejemplo: si
el proyecto es poner en marcha un nuevo servicio de software, el objetivo es
cuando se finaliza el producto y su operacion y eventuales mejoras seran

parte de la rutina en el uso del software.
Resultado tnico

El objetivo del proyecto debe ser un bien o servicio diferente, que no se

realice en la rutina de una empresa.
Desarrollo gradual

Los proyectos se van desarrollando gradualmente; por eso, para llevar el
control de las actividades que lo componen, es necesario crear un cronograma
que incluya los siguientes elementos: actividad, tiempo, responsable y costos;

debe actualizarse conforme se avanza en el cumplimiento de las actividades.
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=  Control

Los proyectos, como se indicd anteriormente, se estructuran a base de un
cronograma detallado de sus actividades y es vital llevar el control de los
avances y eventuales desajustes en tiempo y costos, para que su

administrador pueda ir tomando decisiones sobre la marcha.

5.1.2. Elabore un analisis de riesgos para las siguientes actividades que componen

un proyecto:

* Accidente laboral de un empleado
= Daiio en un repuesto del equipo principal del proyecto

= Inundacion de un rio cercano

Id Riesgo P Impacto G Accion Causa Contingencia
1 | Accidente 30% | Posibles 50% | Seguro Accidente de Contratacion de
laboral costos laboral empleados en | otro empleadoy
asociados a la la ejecucion de | cobrar el seguro
atencion del sus labores
empleado
2 | Dafio en 40% | Suspension 100% | Contar con Uso del equipo | Repuesto de
repuesto del proyecto repuestos o O error en su contingencia o
contrato o utilizacién contrato para
garantia con comprarlos a
proveedor tiempo
3 | Inundacién | 15% | Afectacional | 50% | Seguro de Causa natural | Cobrar seguro
proyecto por inundaciones
problemas en
instalaciones
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5.2. Planeacion e implementacion del negocio

“La aplicacidon de los conceptos y técnicas de la administracion de proyectos al proceso de creacion de

un nuevo negocio comienza con la visualizacion del ciclo de vida del proyecto.”

Amaru (2008, p. 217)

Guia de lectura

Lea las paginas de la 217 a la 231 del capitulo 12 del libro de texto del curso; es
recomendable que, mientras realiza la lectura, resalte las ideas mas relevantes en el proceso

de planeacion e implementacion del negocio.

Para analizar

En el siguiente apartado se desarrolla una serie de interrogantes que permitira
complementar la lectura del capitulo niimero 12. Analice cada una, plantee una respuesta, y

contrastela con las presentadas.

5.2.1. ;Qué recomendaciones le puede ofrecer usted a un emprendedor que inicia un

nuevo negocio, desde el punto de vista de la planeacion del proyecto?

Emprender un negocio, como se ha visto a lo largo del curso, es un proceso que no
solo requiere de una buena idea, sino también de un plan de negocios, el cual
estructure los principales pasos que todo emprendedor debera realizar segun su

producto.

A continuacion se presentan los principales puntos que se deben considerar para
estructurar dicho plan, serd una guia para ir midiendo el avance del proyecto, por
ejemplo, debe incluir indicadores que permitan al emprendedor determinar si el

proyecto en algiin punto dejo de ser rentable y tomar decisiones con dichos datos.
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Analisis inicial
En esta primera etapa, el emprendedor desarrolla su idea y comienza a
dimensionar la misidn, visién y objetivos de la empresa, analiza el entorno

econdmico en el cual se desempefiara el producto. Esta informacion le permitira

avanzar con el proyecto o buscar otra alternativa.
Mercado

Este paso es vital para analizar el tamafio del mercado, los clientes y la mejor
manera de segmentarlo. Este andlisis debe hacerse cuidadosamente para tener
una nocion de la demanda estimada necesaria para contar con proyecciones de

ingresos, fuente vital del éxito de todo proyecto.
Competencia

Debe realizarse un estudio de la competencia que el producto tiene o tendra
mediante el andlisis de sus productos; en este, es importante identificar
las caracteristicas del producto que lo hardn diferente y le permitiran

ganar mercado.
Costos y produccion

Parte del momento en el cual se ha definido el producto y se comienza a conocer
el proceso productivo, los costos y gastos asociados a su desarrollo. Debe incluir
costos de produccidn, recursos humanos, capacitaciones, costos iniciales, y todos

aquellos que le permitan prever cuanto costard su proyecto.
Plan de mercadeo

Describe la estrategia de mercadeo, desde las decisiones sobre el producto
(empaque, caracteristicas), precio que debe establecerse, distribucion hasta la

promocion, la cual sera la estrategia para llegar a los clientes.
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Ejercicios de autoevaluacion del tema 5

Para verificar lo aprendido en este capitulo, responda a cada una de las preguntas que se
presentan a continuacidn, las cuales corresponden a las “Preguntas para estudio” de la
pagina 215 del libro de texto. Encuentre las respuestas sugeridas al final de la guia de

estudio.

1. ;Qué son los proyectos y cudles son sus diferencias con respecto a las actividades

rutinarias de produccidn, ventas y administracion interna?

2. ¢Cudles son las diferencias entre empresas que trabajan con proyectos y las que lo

hacen con actividades rutinarias?
3. ¢Qué es el ciclo de vida de un proyecto?
4.  ;Cudles son los procedimientos basicos para administrar un proyecto?

5. ¢Cudles son los principales componentes de un plan de proyecto?
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RESPUESTAS A LOS EJERCICIOS DE AUTOEVALUACION

Tema 1. Aspectos generales de un emprendedor y de la empresa

El emprendedor es uno de los componentes dindmicos de toda economia, dado que por
él se concretan y desarrollan una serie de proyectos que, al final, permiten contar con

mayores productos y servicios.

Para lograr dichos proyectos, requiere contar con capacidad empresarial, es decir, la
habilidad para administrar y gestionar negocios y emprender con éxito el plan tratado.

Para ampliar sobre este tema, puede consultar el apartado 1.1.1 del libro de texto.

En el libro se exponen las siguientes caracteristicas de un emprendedor: creatividad,
capacidad de implantacién, sentido de independencia, perseverancia, disposicion a

asumir riesgos y optimismo.

Es importante sumar, a las antes indicadas, las caracteristicas de un emprendedor que
usted reconozca como tal, y mejore las brindadas en el texto, las cuales podra compartir
en el curso con el tutor y sus comparieros. Las principales ventajas que se detallan en el

libro de texto son las siguientes:

a. Autonomia: independencia y libertad para tomar las decisiones en su empresa.
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Desafio: un negocio propio permite disfrutar la satisfaccion de cada logro

realizado.

Control financiero: el emprendedor, al tener bajo su control las finanzas de su
empresa, garantiza no exponerse a mayores riesgos, que los considados

aceptables por él.

Como desventajas se pueden citar las siguientes:

a.

Sacrificio personal: un negocio requiere de mucho sacrifico para lograr las

metas y esto repercute en las actividades personales, familiares y sociales.

Sobrecarga de responsabilidades: un emprendedor debe asumir mas
responsabilidades de las que en estado normal aceptaria al estar laborando en

una empresa. Esto repercute directamente en el “sacrificio personal”.

Margen de error pequenio: al tomar riesgos propios, cualquier error, por

pequeno que sea, repercute fuertemente en el negocio.

Para ampliar esta respuesta puede consultar los apartados 1.2.1 y 1.2.2 del libro.

La empresa se puede definir como una unidad que nace con un objetivo especifico, sea

este social o econémico. Para lograrlo, requiere de una serie de recursos que permita

convertirlos en el producto o servicio deseado.

Puede ampliar sobre el tema en el apartado 1.4 del libro de texto.

Para que una empresa pueda lograr el objetivo de su creacion, requiere una serie de

recursos, dentro de los cuales se citan:

a.

Informacién y conocimiento: se requiere que la empresa se encuentre
actualizada en el drea de su especializaciéon. Ejemplo: si estamos ante una
empresa de tecnologia, se espera que sea experta en el uso de nuevas

herramientas, tecnologias de punta.

Personas: las personas son parte integral de toda empresa, con su trabajo

permiten el logro de los objetivos planteados.

Recursos materiales: son todos aquellos insumos que se requieren para lograr

el producto o servicio deseado.
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Estos recursos se someten a un proceso conocido como “sistema de operaciones” y
permite transformarlos y obtener el resultado final: el producto o bien que la empresa

tiene como objetivo de su funcionamiento.
Para ampliar este detalle, puede consultar los apartados 1.4.1, 1.4.2 y 1.4.3.

6. Hay indicadores para medir el desempefio y éxito de una empresa. En el libro se

exponen algunos que pueden ser utilizados para dicha medicion:

a. Desempefio financiero: se mide en funcion del objetivo principal de una
empresa de lucro: ganancia o rentabilidad; se calcula obteniendo la diferencia

entre los ingresos y los gastos.

En el libro de texto se muestra un ejemplo de una empresa de hamburguesas

(pagina 13). A continuacion se amplia para lograr un mejor andlisis:
Cada hamburguesa cuesta ¢1500,00; y se venden 1000 al mes.

Costos asociados por mes:

Local: ¢100 000,00
Permiso Municipal: ¢50 000,00
Carne: ¢350 000,00 (para producir 1500)
Pan: ¢100 000,00 (para producir 1500)
Salario colaboradores: ¢150 000,00
Salario duefio: ¢200 000,00
Calculo:
Ingresos: ¢1 500 000,00
Costos: ¢950 000,00
Ganancia bruta: ¢550 000,00

De esta ganancia, se descuentan los impuestos respectivos y el resto

podra ser reinvertido en el negocio o declarado como dividendo.
b. Satisfaccion del cliente:

Otro de los indicadores es la satisfaccién del cliente, la cual, entre otros

elementos, se define por el precio:
Costo del bien o servicio + utilidad deseada = Precio de venta

Utilidad posible = precio de venta — costo
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Desempeno de los empleados:
Se obtiene al aplicar la siguiente féormula:
Desempernio de las personas = Calificacion + Satisfaccion

Este indicador tiene su origen en la salud psicologica, campo donde se
considera que una persona satisfecha produce mds para la empresa; La
medicién de este indicador es compleja, pues depende no solo de incentivos y
condiciones laborales, sino también del entorno en el que se desenvuelve la

persona misma.

7. A continuacion, se presentan las ventajas y desventajas que puede experimentar un

emprendedor ante un negocio ya existente:

Ventajas:

Producto y mercado ya existentes
Empresa en funcionamiento
Clientes

Proveedores

Experiencia del propietario anterior

Mano de obra calificada

Desventajas:

Problemas heredados
Problemas no evidentes
Imagen comprometida
Mano de obra con vicios
Modernizacién necesaria
Ubicacion no adecuada

Precio alto

Para ahondar en cada una, vea el apartado 2.3 del libro de texto.

Hay tres elementos que requieren atencion especial al comprar un nuevo negocio:

Historial de la empresa y sus perspectivas de crecimiento
Patrimonio y operaciones en progreso

Precio de compra del negocio

Para detallar cada uno de los factores consulte el libro de texto en la pagina 32,

apartado 2.3.3.
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9. Se pueden citar varias alternativas para desarrollar un nuevo negocio:

- Fundamentado en un nuevo concepto
- Basado en un concepto existente

- Necesidades de los consumidores

- Perfeccionamiento del negocio

- Exploracién de pasatiempos

- Derivacién de la ocupacion

- Observacion de tendencias

Puede revisar el apartado 2.1.1 para complementar la informacion sobre estas

alternativas.
10. Los factores clave para el éxito de un nuevo producto son los siguientes:

- Investigacion adecuada del mercado donde se desarrollara el producto
- Atencion de una necesidad

- Gran ventaja del producto

- Calidad y precio adecuados en el lanzamiento

- Eleccion de los canales de distribucion adecuados
Para mayor informacién, consulte la pagina 27 del libro.
11. Los posibles nombres empresariales que se citan en el libro de texto son:

- Firma

- Razdn social o denominacién
12. En el caso especifico costarricense, se pueden citar los siguientes tipos de empresas:

- Responsabilidad limitada
- Sociedad andnima

- Comandita

13. La franquicia, segun el Diccionario de la Real Academia Espariola (2001) lo define, en su
segunda acepcién, como una “concesion de derechos de explotacion de un producto,
actividad o nombre comercial, otorgada por una empresa a una o varias personas en

una zona determinada”.

Resulta en un acuerdo entre el franquiciador o franquiciante (duefio del derecho) y

quien lo explotara “franquiciado”, para el uso de la franquicia.
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El franquiciador le ensenara el negocio al franquiciado, quien debera retribuirle una

regalia por su explotacidn, generalmente por un periodo y territorio determinado.

A continuacién, algunas ventajas y desventajas para cada una de las partes que

participan en este tipo de negocio:

Ventajas para el duefio de la franquicia (franquiciante): crecimiento y
expansion mas rapida sustentada en la motivacion del adquiriente para hacer
crecer el negocio. Minimiza riesgos al tenerlo disperso, reduce costos
operativos (por ser parte de un negocio de mayor economia y puede tener un

crecimiento mas acelerado).

Desventajas para el franquiciante: menor rentabilidad, dado que debe
compartir los beneficios de su comercializacién, dispersion del control y
dominio del negocio, asi como mantener una estrecha coordinacién con el

franquiciatario.

Ventajas del que comercializa el producto (franquiciatario): no debe realizar
los tramites administrativos ni asumir los eventuales riesgos que se pueden
presentar al iniciar un negocio, pues empieza con una actividad en marcha y

pertenece a una cadena, la cual posee una imagen y permite aumentar clientes.

Desventajas del franquiciatario: no puede obtener mayores beneficios que los
ya pactados, no tiene acceso a la propiedad de la marca, acepta ser supervisado
y controlado por el franquiciante y puede tener incertidumbre sobre la

ampliacion de los contratos.

14. Enlo relativo a la importacion, se puede aprovechar:

Las ventajas comparativas de otros paises con respecto a su produccion.
La materia prima para el desarrollo de productos en donde se tiene mayor
competitividad.

Los productos que no son accesibles tan facilmente.

15. La exportacién se ofrece cuando un pais vende sus productos al exterior, tiene como

ventajas:

Estrategia de crecimiento con base en coyunturas que brinda el exterior.
Oportunidades de participar en paises que ofrecen mayores niveles de
crecimiento.

Zonas libres de comercio.
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16.

- Diversificacion del mercado.
Se pueden citar, segtin el libro de texto, dos tipos de formas de invertir en otros paises:

- Empresas de riesgo conjunto

- Companias subsidiarias

Puede consultar la pagina 39 del libro de texto para mayor detalle.

Tema 2. Analisis e implementacion de un negocio

Monopolio es un tipo de mercado en el cual se encuentra un solo productor de un bien
o servicio, por ejemplo: Compafiia Nacional de Fuerza y Luz. En estos casos, el
producto tiene una alta influencia sobre el precio porque no hay otros oferentes que lo

regulen en el mercado.

En la demanda individual, existen factores que influyen en una mayor o menor compra,
tales como: precios de los bienes, ingresos de los consumidores, gustos y preferencias,
precios de otros productos relacionados. En el caso de la oferta individual, se pueden

citar: precio de venta, precio de insumos y tecnologia.

El precio de mercado o punto de equilibrio es aquel que permite la concordancia entre
el precio propuesto por los oferentes para sus productos y el que los demandates

pagarian por éL

Una de las medidas universales para calcular el crecimiento de un pais es el conocido
Producto Interno Bruto o PIB, el cual refleja la produccién de bienes y servicios. De
igual manera, se puede utilizar el nivel de desempleo que registra el pais, para medir su
crecimiento. A mayor empleo, mayor produccion, por ende, mayor crecimiento

econdmico.

La tasa de interés es un indicador el cual permite conocer cudl es el costo del
financimiento que deberd pagar el emprendedor para contar con los fondos suficientes

para iniciar su proyecto.

Para que el emprendedor compita adecuadamente, debe tener claro dos factores

importantes: cudl es su competencia y qué ventajas competitivas tiene en relacion con
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ella; con esta informacion, podra estructurar una estrategia para acaparar mayor nicho

de mercado.

En la actualidad, la globalizacion afecta los negocios de diferentes maneras, es comun
encontrar como la cultura de un pais se “exporta” hacia otro, y se refleja en mayor
demanda de ciertos productos tales como los alimentos. Ejemplo: en un supermercado
se observan productos extranjeros, que van formando parte de los gustos y preferencias

de los consumidores.

El tipo de cambio es un elemento importante cuando se realizan negocios fuera de las
fronteras del pais, pues impacta en la cantidad de dinero que se recibe al realizar la
conversion cambiaria. Ejemplo: si un exportador vende sus productos a $1 000 y el tipo
de cambio de hoy es ¢500, recibira ¢500 000 colones al cambiarlos en moneda nacional,

pero si al dia siguiente el tipo de cambio cae a ¢450, recibira ¢450 000.

El gobierno de un pais puede interferir por medio de barreras o ayudas a ciertos
sectores, ejemplo: si el gobierno quiere apoyar a un sector en particular, podra

establecer aranceles menores a dicha produccion.

Los aranceles son costos que se suman a los productos importados para poder ingresar
al pais respectivo. También se pueden establecer “cuotas”, las cuales implantan un
maximo de productos a ingresar a un pais; si son muy bajas, producirdn un mayor costo

dado que, individualmente, sera mas alto.

La estrategia es aquella que define el rumbo de la empresa y la forma como competira

con otras para lograr los objetivos establecidos.

Una estrategia genérica es aquella que puede ser utilizada por cualquier organizacion,
pues su planteamiento se adapta a cualquier tipo, tamafio o clase de empresa, con ello

se logra adecuar e implementar sin mayores ajustes.
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13. Dentro de las principales estrategias genéricas se encuentran:

- Estrategia competitiva de Porter: establece una serie de acciones para dar respuesta

a la competencia y no perder mercado; se pueden utilizar:

a. Liderazgo en costos: ser agresivo en el precio de los productos, logrando

atraer clientes por bajos costos.

b. Diferenciacion: crear caracteristicas unicas en el producto que sean

relevantes para el comprador a la hora de escoger.

- Estrategia de crecimiento: se fundamenta en dos variables: mercado y producto.

En funcién de ellas, se pueden implementar estrategias como las siguientes:
a. Mayor penetracién en el mercado
b. Diversificacion
c. Desarrollo del mercado
d. Desarrollo del producto

- Innovacion: se basa en buscar productos innovadores y asi incrementar la

participacién en el mercado.
14. El proceso de planeacion estratégica se establece en cuatro grandes apartados:

- Definicidon del negocio y la misioén: se debe enmarcar claramente a qué se dedica

el negocio y cudl serd su objetivo al ser creada (mision).

- Analisis del mercado: es importante que la empresa se encuentre en constante
revision de su entorno, no descuidando las acciones de su competencia ni lo que

desean sus clientes actuales y potenciales.

- Elaboracidn del diagnéstico: revision de los principales resultados de la empresa
en diferentes 4reas: desempeno financiero, participacion de clientes, productos y

servicios, participacion en el mercado, fortalezas y debilidades, entre otras.

- Estrategias: definicion de estrategias para lograr los objetivos establecidos para la

organizacion.
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Dentro de las principales ventajas competitivas se encuentran:

- Calidad de proyecto y ausencia de deficiencias: una de las ventajas competitivas
que las empresas pueden desarrollar es la calidad del producto, garantizandolo al

cliente, lo cual les ofrecera confianza al realizar su compra.

- Eficiencia y bajo costo en las operaciones y recursos: la produccién a bajos costos
genera una ventaja competitiva, siempre que se conserve su calidad. Al comparar

dos productos con calidad similar, el precio es el siguiente determinante.

- Disponibilidad y desempefio de asistencia técnica o servicios posventa: esta
caracteristica es muy apreciada por los consumidores, tener un respaldo futuro ante
problemas con sus productos, claro que esto depende del bien o servicio al que se

dedique la empresa.
Para implantar la estrategia en una empresa se deben atender:

- Estructura organizativa: la estructura de la empresa debe ser acorde con la

estrategia planteada.

- Areas funcionales: las areas deben responder a los planes de la organizacion,

permitiendo que se logren los objetivos planteados.

- Politicas: toda empresa debe definir politicas claras, estas guiaran al personal
sobre el comportamiento, normas de seguridad y demads aspectos que deban ser

regulados.

- Planes operativos: se debe contar con cronogramas, procesos organizados para

llevar a cabo las tareas especificas.

- Proyectos: se deben establecer proyectos claros que permitan llevar a cabo la
estrategia de la empresa, las cuales son actividades con tiempos establecidos de

ejecucion y con responsables y recursos ya instaurados.

El cuadro de mando integral es una técnica creada por Kaplan y Norton, se establecen
cuatro dimensiones consideradas importantes sobre el desempefio de una empresa y

estas pueden segmentarse en indicadores que midan el desempefio:

- Perspectiva del cliente: se basa en indicadores sobre el cliente, buscando nocién

sobre sus gustos y el aporte que ofrece a la empresa.

- Perspectiva interna: se refiere a procesos internos: eficiencia en procesos, mejoras

operativas.
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18.

19.

20.

21.

22.

- Perspectiva de innovacién y aprendizaje organizacional: mejora continua y

generacion de valor.
- Perspectiva financiera: referente a la salud financiera de la organizacion.

Esta técnica requiere que la empresa estructure claramente la estrategia y defina los
indicadores y cuantificables, para cada una de las dimensiones; siendo fuente de

informacién para encaminar los esfuerzos de la empresa en las dreas de mayor intéres.

Estructura organizacional: es la forma como se organiza la empresa para llevar a cabo
sus funciones, tanto las que producen los bienes y servicios como las que apoyan dichos

procesos.

Organigrama es la representacion grafica de la estructura organizacional, permite
visualizar en una grafica la forma como la empresa organizo su estructura y lineas de

responsabilidad.

La departamentalizacion son los criterios con los cuales se define la estructura

organizativa.

Existe una serie de criterios para estructurar la departamentalizacion u organizacion en
una empresa y su uso depende de sus necesidades y objetivos, la cual podra utilizar

uno o varios de los siguientes criterios:
Organizacion por personas
Organizacion por funciones
Organizacion por productos
Organizacion por clientes
Organizacion por drea geografica
Unidades de negocios

Organizacion por proyectos
Organizacion por procesos

Utilizar uno u otro depende del tipo de empresas; no obstante, se considera que, para
una nueva, se puede adecuar mejor la referente a la organizacién por funciones, dado
que se esta iniciando con el proceso de organizacion y las funciones ya deben estar
definidas y con el transcurso del tiempo puede validarse si hay otra estructura

aplicable.



23. A continuacion se presentan las ventajas y desventajas que se pueden identificar en

cada criterio para realizar la departamentalizacion:

Desventajas

Estructura Ventajas

Por funciones Permite mayor claridad en las Puede generar mayor atencién en
responsabilidades que cada puesto la funcién que en la empresa
tiene. misma (pérdida de enfoque en

calidad).

Por clientes Se genera un mayor compromiso y Puede distribuirse mucho y

atencion al cliente. duplicarse esfuerzos. Competir

por recursos de apoyo entre los

encargados de clientes.
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24. El proceso de compra conlleva una serie de actividades:

25.

26.

Unidades de

negocio

Facilidad al formular estrategias de

negocios y priorizacion.

Equilibrio entre objetivos de las

unidades y metas globales.
Facilidad de analisis.

Simplificacion del proceso de

planeacion.

Posible aislamiento.

Dificultad para mantener
alineados los objetivos generales y

los de cada unidad.

Dificultad de uso de los recursos

por parte de ciertas areas.

Riesgo de poder excesivo en

ciertas areas.

Necesidad: implica la soluciéon de un problema.

Ejemplo: comer es una necesidad que todos tenemos y genera otra “necesidad”.

Busqueda de informacion: se buscan opciones para satisfacer la necesidad.

restaurantes o qué comida express.

Ejemplo: si la necesidad es comer, lo siguiente es saber ddnde comer, en qué

Evaluacion de alternativas: luego de tener alternativas, se deben valorar.

Ejemplo: después de ver qué lugares satisfacer la necesidad, se escoge alguno segun

criterios como distancia y opciones disponibles.

Compra: posterior a la escogencia de la opcion deseada, compra el producto elegido.

Ejemplo: se acude al lugar o se llama para que traigan el producto seleccionado.

Resultados: evaluacion luego de adquirir el producto.

Ejemplo: luego de adquirirlo se valora el producto en términos de satisfaccion.

La cultura representa una serie de valores y creencias que modifican el modo de escoger

productos. Ejemplos: seleccion de productos: en ciertos paises no se puede comer carne

de ciertos animales, por razones como las creencias.

La planeacion estrategia del marketing se fundamenta en tres etapas principales:

Segmentacion: division del mercado total en grupos con ciertas similitudes.
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- Seleccion de mercado meta: luego de establecer la segmentacion, se debe seleccionar

a cudl se dirigirdn las estrategias.

- Mezcla de mercadeo: integra cuatro variables: definicion del producto, del precio, de
los canales de distribucion y de la promocidon por aplicar para llegar a los

consumidores meta.

27. La segmentacion de mercado permite que las empresas se enfoquen en los

consumidores con las caracteristicas e intereses necesarios para adquirir los productos.

Existen varios criterios para segmentar:

Demografia: se consideran caracteristicas como edad, sexo, ingresos, ocupacion.
- Geografia: ubicacion de los consumidores: paises, regiones, provincias.

- Psicologia: comportamientos de los consumidores: actividades, intereses, actitudes,

estilos de vida, entre otros.
28. Los factores que pueden afectar la decision de establecer el precio son:

- Objetivos del marketing de la empresa: se deben tomar en cuenta, en forma integral,
los objetivos de la empresa como aumentar las utilidades, permanecer en el

mercado e incrementar las ventas.

- Reglamentaciéon gubernamental: en algunos paises existen normativas y
regulaciones para la proteccion de los derechos del consumidor, los cuales pueden

provocar que los precios no se modifiquen facilmente.

- Percepciéon del consumidor: es importante conocer cudl es la percepcion del
consumidor en relaciéon con el precio. Se pueden dar casos en los cuales bajarlo

provoca que se considere como una disminucién de la calidad del producto.

29. La distribucidn permite que los productos o servicios lleguen al consumidor final,
utilizando estrategias directas entre el productor o el cliente, o bien utilizando

intermediarios o agentes.
30. Los principales canales de distribucion son:
- Distribucion directa: relacion directa entre productor y consumidor.

- Distribucion indirecta: entre el productor y el consumidor hay uno o varios

intermediarios.
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31. La promocion es la forma como la empresa comunica a sus clientes los productos, sus
caracteristicas y los términos mads apropiados para llevarlos hacia el objetivo de la

empresa: venderlos. Se pueden citar, entre los més utilizados, los siguientes tipos:
- Publicidad

- Representantes de ventas

- Ofertas promocionales

- Relaciones publicas

32. La promocion tiene como objetivo influir en la decision de compra de los consumidores,
al generarles un atractivo del producto, una nueva opcion, dentro de las cuales se

pueden utilizar:
- Descuentos
- Cupones
- Muestras gratis
- Obsequios

33. Un sistema de operaciones de productos y servicios requiere un proceso de
transformacion. El inicio del proceso es la necesidad del servicio por parte del cliente;
luego, la prestacion del servicio es el proceso productivo o de transformaciéon y el

resultado es el producto final, el cual satisface la necesidad del cliente. Por ejemplo:
- Necesidad: cabello muy largo.
- Proceso productivo: se decide un corte de cabello, va al salén y se realiza el corte.
- Resultado: cabello recortado.
34. Para contar con un sistema eficaz de operaciones, debe tomarse en cuenta:

- Desarrollo del producto: se inicia desde la concepciéon misma de la idea, disefio del

producto, y proceso que requiere para ser elaborado.

- Proceso de transformacion: este proceso permite tomar las materias primas y

someterlas a un proceso productivo que dara como resultado el producto objetivo.

35. La produccién continua se caracteriza por productos estandarizados y en forma
ininterrumpida; entre tanto, la llamada de bajo pedido es en la cual los productos son a

la medida y se elaboran cuando son solicitados.
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La produccién hibrida es aquella que combina la distribucion de productos y procesos,

por ejemplo: manufactura y ensamblaje. Es la que se conoce como distribucién celular.

La distribucion fisica es uno de los elementos que deben considerarse segun el proceso
de produccion, analizando el mejor lugar en donde deberan estar los equipos, los
procesos y las personas, con ello se facilita el proceso de fabricacién, distribucién y

almacenaje.

El emprendedor debe estar atento a los resultados, esto se logra con diferentes
indicadores que le permiten evaluar la calidad del proceso de operaciones, siempre y
cuando se enfoquen los resultados en su dmbito de operacidn, analizando los resultados

del sector, competencia.

Los principales indicadores que se deben valorar a la luz de un proceso de operaciones

son los siguientes:

- Capacidad

- Productividad

- Calidad

- Tiempo del ciclo

- Velocidad del proceso
- Flexibilidad

La administracion de la cadena de suministros permite vincular a la empresa con los
eslabones que la complementan: proveedores, distribuidores y clientes. La cadena de
suministros es importante porque permite organizar los recursos. La administracién de

una cadena de suministro implica:

- Establecer relaciones con proveedores y revendedores
- Coordinar suministro de materias primas

- Planear la producciéon

- Procesar pedidos

- Administrar existencias

- Coordinar atencién al cliente
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Tema 3. Gestion de personal

1. Los principales procesos relacionados con la gestién de personas son los siguientes:

a.

Obtencion de personas: proceso que permite encontrar el personal para cada

cargo.

Desarrollo de personas: se tiene como objetivo aumentar o mantener

competencias en las personas.

Gestion del desempefio: en este proceso, se valora el desempefio del personal

segun la descripcion y metas del puesto y su trabajo.

Retencion de personas: tiene como finalidad la motivacién del personal y su

permanencia en la organizacion.

2. Lainformacion que se puede incluir dentro de una descripcion del cargo es la siguiente:

Posicion del cargo dentro de la jerarquia

Calificaciones o requerimientos del ocupante del puesto
Condiciones del trabajo (riesgos u otros)

Categoria salarial

Competencias del ocupante

3. La gestion por competencia se fundamenta en el comportamiento esperado que el

ocupante del cargo debe tener.

Para establecer cudles son las competencias o habilidades del ocupante, se pueden

utilizar fuentes tales como:

a.

b.

Conocimientos y habilidades sobre una especializacion particular.

Anadlisis del cargo y las tareas que deben realizarse, de las cuales se podran

desprender las habilidades necesarias.

Otras empresas, clientes, entorno y entrevistas a personal interno para un cargo

en particular.

5. La planeacion de la mano de obra se fundamenta en procesos tales como:

a.

Necesidades de mano de obra: determinar la cantidad de personal requeridos
en la organizacién, considerando factores como el nivel de produccién, labores

necesarias por realizar y expectativas de crecimiento.
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Oferta de mano de obra: se debe tener presente que el personal tiene la
posibilidad de movilizarse (ascensos, traslados, despedidos, renuncias); o bien es
viable incrementar la demanda de puestos, por eso se debe contar con ofertas de

personal que pueda laborar para la empresa.

6. El proceso de reclutamiento permite atraer candidatos para ser entrevistados y

considerarlos para plazas vacantes en la empresa. El reclutamiento puede ser interno,

es decir, cuando incluye en el proceso personal interno de la empresa y externo,

cuando se buscan opciones fuera de la empresa.

7. Los procesos que se establecen para realizar la seleccion son:

a.

Quién realiza la seleccion: puede ser llevada a cabo por el jefe inmediato del

cargo a seleccionar, o bien por medio de una empresa externa.

Técnicas de seleccion: primero, se debe obtener la informacion de los aspirantes
por medios como: formularios, entrevistas, referencias, documentos que se

aporten y otros.

8. La evaluacion del desempefio es la forma de medir el trabajo realizado por los

colaboradores, puede llevarse a cabo en varias formas:

a.

Por objetivos: este tipo de evaluacion requiere la definicion clara de las metas
que cada empleado debe desempefiar y su valoracion se mide en funcion de su

cumplimiento.

Por factores: en este caso, la empresa debe seleccionar los factores que considera
relevantes para ser valorados y el empleado debe conocerlos;, de esta forma su

desempefio estard en funcion de estos.

9. Laremuneracion puede establecerse:

a.

b.

Fija: monto fijo que se pacta con el empleado y se ajusta segun el cargo, no se

modifica por un buen o mal desempefio de sus funciones.

Variable: monto que dependera de factores definidos previamente. Ejemplos:

resultados del desempernio, metas de ventas.

10. La politica salarial se define como un conjunto de principios y orientaciones que

enmarcan la remuneracion. Ejemplos: aumentos semestrales, aumentos fundamentados

en la inflacidn, entre otros.
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11.

12.

13.

14.

15.

16.

La motivacion, en general, hace que un individuo se comporte de una u otra manera.

Pueden ser producto de una serie de situaciones y emociones.

En el caso de la motivacion en el trabajo, hace que una persona se sienta comoda
realizando su trabajo; de igual manera, influyen una serie de factores, los cuales

generan o no la motivacion laboral.
La motivacion laboral se puede ver afectada por dos motivos:

a. Internos: son aquellos propios de la persona y difieren de una a otra. Ejemplo:

necesidades, habilidades, reconocimiento.

b. Externos: se refieren a motivaciones que le ofrece el entorno o la empresa.

Ejemplo: aumentos salariales, vacaciones, permisos.

El desaliento y la frustracion pueden ser un motor de motivacion en diferentes maneras.
Ejemplo: si la persona se siente cansada de estar haciendo la misma tarea rutinaria, es
posible que busque estudiar para avanzar y crecer profesionalmente y esto es producto

de un sentimiento inicial de frustracion.

La satisfaccion se da cuando algo nos permite atender una necesidad, por ejemplo: si
nos incrementan el salario, eso posiblemente serd satisfactorio al lograr una mejor
situacién econémica. Pero la motivacion, por su lado, nos impulsa a ser mejores, son
una serie de factores que dependen de cada persona. De tal manera, la satisfaccion se
puede lograr por factores externos y la motivacion es intrinseca y depende de cada

individuo.

Liderazgo es la capacidad de influir sobre las personas, no se encuentra ligado,
obligatoriamente, a una posicion jerarquica. Ser jefe no es sindnimo de lider, la jefatura
es una autoridad que nace por la estructura organizativa de la empresa, pero no
necesariamente permite a los colaboradores seguir al jefe cumplir sus metas. Un lider

puede ser un jefe, pero no siempre un jefe debe o podra ser lider.
Se pueden distinguir dos tipos de liderazgo:

a. Liderazgo enfocado en las tareas: este se fundamenta en el logro de las tareas y
no tanto en las personas. Sus decisiones se enfocan en alcanzar un objetivo y
tienden a ser decisiones menos grupales y mas del lider, quien dirige la

actividad o proyecto.
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b. Liderazgo orientado en las personas: contrario al anterior, se enfoca en el
trabajo en equipo, toma de decisiones por consenso. Se enfoca mas en cémo se

sienten las personas en el trabajo y como apoyarlas para lograr las metas.

17. El liderazgo situacional es aquel que es apropiado segin un momento particular y
puede cambiar de una situacion a otra, puede enfocarse en personas, tareas o una

combinacion.

Este debe analizar el entorno y las personas para saber cudl liderazgo es el que mas

aplica, tomando en consideracidn aspectos como los siguientes:
a. Lider: se debe conocer el lider y como se comporta en diferentes situaciones.
b. Empresa: qué tipo de liderazgo promueve, enfocado en personas o en tareas.

c. Tarea: valorar las tareas para conocer el tipo de liderazgo, si son tareas muy

rutinarias pueden ser enfocadas desde el liderazgo de tareas y no al de personas.

d. Colaboradores: conocer qué tipo de liderazgo les resulta mejor y esto se puede

medir segtin la competencia y motivacion.
18. Los lideres, seguin la recompensa que ofrecen, se clasifican:

a. Carismaticos: son aquellos que ofrecen recompensas para motivar a los
colaboradores. En este liderazgo, se enfatizan las necesidades y potencialidades

de los colaboradores.

b. Transaccional: se visualiza mds hacia recompensas materiales, valores
extrinsecos. Se logra cumplir con las metas y objetivos por medio de incentivos

como bonos, aumentos salariales, reconocimientos, capacitaciones.
19. El trabajo en equipo se puede reforzar por medio de estas recomendaciones:
a. Establecer el rol de cada miembro claramente.
b. Objetivos claros para el logro de la meta que el grupo debe cumplir.

c. Lograr que los integrantes se relacionen y puedan conocerse para, de esta

manera, promover el trabajo en equipo.

d. Promover que el equipo desarrolle una identidad colectiva y, de esta forma, se
sienta parte del grupo de trabajo. Se puede lograr por medio de identificaciones

como logos, papeleria, un letrero en la zona donde laboran.
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e. Normas de desempefio: se deben enmarcar normas como calidad de los

productos, atencidn al cliente.

Tema 4. Finanzas y Contabilidad

La contabilidad tiene a cargo el registro y procesamiento de la informacion de la
empresa, sus gastos, ingresos, activos; con esto, los interesados en la empresa podran
acceder a informacion relevante para toma de decisiones, tales como: proveedores,
clientes, socios, inversionistas.

El balance general representa la situacion financiera de una empresa en un momento en
particular y se encuentra conformado por las siguientes partidas:

a. Activos: se incluyen las partidas que generan valor para la empresa, por medio
de su uso y explotacion. Ejemplos: cuentas corrientes, maquinaria, equipo e
inversiones.

b. Pasivos: cuentas que reflejan las obligaciones que ha contraido la empresa.
Ejemplo: cuentas por pagar, préstamos.

c. Capital o patrimonio neto: reflejan los aportes de accionistas e inversionistas en
la empresa.

d. Estado de resultados: permite conocer los resultados obtenidos por la empresa
en un momento dado, considerando los ingresos y gastos que se presentaron
para dar como resultado la utilidad o pérdida del periodo.

e. Flujo de caja: muestra la aplicacion y el origen del efectivo, con lo cual se podra
analizar de donde provienen los ingresos de la empresa y en qué se utilizan los
fondos.

Ambos se consideran desembolsos, los diferencia la aplicacion de los fondos; en el caso
del costo, se asocian directamente con la produccion del bien y servicio y el gasto al
resto de aplicaciones que se pueden dar en una empresa, como financiamiento,
administracion.

El presupuesto es un plan financiero donde se muestran los ingresos y gastos a una
fecha determinada, con lo cual se prevén a futuro las entradas y salidas del dinero, para
lo cual se deben analizar los ingresos posibles para dicho periodo y los diferentes
gastos. Es importante examinar las desviaciones para poder ir tomando decisiones de
cOdmo se van a subsanar y qué medidas financieras son necesarias.

Evaluar la situacion financiera de una empresa es un proceso que se lleva a cabo con la
informacién proveniente de los estados financieros, a partir de los cuales se puede
construir una serie de indicadores financieros y econdmicos que permiten conocer
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indices como: rentabilidad de la empresa, liquidez, ciclos econdomicos, rotacion de
activos, entre otros.

Estos indicadores permiten que el emprendedor mida cémo se comporta la empresa y
tome decisiones relevantes con dichos datos.

Tema 5. Gestion de proyectos

Los proyectos son la consecucion de una serie de actividades que establecen un inicio y
fin y el resultado final sera el objetivo establecido al inicio del proyecto.

Las actividades rutinarias son aquellas que realizan las empresas para dar continuidad
a su quehacer diario y no se ajustan a un cronograma establecido, por lo tanto, se
considera que seguiran desarrollandose mientras el negocio se encuentre en marcha.

Las empresas que trabajan con proyectos establecen ideas y productos concretos para
ser desarrollados y puestos en operacion generalmente por otras empresas, se
especializan en su ejecucion. Las que tienen actividades rutinarias son aquellas cuyo
objetivo de creacién es llevar a cabo una serie de actividades de manera continua, las
cuales ofrezcan un determinado bien o servicio y no tengan fecha maxima para su
finalizacion.

El ciclo de vida de un proyecto se refiere a una serie de actividades que permite
ejecutarlo en un determinado tiempo. Este ciclo de vida dispone de una fecha de inicio
y una de finalizacion.

Para administrar un proyecto, se establecen dos procesos basicos:
- Planeacion
- Ejecucion
Los principales componentes de un proyecto son:
- Entender la necesidad
- Planear el producto
- Preparar el cronograma
- Estimacién de recursos y presupuesto
- Movilizar recursos
- Ejecutar y controlar las actividades
- Entregar el producto

- Concluir el proyecto
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