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Introduccion

esentacion

do alumno/a:

gitamos por haber decidido conocer mas sobre la micro y/o pequena empresa y como,
es de ella, puedes mejorar tus ingresos para que tu familia tenga salud, mejor
atacion, vivienda, educacion y esparcimiento.

L}

persona en edad laboral posee habilidades o recursos que pueden transformarse en
) de una micro y/o pequefia empresa de comercio, de produccion o de servicio,
tuyéndose en un aporte para el desarrollo socio-economico de la comunidad a la que
ece y sobre todo de si mismo.

EUrso que inicias, te brindaremos conocimientos que contribuirdn a crear y optimizar tu
- pequefia empresa, satisfacer a tus clientes y decidir qué producto o servicio
aderas, establecer su precio y su calidad, y elegir el canal de distribucion mas
ado, para obtener ingresos que recompensen tu esfuerzo.

bien te mostraremos, como puedes evaluar tu desemperio y el de tu empresa, como
izar la forma de tratar los factores internos y externos que la condicionan y de qué
pa puedes administrarla mas eficientemente.

picro y las pequenas empresas, algunas de origen familiar, suelen ser la mejor respuesta
a una crisis. Ademas, en esencia, constituyen el fundamento de toda economia,
Bdo a su aporte a la Produccion Nacional y a la ocupacién. Por otro lado, contribuyen a
ponsolidacion familiar y al fortalecimiento de la democracia y de la gobernabilidad. En
ma instancia, la estructura empresarial se forja sobre los principios de la propiedad, de la
lad, la responsabilidad y de la decision para la accion.

¢l Ecuador, de acuerdo al ultimo Censo de Poblacion y Vivienda hay 1,570.000 (34%)

gjadores por cuenta propia, de los cuales 300,000 (19%) son trabajadores urbanos de la

incia del Guayas lo que magnifica su potencial e importancia laboral: por esto, la M.l
picipalidad de Guayaquil, con la colaboracién de la Asociacion de Canales de Television del

ador, la Camara de Industrias de Guayaquil y Fundacion Ecuador, asi como con la

stencia técnica de FORMAR, empresa argentina de Educacion a Distancia, te ofrecen esta
ortante e innovadora oportunidad de superacion.

b ) i Gl B

e

,,.Pe&)/Aguayo ,‘Cubillo Psicopedagoga Marcia Gilbert de Babra
residente Ejecutivo Concejala

INDACION ECUADOR Presidenta de la comision de Accion
Social y Educacion de la M.1.
Coordinadora General del Proyecto

‘Guayaquil, Febrero de 2004
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Bienvenido
al Curso “Desarrollo de la Pequefia Empresa”

A partir de este momento ti eres un alumno involucrado en tu propio proceso de
aprendizaje, con el proposito definido de formarte para mejorar tu calidad de vida y la
de tu familia.

Este curso también te propone una oportunidad para mejorar el desempefio de tu
pequefia empresa. A lo largo de su desarrollo te ayudaremos a realizar el auto-
diagnostico de tu negocio y un plan de accion para mejorarlo. En €1, podras identificar
aquellas cosas que haces bien o mejor que otros. Es decir, tus puntos fuertes, en los
que podras apoyarte para seguir avanzando. Pero también, podras reconocer aquellas
cosas que deberias mejorar o corregir, para alcanzar resultados mas satisfactorios y
contribuir asi al desarrollo economico y en definitiva a mejorar la calidad de vida, de
quienes te rodean y de la sociedad en la que te encuentras.

Te damos la bienvenida y te invitamos a participar en un proyecto diferente, convencidos
de que existen nuevas formas de educar y de aprender.

Tu te inscribiste en este curso que te brindara:

® Conocimientos de nuevas formas de hacer negocios.

® Habilidad para estar atento al desarrollo de nuevos mercados.

® Habilidad para realizar un autodiagndstico que te permita conocer las
debilidades y fortalezas de tu negocio.

* Capacitacion para realizar investigaciones de mercado sencillas, que te
permitan conocer a tus clientes, mercados actuales y potenciales.

* Habilidad para desarrollar productos o servicios que te permitan satisfacer
adecuadamente a tus clientes.

* Conocimientos para elaborar planes de publicidad y promociones que lleguen
a tus clientes actuales y potenciales de modo que recuerden y diferencien esa
comunicacion de entre todas las demas.

* Capacidad para desarrollar y combinar la mezcla comercial, para incrementar
las ventas.

® Nociones para administrar mas eficientemente tu pequefa empresa para que
pueda crecer.

® La posibilidad de enriquecer tu pequefia empresa escuchando historias, secretos
y consejos de otros empresarios que enfrentan, de manera exitosa, similares
desafios cada dia.

* Nociones sobre las nuevas ideas que se aplican en el mundo de los negocios
de las pequefias empresas y que tUi podras aplicar facilmente en tu propia actividad.

Distribucion gratuita M.I. Municipalidad de Guayaquil
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Introduccion

1€ es la educacion a distancia?

gn tres modalidades educativas:

® la educacion presencial, donde el alumno concurre a clases y tiene una
relacion directa con el docente;

® la educacion semi- presencial, donde el alumno recibe parte del curso en
materiales educativos, con clases de apoyo; y

'# la educacion a distancia

' contamos sus ventajas

® El alumno no debe desplazarse a un centro de estudios especifico, pues toda
la informacion llega hasta donde esté, por mas lejos que se encuentre.

® El alumno puede administrar sus propios tiempos de aprendizaje, ya que se
sienta a estudiar cuando lo desea, cuando sus posibilidades familiares o laborales
se lo permiten y siguiendo su propio ritmo de estudio.

A quien va dirigido el curso?

‘curso fue pensado para aquellos pequefios empresarios que deseen tener mas
tes, vender mas y que su negocio crezca. Para aquéllos que tal vez suenan con
&r un local mas grande, agregar nuevos productos o negocios a la actividad que
Zan o0 que intentan ingresar en nuevos mercados.

pltima instancia, este curso esta pensado y disenado para quien desea progresar
gjorar su nivel de vida y cree que ello es posible y para quien cree que se puede
mder algo nuevo y util cada dia, aportando su potencial al desarrollo de su

edad.

shemos hacer una aclaracion, si bien quien no posee una pequefia empresa en
icha, no es el destinatario original del curso, sinembargo, las ideas, herramientas
gperiencias que vamos a presentar, también le seran de utilidad si esta pensando
independizarse o si esta madurando una idea productiva o comercial. En todo
80, encontrara muchas ideas utiles para planificar mejor su proyecto y comenzar

un capital de conocimientos que le permitira ahorrar mucho tiempo y dinero.

pcion gratuita M.1. Municipalidad de Guayaquil Pi
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Hablemos de los materiales L
de aprendizaje 1

El libro

Contiene una Introduccion, 12 capitulos y 2 Anexos

kfs capitulos
En la cardtula de cada capitulo hay en formato de historieta, el recordatorio de un
tema visto en el programa de tv. anterior y que da pie a los temas nuevos que se veran 21

Luego se detallan los temas que se veran en el capitulo actual.

“Para recordar”, que aparece al final de cada capitulo, cumple la funcién de detallar
Igs temas mas importantes aprendidos en cada capitulo.

Las actividades “Piense en su negocio”, que se encuentran al final de cada capitulo,
cumplen la funcién de ayudarte a analizar y evaluar como estas haciendo las cosas y
a planificar acciones concretas para implementar en tu negocio.

\/ “Fichas Utiles”, esta seccion sélo aparece en algunos capitulos. En ella encontraras
herramientas y ejemplos practicos de registros y formularios listos para aplicar en
negocio.

“Anexos” esta seccion solo aparece al final del libro. En ella encontraras instrucciones
para formalizar tu negocio e informacion acerca de como adquirir un crédito.

\fDentro del contenido de cada capitulo encontrarés los siguientes iconos:

ir el presente capitulo.

-\ ’\
—» icono Importante: Se utiliza para destacar aquellos conceptos

que es necesario tener en cuenta para una mejor compresion del tema.

icono Consejo Util: Indica que el texto que lo acomparia es una
recomendacion o instruccion para realizar una accion.

£ icono Fichas Utiles: Aparece cada vez que tengas disponible para consultar,
FicHAs UmiLes  Una herramienta o ejemplos practico de registros o formularios.

Los programas de television

Fueron desarrollados para la television abierta, respetando su exigencia de calidad.
Desde el punto de vista didactico, se usan historias de vida que te permitiran aprender
los contenidos establecidos de una manera entretenida, mensajes cortos y directos, y
secciones que facilitaran la fijacion de algunos temas. Si no alcanzas a ver todos los
programas, pregunta al centro tutorial dénde podrias asistir para que te lo muestren
en video.

Distribucion gratuita M.l. Municipalidad de Guayaquil
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Introduccion

2] sistema de tutorias
En la educacion a distancia, el tutor tiene un rol importantisimo: te permitira sentirte
acompanado en todo el proceso de aprendizaje.

xistira una tutoria telefonica, através de la cual te podras comunicar y conversar con un
utor, y otra televisiva, que se emitira cada tres programas de television. En esta ultima
se realizara una sintesis de lo visto en los tres programas previos, se podra conocer a otros
flumnos que estan haciendo el curso como tu, y se responderan preguntas e inquietudes.

¢Qué funciones tienen los tutores?

® Instruyen y aconsejan sobre las practicas mas recomendables para obtener un
mejor aprovechamiento del sistema de educacion a distancia.

® Resuelven dudas sobre la comprension de los materiales didacticos (libro y
programas de television).

® Establecen vinculos con los alumnos a medida que atienden sus dudas o
dificultades, aportando ejemplos clarificatorios.

Ien en cuenta
El sentido de las tutorias es crear un espacio permanente de didlogo e intercambio en
torno a los conceptos transmitidos. Comunicarte implica alentar, profundizar y
enriquecer tu estudio.

Modos de acreditacion

Al final del curso deberds rendir un examen sobre los contenidos que has estudiado,
o siguiendo los programas de television como leyendo y trabajando en este texto.

tu te inscribiste por tu cuenta, el certificado que recibiras sera otorgado por la
Direccion de Accion Social y Educacion-DASE de la M. 1. Municipalidad de Guayaquil,
la Fundacion Ecuador y una de las Camaras.

Una vez aprobado el examen recibirds un certificado de aprobacion del curso
“Desarrollo de la Pequenia Empresa”.

Si tu formas parte de alguna institucion y te matriculas en grupo (por ejemplo voluntario/a
_de alguna ONG, miembro de una Asociacion, Comité, Camara o empleado de alguna
empresa o industria; es posible que esta organizacion también figure en tu certificado
y exija una aplicacion practica de tus conocimientos o cursos presenciales adicionales.

Distribucion gratuita M.l. Municipalidad de Guayaquil
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Capitulo 1

'La pequena empresa

N . y sus principales desafios
Y oo snssonsasunsisis 91

- 92 ’ 1

w2 (S Primer desafio: Asumir que

- 04 ‘usted es un pequeno empresario
 — L b

| — T R e T

..0 tiene un comercio, un café o un pequefio restaurante, es farmacéutico

L — o tiene un local en donde vende mercaderias directamente al publico
. ............... 106
......................... 107
[: _________________________ 110 .0 brinda algun servicio, ya sean sus servicios pmfesuonales 0 personales
: en fmrma mdependitmte como por gemplo lectricista, gaSﬁttro pintor o
b ; G
G eceieeeeee 111 \
| .0 desarrolla alguna otra actividad por cuenta propla, ‘es artesano,
. .......... 11 ‘pescador, vendedor ambulante o es duefio o socio de un megocio o
[. ....................... 115 participa de algtin pequeiio emprendimiento con 5‘4} familia.
........................ 119 ‘
|
|
S 122 Seguramente usted."
piensa que su negocio es unico,
particular, distinto a todos los demas. Sin
L embargo, debe estar de acuerdo con
"""""""""""" 125 nosotros en que existen muchos
parecidos entre los pequefos negocios.
. 129 De hecho, cualquiera sea la actividad que

realice puede ver que sus tareas diarias se
parecen bastante a las de otros pequenos
empresarios...

I bsssnssssnsnnen ]35
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Seguramente usted...

tiene un conjunto de clientes a quienes les vende sus productos
0 servicios. Esos clientes son la razon de ser de su negocio,
porque sin ellos no podria existir.

también tiene proveedores, a quienes les compra materia
prima o mercaderia. O tal vez, compra o ha comprado
herramientas o maquinas con las que trabaja y elabora sus
productos.

decide diariamente, qué tipo de producto o servicio
vende. Qué calidad, surtido, tipo de envase o
presentacion le conviene mas.

decide a qué precio debe vender sus productos o servicios.
Este precio tiene que permitirle:

® cubrir los gastos de su negocio
* obtener ganancias suficientes
® y sequir creciendo

debe calcular sus costos, darle valor a su trabajo y el de su familia
y tomar en cuenta el desgaste de sus maquinas o
herramientas.

necesita invertir tiempo y dinero, con el fin de atraer la
atencion de su clientela y captar nuevos clientes. Es decir,
hacer promociones y publicidad.

como en cualquier pequefio negocio, maneja dinero. Cabra
dinero por sus ventas y con ¢l paga a sus proveedores, si tiene
empleados paga los sueldos y demas gastos de su actividad. Es
decir administra sus finanzas.

cualquiera sea su actividad, tiene competidores, frente a los
cuales utiliza alguna estrategia. Es decir, del mismo modo que un
entrenador de futbol prepara a su equipo para superar a su
adversario, usted utiliza una estrategia para lograr que los
clientes elijan su producto o servicio...

Si realiza alguna de estas actividades,

U([(’(l es un (‘IT!')I'(”%(H'i() (8] I)("(ll,ll‘!rl() ('l]]')l'('\(ll'i()
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Capitulo 1

Segundo desafio:
Reflexione sobre usted
su negocio

Usted le dedica muchas horas a atender su actividad y tal vez hasta tenga la
sensacion de que nunca le alcanza el tiempo.

Su negocio,
) ||
i
I il
mpra materia
ha comprado
i_1!l‘iabmra sus
|

Sin embargo, detenerse un momento y reflexionar sobre la situacion de su
negocio es necesario para conocer cuales son sus problemas, plantearse cuales
son sus metas y objetivos y segun ellos, descubrir cudles son los problemas
mas importantes y cuales los mas urgentes. Esto le permitira organizar su
tiempo y detectar sus prioridades, para llevar adelante una accion que le
permita obtener lo que desea.

Por lo tanto, antes de tomar decisiones importantes sobre el futuro de su
negocio, necesita saber cudl es el “estado de salud” de su empresa...

.Es decir, necesita realizar un diagnostico: un panorama

completo del estado de situacion de su negocio.

Tercer desafio:
Conocer las variables que
afectan su negocio. El FODA

Le presentaremos una herramienta sumamente sencilla para que
haga su propio diagnostico paso a paso. Es decir, para que
construya la “radiografia” integral de su negocio en un momento
determinado.

Si reflexiona sobre la situacion de su negocio, vera que existen dos
tipos de factores que influyen en €l: los externos a su empresa y los
internos o propios de su negocio.

1. Los Factores externos

Los factores externos tienen que ver principalmente con la situacion del mercado
en el que participa su negocio. Son cuestiones que usted no puede modificar porque
no controla, pero que pueden beneficiar su negocio o perjudicarlo.
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lo cual atraerda mdés Usted no puede modificar

Se asfalta la calle clientes a la zona en ’ o influir en esta cuestién,
principal del barrio, donde esté localizado pero sin duda se vera
su negocio. favorecido...

s una oportunidad para su negocio

-

Entre los factores externos que influyen en su actividad podemos mencionar: las
caracteristicas de la politica econémica, las normas legales, laborales e impositivas
vigentes, los hébitos y costumbres de los consumidores, las acciones de la competencia,
los cambios que se producen en su entorno geogrifico, barrio, centro comercial, ciudad

Suponga que usted sabe que se instalard Usted no puede influir o

PORNERGUS y que ! cambiar los hechos, pero

tiene una tienda cerca un importante silnclore e aaks I
de abarrotes supermercado. q q

quitara clientela...

2. Los Factores internos

Existe otro conjunto de factores, los internos a su negocio, sobre los que usted si
puede actuar y modificar.

Aquellas cosas que hace bien y que son valoradas por

sus clientes, como un producto de gran calidad o una
excelente atencion...

(.ésto representa lo que llamamos fortalezas o puntos fuertes )
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1 duda se verd

orecido...

mencionar: las
‘€ impositivas
‘competencia,
ial, ciudad

puede influir o

0s hechos, pero
aro que esto le
a clientela...

e usted si
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Capitulo 1

la falta de mercaderia, un local mal iluminado o con
poco espacio para la circulacion de los clientes...

lgunos factores internos que influyen en su empresa son: las caracteristicas de sus
sroductos, la calidad de atencion al cliente, el profesionalismo y capacidad técnica
de los duefios y empleados, la organizacion intena, la composicion de los costos, la
ipacidad financiera, el equipamiento y la tecnologia utilizada, las politicas de pub-
gidad, etc.

FACTORES EXTERNOS

FACTORES INTERNOS

El realizar un diagnéstico de la situacion

de su negocio, mediante el reconocimien- F

to de las fortalezas, oportunidades, debili- fortalezas oportunidades

dades y amenazas, es lo que se conoce

como la técnica FODA. D A
debilidades amenazas

.

A lo largo de este libro le ayudaremos paso a paso en cada capitulo a formular un
FODA completo de su negocio Esta actividad la encontrara en la seccion llamada
“Piense en su negocio” en donde planteamos preguntas y le proponemos luego que
piense en los cambios que necesita su empresa. Una vez que haya completado todo
el FODA, en el ultimo capitulo del libro podra elaborar un plan de accion,
determinando las acciones concretas que llevard a la practica sequn los problemas
prioritarios que haya detectado.

gion gratuita M.1. Municipalidad de Guayaquil



| Con este curso proponemos

En este libro...

COMERCIALES

Alraer la atencidn de su clientela. Es decir,
hacer promociones y publicidad

ADMINISTRATIVOS

Zalcular bien sus costos

Administrar mejor sus finanzas

ESTRATEGICOS

ompetir, logrando que los clientes se
ecidan por su producto o servicio

Conozca las personas como usted que realizan distintas
actividades y todas son consideradas pequenos empresarios

® Las pequenas empresas, aunque se dediquen a actividades muy
diversas, tienen muchas cosas en comim: le venden a sus clientes, le
compran a sus proveedores, necesitan conocer sus costos, fijan sus
precios, administran dinero y hacen promociones y publicidad.

* Antes de tomar decisiones importantes sobre el futuro de su negocio
necesita hacer un diagnéstico.

® Existen factores externos a su negocio que usted no controla ni puede
cambiar y que generan: oportunidades, cuando son favorables o
amenazas, cuando son desfavorables,

* Existen factores que son internos a su empresa, sobre los cuales puede
influir y hacer cambios, que llamamos fortalezas cuando son positivos o
debilidades cuando son negativos para el desempefio de su negocio.

Pig.18
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Capitulo 1

3Cion de sus productos

espondiendo estas preguntas, usted puede realizar un
1er diagnostico de la situacion de su negocio.

[producms 0 servicios
jentela. Es decir,

Hdad

o

s son las principales fortalezas que encuentra en su negocio?

----------------------------------------------------------------

E clientes se
servicio es son las principales oportunidades que le ofrece el mercado?

................................................................................................................

--------------------------------------------------------------------------------

--------------------

R RN RS ra R

-----------------------------------------------------------------------------------------------

----------------------------------------------------------------------------------------------------------

o - -

| 55 son las principales amenazas que enfrenta su negocio?
idades muy

rEus clientes, le
s, fijan sus :
ﬁddad, e e L

L P P PP

------------------------------------------------------------------------------------------------------

D de su negocio

tontrola ni puede
rables o

Hos cuales puede
) SOn positivos o
J A

 SU negocio.
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El mercado: el cliente
y la competencia

Antes de comenzar
recordemos lo que Pancho
aprendio sobre el tema anterior.

“antes de tomar decisiones

importantes sobre el futuro de

su negocio, necesita realizar
diagnéstico

%2 el Mercado

En este capitulo
P % los clientes

aprendera acerca de:

“2 la competencia

Al hablar de mercado, nos referimos a todas las personas que podrian comprarle
a usted, a los que llamamos clientes y a sus competidores.

| Cliente$ se escribe con $$$

El cliente es la razon de ser de toda empresa, sin ellos la empresa no podria existir. De

hecho, son los clientes los que aportan los ingresos a su negocio y en consecuencia su
ganancia depende de ellos.
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o “Si usted
L vende o fabri
i producto, ofrece
" tiene clientes,
€N su casa o ti
negocio, un
ambulante o una
Usted es un

"La técnica FOD
consiste en hacer una
‘de nuestro negocio donde
Fortalezas, Oportuni

Debilidades, y

i

drian comprarle

0 podria existir. De
f €N consecuencia su

|

PJ. Municipalidad de Guayaqui

traen el dinero, por eso, la palabra clientes debemos escribirla de esta manera:

CLIENTE$$$

sta manera, podemos ver a la empresa como una actividad organizada para
er la necesidad de un grupo de clientes que pagan por el servicio o producto
ciben.

iente satisfecho es aquel que vuelve a comprar y ademas lo recomienda
5 clientes potenciales haciendo que su negocio crezca y prospere.

comun encontrar pequenas empresas

rimero se deciden a fabricar o poner en

un producto y luego se esfuerzan por
“de venderlo.

foque actual del marketing sostiene
primero es necesario identificar un
to de clientes con necesidades
es, para luego definir un producto o
cio que satisfaga esas necesidades.

os clientes tienen diferentes
ecesidades

los clientes son diferentes es algo que ya le resultara conocido.
bargo, ;penso alguna vez que tan diferentes pueden ser los clientes?

gjemplo, los jovenes tienen necesidades diferentes de las de los adultos, en
ito a su forma de vestir o en sus habitos de bebida. Una mujer no consume las
S cosas que un varon asi como una familia que vive en un departamento no

1e las mismas necesidades que una que vive en una villa.

idades de las personas son diferentes y estan influidas por el sexo, la

d, su ocupacion, su nivel de ingresos y otros aspectos.

tuita M.l. Municipalidad de Guayaquil
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| :Qué necesitan los clientes? %

Como hemos dicho, los clientes tienen
diferentes necesidades que debemos
conocer para poder satisfacerlas.

Una forma de clasificar estas necesidades es:

logro de la realizacion personal, de alcanzar la autoestima,
vivir en libertad.

de amar y ser amado, de tener amigos, lograr reconocimiento /
social o estatus, de pertenecer a un grupo o comunidad,
necesidad de agradar y ser aceptado por los demas.

tener un techo donde vivir, tener una buena salud,
alimentarse sanamente, hacer ejercicios, llevar una
vida sana.

comer, beber, vestirse, descansar y otras
necesidades bioldgicas.

Esta piramide de necesidades humanas muestra en la parte inferior las necesidades
bésicas. Estas son comunes a todos los seres humanos y no es posible sobrevivir
mucho tiempo sin cubrirlas. A medida que ascendemos en la piramide van
apareciendo nuevas necesidades. En general, las personas o las familias que van
mejorando sus ingresos comienzan a destinar porciones cada vez mayores de esos
ingresos a atender las necesidades de seguridad, sociales o de desarrollo personal.

Trate de satisfacer a un grupo
definido de clientes

Dado que los clientes tienen necesidades diferentes, si se esmera por atender bien
un tipo de clientes, posiblemente no logre la satisfaccion de otro tipo de clientes.

Si quiere atraer a jovenes estudiantes a su bar o pizzeria, debera
decorar y poner un tipo de musica apropiada, que

posiblemente no agrade a ejecutivos adultos. También la
publicidad y los precios seran diferentes. Si quiere satisfacer a los de
grupos no lograra conformar adecuadamente a ninguno, porgue
ninguno se sentira verdaderamente identificado.
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Capitulo 2

mionces necesario que identifique un grupo de personas a los que defina como
glientes principales, conozca sus gustos y necesidades y luego disefie los
Ictos o servicios que mejor se adapten a este segmento que ha definido.

Entendemos por segmento, a un grupo de per-
sonas que tienen necesidades comunes.

ecir: un taller mecanico puede especializarse solamente en electricidad del
movil o un artesano puede especializarse en artesanias de madera en lugar
abarcar demasiadas técnicas y materiales diferentes.

referible ser excelente en pocas cosas, que mediocre en muchas.

1

&

jerior las necesidades
‘es posible sobrevivir
en la piramide van
as familias que van
Vez mayores de esos
desarrollo personal.

A otra cara del mercado:
competencia

su deseo de satisfacer a sus clientes usted enfrenta otro desafio: debe lograr que
.4 tes elijan su negocio o su producto en lugar de comprar en otro lado.
consumidores eligen de acuerdo con sus necesidades y haciendo comparaciones.
iparan su producto o servicio con otros y se deciden por alguno.

'-f's uiera sea su actividad sin duda que usted tiene competidores.

grupo

ssmera por atender bien a
je otro tipo de clientes.

¢Sabe usted quiénes son sus principales competidores?
¢Qué hacen, donde estan, qué es lo que hacen mejor que usted?
¢En qué se diferencian sus productos o servicios?

- ¢A qué precios los venden?

J bar o pizzeria, debera

ada, que

tos. También |a

Si quiere satisfacer a los dos

ate a ninguno, porque
do.

alvide que...
105 los productos o servicios tienen algun competidor y normalmente muchos!

—
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Su negocio

o se diferencia o va detras de sus competidores

Consejo Util

Para mejorar sus posibilidades de conservar a sus clientes y atn
ganar clientes nuevos, observe siempre a sus clientes y no
pierda de vista a la competencia

R R

e Los clientes son la razon de ser de su negocio, porque son los que
aportan los ingresos a su negocio y en consecuencia su ganancia
depende de ellos.

e Un dliente satisfecho vuelve y ademas recomienda su producto 0
servicio a otros clientes potenciales.

e Los clientes tienen diferentes necesidades que dependen de
factores como la edad, el sexo, el nivel de ingresos, la ocupacion y
otros.

e Su empresa o negocio debe tener claro a qué segmento de clientes
pretende satisfacer, debido a que no es posible agradar a todos por igual.

e Conocer quiénes son y cOmo son sus principales competidores
le ayudara a mejorar su propio negocio.
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Capitulo 2

Actividad

4

e con una X la respuesta elegida.

il Respuesta
Pregunta

adalduic!) Sus

ndiendo estas preguntas, usted puede conocer mejor a sus
competidores.

i

eristicas de edad, sexo, ocupacion, nivel de ingresos tienen sus principales clientes?

-------------------------------------------------------------------

porque son los que
ficia su ganancia

-------------------------

--------------------------------------------------

1 Su producto o

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

dependen de
ps. la ocupacion y

--------------------------------------------------

gmento de clientes

Ror 2 todos por igual. | las respuestas anteriores, me propongo realizar a corto plazo,

mtes medidas o acciones:
’s competidores 1

-------------------------------------------------------------------------------------------------------

B L T T T L R e
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Haciendo una Investigacio
de Mercado con pocos recursc

-

“El mercado estd
compuesto por todas las pe
sonas que podrian comprarl

3 1N usted, a los que llamame
clientes y por sus competido
Sl

Antes de comenzar (
recordemos lo que Pancho
aprendio sobre el tema anterior.

) )
W

En este capitulo *2 hacer una investigacion
| aprendera como: de mercado

¢Conoce usted a sus clientes y competidores?

Se pregunto alguna vez:
* ;Cuales son las razones por las que mis clientes compran en mi negocio?
® ;Por qué mis “ex-clientes” dejaron de comprar?
® ;/Qué otras cosas estardn necesitando mis clientes que yo pueda proporciona
| ® ;Que estan ofreciendo y como lo hacen mis principales competidores?
) * ;Por qué el negocio de enfrente que vende lo mismo esta lleno?

Estas y otras preguntas necesitan una respuesta objetiva y actualizada, para qu
oriente su negocio hacia un rumbo claro y consciente y evitar de ese modo |
improvisacion continua o el manejo basado en la intuicion.
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Capitulo 3

stigacion
DS recurso

ase que su larga experiencia al frente del negocio le ha permitido conocer
secretos”. Pero los mercados son dinamicos, lo que antes la gente consumia
Jo hace y sus competidores encuentran otras formas de vender.

"El mercado estd
compuesto por todas las per-
~Sonas que podrian comprarle ¢
r usted, a los que llamamos
“clientes y por sus competidores

asted necesita conocer en profundidad a sus clientes, porque la existencia
su empresa depende de la forma en que logre satisfacer sus necesidades.

onocer qué tipo de productos o servicios necesitan, cual es su poder
cuanto ganan en promedio, cudnto pueden gastar en su negocio, a qué
de venderles sus productos o servicios y cudl es la forma mas atractiva de
S que imagen tienen de su negocio o como lo comparan con la competencia:
)eor, tiene mas o menos surtido, etc.

i modo, también necesita conocer lo que hacen sus competidores: qué

'compe?mi'a, » - . A . .
kg cuanto venden, como venden, como atienden y como promocionan.

y débiles nos ayuda a a

brma sabra a quién su cliente va a elegir, cual le proporciona la mejor
|y si esa alternativa es su negocio.

sta a todos estos interrogantes, le dara la informacion que necesita conocer
ado en el que desarrolla su actividad comercial.

Hor forma de saber cudl es su situacion con respecto al cliente y sus
ores es a través de una investigacion de mercado.

Investigacion de mercado

€S una

es una forma organizada de recopilar y analizar datos e

1C aci(')n informacion relacionados con la comercializacion de
P productos y servicios. Es decir, con la posibilidad de
'] cad()? conocer mejor el mercado para vender mas.

petidores?

en mi negocio? ited que cuando...

; jwversa con un cliente o con un colega sobre temas que le preocupan de su
YO pueda proporcionar| i . . . -

s competidores? Mo, atiende una queja o un reclamo de un cliente y comprende qué es lo
4 lleno? ’ guiere, camina por el barrio o la ciudad observando otros negocios para

] jararse, lee algun articulo vinculado a su actividad en un diario o revista,

saber mas sobre el rubro en el que trabaja, navega por Internet buscando

¥ actualizada, para qu S
pacion sobre otros negocios similares al suyo,

[ evitar de ese modo |

esta haciendo una investigando el mercado?

ita M.I. Municipalidad de Guayaq fa M.l. Municipalidad de Guayaquil R



¢Como hacer una
investigacion de mercado?

recorrer un camino de seis pasos sencillos:

e —
I

'. Wit 1" pasos
para hacer quauipvcstigaddn de mercado
Defina qué es lo que quiere averiguar o saber

W
g Piense donde puede conseguir esta informacion
i -
. Preguntese como puede obtenerla
1 g -

I Obtenga la informacion
z w
: Organice y analice los datos obtenidos

-
Saque conclusiones y tome decisiones

=SS
"

= | Defina qué es lo que quiere averiguar o saber

El primer paso del proceso de investigacion de mercado es definir qué es lo que
quiere saber. Cual es el problema o la oportunidad que quiere investigar,

¢Estd perdiendo clientes? ¢Quiere saber qué opinan sus clientes de su negocio?
por lanzar un nuevo producto o servicio al mercado? ;Quiere comparar sus precios
los de la competencia? ;Quiere saber si su publicidad es efectiva?

I Piense donde puede conseguir esta informacion

Dentro de su negocio, usted podri

a relevar los siguientes datos de-
Sus estadisticas de venta:

qué productos son los mas vendidos, cudles son los clien
que mas consumen,

cudles son los sectores con mayores ventas.

Registros de quejas o reclamos que le han hecho sus clientes: ver sj se repiten los mism
reclamos o si aparecen nuevos y darles solucion.

Datos de sus dientes: saber cuantos ¥ quiénes son, donde viven, con qué frecuencia compran,
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Capitulo 3

f
Elo?

0 de manera organizada
iegocio. Para ello, debera

isted podria relevar los siguientes datos de:

on: datos de habitantes por barrio, ciudad o provincia, por edad y sexo.

lizadas, medios periodisticos: informacion sobre tendencias en los mercados.

esarias 0 de consumidores: estudios de mercado, estadisticas y otros datos

somercio exterior: qué productos se exportan o importan, cantidades,
s de destino o de origen.

o: informes y estadisticas de su sector, de la region o de la economia

de posibles competidores, ideas de nuevos productos en el pais o en el exterior.

untese como
e obtenerla

Con Encuestas

galquiera sea su actividad, usted puede realizar encuestas para conocer la opinion
o saber sus clientes. Para ello tendra que preparar los cuestionarios con las preguntas
respondientes. Las preguntas pueden ser principalmente de dos tipos:
definir qué es lo que us
jiere investigar.
jentes de su negocio? /B
e comparar sus precios {
iva?

_da§: las respuestas ya estgn planteadas en el T —
gstionario. El encuestado solo tiene que marcar con una | Muy buena
su respuesta elegida. Buena

Un ejemplo: ;Qué opinion le merece la atencion en | Regular

jestro negocio? (marque con una X la respuesta elegida) LMala

abiertas: se plantea una pregunta y se deja un espacio en blanco para que el
meuestado escriba su opinion.
Un ejemplo: ;Qué recomendaciones o sugerencias puede brindarnos para

3 : - mejorar nuestro negocio?
S, cuales son los client J g

...................................................................................................................

...................................................................................................................

...................................................................................................................

I si se repiten los mismos

ebemos aclarar que tanto, las preguntas cerradas como las abiertas, son utiles

con el cliente y lo que le sugerimos combinarlas al realizar un cuestionario.

i€ frecuencia compran, etc.

fita M.1. Municipalidad de Guayac
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Le recomendamos...

Al momento de disefiar un cuestionario tenga en cuenta lo siguiente:
Comience explicando brevemente los motivos y objetivos del cuestionario.
Si es posible ofrezca alguna compensacion por contestar el cuestionario. Por ejemplo: los gu
contestan el cuestionario participan en el sorteo de algun producto.
Haga un cuestionario breve con preguntas directas. Las preguntas no deben superar los d
renglones de extension.

Evite preguntas comprometedoras o intimas.
Al finalizar el cuestionario, incorpore preguntas que le permitan identificar el perfil de la perso
encuestada: sexo, edad, nivel socioeconomico.
Antes de realizar la encuesta, haga alguna prueba piloto. Practique la encuesta con algun
personas cercanas para verificar si el cuestionario es claro, se entiende y las respuestas le son
utilidad o hay que hacerle correcciones.
Si la encuesta la hace usted mismo, ensaye previamente. Si la realiza otra persona, entrénelo paf
que haga bien su tarea.

R RLLAARRTANRARAREARRE

FICHAS UTILES
Para ver un eiemplo de cuestionario,
consulte las Fichas Utiles.

2. Con Observacion

El método de observacion consiste precisamente en observar de una manera conscien
y sistematica:
e Puede observar a los consumidores mientras recorren las vitrinas de un
supermercado y aprender mucho sobre gustos y héabitos de compra.
e Puede visitar a los negocios de la competencia y analizar como llevan adela
su actividad.

Le sugerimos que antes de salir a observar, tenga claro los objetivos que se propone, q
informacion necesita y como la va a obtener. .

Distribucion gratuita M., Municipalidad de Gua
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Capitulo 3

B ..  EGREFERGGG

n una lista de los elementos que va a FICHAS UTILES
Para ver un ejemplo de una

guia de observacion,
informacion consulte las Fichas Utiles
o de obtener la informacion, tenga en cuenta...
g trata de informacion ya existente, debe hacer un plan de visitas a las

nes u organismos que tienen esa informacion para cumplir con su objetivo.
tes de realizar la encuesta, es conveniente hacer alguna prueba piloto.

la encuesta con algunas personas cercanas, para verificar si el cuestionario es
entiende y las respuestas le son de utilidad o hay que hacerle correcciones.
3 encuesta la hace usted mismo, debe ensayar previamente. Si la realiza otra
‘entrénela para que haga bien su tarea.

nario. Por ejemplo: los que

no deben superar los dos

ce y analice los datos obtenidos
ihicar el perfil de la persona ]
gue ha recolectado todos los datos es conveniente organizarlos y
5. Haga un resumen de los datos mds importantes. Si es posible
5 en porcentajes como por ejemplo: “el 60% de los clientes dice estar
con la calidad de atencion de los empleados™.

la encuesta con algunas
2y las respuestas |e son de

fa persona, entrénelo para
 conclusiones y tome decisiones

informacion analizada y ordenada saque
fipales conclusiones de la investigacion
. Tome las decisiones que correspondan y
en practica en forma inmediata.

cuestionario,
as Utiles.

una manera consciente

as vitrinas de un
€ compra.

: La investigacion de mercado es una forma organizada de buscar y
|ar como llevan adelante

analizar informacion relacionada con la necesidad de vender mas y

‘mejorar su negocio.

VoS que ; - . o . .

"¢ 5¢ propone, que Los seis pasos para hacer una investigacion de mercado sencilla efectiva
¢ de bajo costo, son los siguientes:

1. Defina qué es lo que quiere averiguar o saber
2. Piense donde puede conseguir esta informacion
3. Preguntese como puede obtenerla

4. Obtenga la informacion

5. Organice y analice los datos obtenidos

6. Saque conclusiones y tome decisiones

l
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Actividad

i iiFsiiEi M bammsitisrviTe Iz

z b) Respondiendo estas preguntas, usted puede comenzar a
pensar su proxima investigacion de mercado.
g ¢Qué quisiera saber acerca de sus clientes?
¢Que opiniones de sus clientes le seria 1til conocer, sobre su negocio?
l F Pig.32 Distribucion gratuita M.1. Municipalidad de Guays
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................................................................
............................................................................................

............................................................................................

..........................................................................................

..............................................................................

...............................................................................................

......................................................................................................
........................................................................................................

.................................................................................................

dS respuestas anteriores, me propongo realizar a
20, las siguientes medidas o acciones:

....................................................................................

R e s
. 18800 seesssecnssrnre e e T T T T ey P T e e e

comenzar a =
R
..............................................................................................................

.............................................................................................................

-----------------------------------------------------

----------------------------------------------
....................

................................................................................................................
............................

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------
.................................................................................................................
...................................................................................................................

..................................................................................................................
.........................

.................................................................................................................
...........................
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FICHAS UTILES

Cuestionario para los clientes de un comercio minorista

Este es un ejemplo de una encuesta sencilla destinada a los clientes de un comercio
minorista, realizada con el objeto de conocer su nivel de satisfaccion sobre distintos
aspectos del negocio.

Estimado cliente, su opinion nos interesa!
Le solicitamos unos minutos de su tiempo, para conocer su opinién sobre
la forma en que se siente atendido en nuestro negocio. Su opinién nos

ayudara a mejorar la calidad de lo que hacemos, para que esté mas a gustc

| 1) ¢Cudles son los productos que compra con mas frecuencia en nuestro negocio?

............................................................................................................................................

...........................................................................................................................................

. 2) ;Qué opina de la calidad de atencién de nuestro personal? (marque con una \
? X la respuesta elegida).

Excelente

Muy buena
Buena
Regular
Mala

3) {Con qué frecuencia viene a nuestro local? (marque con una X la respuesta
elegida).

Diariamente

Entre 2 y 3 veces por semana
Una vez por semana
Quincenalmente

Una vez por mes o menos

I Pig.34 Distribucion gratuita M.l. Municipalidad de Guay
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FFFEETEFTFFFFHTFRFFF~

FICHAS UTILES

ario para los clientes de un comercio minorista

P

ista

ntes de un comercio

i0n sobre distintos 1 opinion sobre distintos aspectos de nuestro negocio (marque con

spuesta elegida).

i Malo | Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente

g | Azl - .0
Su opinion sobre atencion
_opinion nos irtido

esté mas a gusto. recios

- mpieza

‘€n nuestro negocio? Juminacion

alidad de los productos
lecoracion del local

...................................

...................................

na de la calidad de atencién de nuestro personal?
7 (marque con una '

........................................................................................................................
........................................................................................................................

.......................................................................................................................

una informacion sobre usted (marque con una X su respuesta):

Sexc Masculino Femenino
Tiene tarjeta de crédito | SI NO

X la respuesta

Edad

Hasta 18 anos
De 19 a 25 anos
De 26 a 40 afnos
De 41 a 60 anos
Mas de 60 afios

MUCHAS GRACIAS POR SU TIEMPO!

—
N
i
—
.

|

fuita M.1. Municipalidad de Guay: Municipalidad de Guayaquil Pa
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FICHAS UTILES

Guia de observacion de un negocio de |a competencia

e e

Nombre del negocio

Direccion

Rubro principal

Vitrinas

Letreros

Decoracion interior

[luminacién

Aspecto del personal

Calidad de atencion

Principales productos

Ofertas especiales

Precios

Folleteria

Horario de atencion

Otros

Nombre del observador:

.....................................................................................................................

Pag.36 Distribucién gratuita M.l. Municipalidad de Gua
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Capitulo 4

nstruyendo una imagen
ypia de su negocio

Antes de comenzar

recordemos lo que Pancho
aprendio sobre el tema anterior.

“Los seis pasos de

una investigacion de mercado son:
definir qué es lo que quiere averiguar

o saber, pensar donde puede conseguir esta
informacién y como puede obteneria, obtener la |

[

— = \nformacién, organizar y analizar los datos

= obtenidos y sacar conclusiones y o
tomar decisiones.”

ol |

e ——

%2 el posicionamiento de su negocio
y como se construye en la mente

del consumidor

pnsumidor crea una imagen
U negocio

ed no lo quiera, el publico tiene una idea propia de como es su nego-
§ productos y servicios, por ejemplo: si el publico los ve modernos o anti-
i los ve con precios muy caros o precios bajos...

...es decir, se crea una imagen de su negocio
o de sus productos y servicios.

uita M.1. Municipalidad de Guay

)ymamos imagen a la forma en que el publico percibe su negocio.
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Muchos pequefios empresarios cometen el e

rror de copiar exactamente a otro negocig
Pero piense un momento:

Si su negocio es igual al de sus competidores,
¢qué motivo encontraran los clientes para elegirlo?

Su negocio sera uno mas y lo que es peor, se vera forzado a ganar clientes bajando lg
precios y por lo tanto disminuirin sus ganancias.

Por eso es fundamental para el éxito de su ne
propia y diferente a la de sus competidores.
recordado como especializado en ofrecer comi
taller mecanico por ser rapido y eficiente.

gocio que construya una personalidag
Por ejemplo, un restaurante puede sej
das de alguna regién del mundo o

Es decir, es importante que constantemente construya una identidad propia que
posicione su negocio en la mente del publico.

Llamamos posicionamiento a la imagen de su negocio
que queda en la mente del pablico

Preguntese, si usted quiere que ese posicionamiento sea el resultado de la casualidad
0 la consecuencia de una decision y de sus acciones.

A A
nn

"
-

Nl )

(R

II\I; I"A)Y

H‘.'a

|11 -y
|
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Jue factores influyen en el
)sicionamiento de su negocio?

sten 4 factores que influyen en el posicionamiento de su negocio, en la

!‘:ta.mente a otro negocio.
e del consumidor:

I

r clientes baijando los i los productos o seryicios los aspectos vis.ibles
2 . que ofrece, la calidad de su negocio
y el precio

ya una personalidad
) restaurante puede ser
i6n del mundo o un

identidad propia que la comunicacion la atencidn al cliente

con sus clientes

mos ahora como construir el posicionamiento de su negocio, teniendo
guenta estos factores:

i
I

Os productos o servicios que ofrece, la calidad y el precio

htado de la casualidad ,
‘ 1 po de productos o servicios que ofrece definen en gran parte el posicio-

jiento de su negocio.

d puede elegir, ofrecer una linea completa de productos o servicios o especia-
5¢ solo en alguno de ellos. Por ejemplo: puede ofrecer artesanias de todo ti-
puede ofrecer solo artesanias talladas en madera.

jién la calidad y los precios de los productos o servicios que ofrezca de-
1 el posicionamiento.

mita M.1. Municipalidad de Guaya
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No es lo mismo, por ejemplo, ofrecer ropa barata Yy sin marca, que ofre-
cer ropa de marca reconocida.

Del mismo modo, si quiere vender ropa a clientes de alto poder adqui-
sitivo, tendra que elegir productos de alta calidad, de marca reconoci-
da y de alto precio. En cambio. si quiere captar clientes de bajos recur-

sos, tendrd que poner mayor énfasis en marcas economicas y de bajos
precios.

® Los aspectos visibles de su negocio

Los aspectos visibles de su negocio como, la fachada, el nombre, las
vitrinas, la decoracién, la iluminacion, el orden, la limpieza, los letreros, |a
sefializacion la exhibicién de los productos y la forma en que estdn com-

binados todos estos aspectos, son mensajes que envia a sus clientes y
que ellos reciben.

El nombre que elija para su negocio debe ser facil de memorizar y debe
transmitir un mensaje que tenga significado para el cliente.

¢Usted en qué dulceria compraria?

En una que se llame “Griselda”, que no sugiere nada en especial, 0 en
una que se llame “Los manjares”, que le sugiere algo exquisito.

Consejo Util
Procure que el nombre de su negocio transmita un
mensaje claro y apropiado a sus clientes,

La fachada y la vitrina del negocio, junto con el nombre, son la prime-
ra impresion que capta un posible cliente. Si ellas son pobres, confusas o
poco atractivas, perdera la oportunidad de captarlo.

Si se trata de un local comercial, no olvide que el exterior debe desper-
tar el interés e invitar al cliente a ingresar..

--ya que si el cliente no ingresa al local es Seguro que no compra.

Distribucién gratuita M.I. Municipalidad de Guay




?sin marca, que ofre-

de alto poder adqui-
de marca reconoci-

tes de bajos recur-
onomicas y de bajos

ada, el nombre, las
ieza, los letreros, la
€n que estan com-
mvia a sus clientes y

de memorizar y debe
el cliente.

a en especial, o en
0 exquisito.

mbre, son la prime-
ﬁn pobres, confusas o

inerior debe desper-

uro gue no compra.

fuita M.L. Municipalidad de Guay

Capitulo 4

s importante la forma en que presente y exhiba la mercaderia.
ir ordenada, limpia, bien iluminada, al alcance de los clientes y
s visibles. No olvide que en muchos casos el piblico compra por

unda oportunidad para causar una primera buena
ello, mejore la imagen externa de su negocio, para causar
uena impresion y atraer a los clientes.

amunicacion con sus clientes

_'Ir también va creando el posicionamiento de su negocio por
de los mensajes que le transmita. La sefializacion, la promocion y la
d, son acciones que pueden ayudarlo a diferenciarse de los demas
an una imagen de su negocio en la mente del consumidor.

gue no puede dejar de considerar, es la publicidad gratuita que
a, el llamado “boca a boca”. Esto funciona cuando un cliente
scho habla bien de su negocio a sus amigos, vecinos, compaieros de
jo 0 parientes.

fntido contrario, una mala experiencia con su producto o negocio
pomentada y transmitida negativamente de la misma manera.

Jatencion al cliente

glientes crean en su mente la imagen de su negocio, también a partir
gontacto personal que tienen con usted y sus empleados. Coémo son
ps, qué tipo de mensaje reciben, como son atendidos por teléfono.

aspecto importante es la presencia o la imagen del personal, su
ine y su aspecto general.

Consejo Util

Es conveniente que cada empleado lleve una credencial con su
nombre a la vista. Esto hace que el cliente sepa con quién esta
hablando y genera mas compromiso y responsabilidad en el
empleado.

ita M.I. Municipalidad de Guayaquil



Recuerde que la imagen de su negocio es transmitid
Personas que toman contacto con el cliente. Es ta

vendedor, como el cajero, el que entrega a domicilio, co
el teléfono.

IT
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i
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A

il

il il

1

J

* El publico crea en su mente una imagen de su negocio. Llamamos
a la forma en que el publico percibe su negocio.

imagen

* Llamamos posicionamiento a la ima
en la mente del publico.

* El posicionamiento depende de 4 factores:
los productos o servicios que ofrece, la calid
:.// los aspectos visibles de su negocio

la comunicacion con sus clientes
\/ la atencion al cliente
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Actividad

Fansmitida por todas las
€. Es tan importante e
icilio, como el que atiende

on una X la respuesta elegida.

Respuesta

e

USIH

:

S negocio. Llamamos
‘Fl negocio.

L .
Su negocio que queda

‘0

alidad y el preci
. y el precio iendo estas preguntas, usted puede comenzar a

_posicionamiento de su negocio.

que el consumidor tiene de su negocio?

.....................................................................................................................

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Y

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

S respuestas anteriores, me propongo realizar a
), las siguientes medidas o acciones:

SRR
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

e
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El producto y la calidad
del servicio

Antes de comenzar
recordemos lo que Pancho
aprendio sobre el tema anterior.

"Aunque usted
no lo quiera el piblico crea
una imagen de su negocio, )
una idea propia de cémo /

En este capitulo *2 el producto
| aprendera acerca de: % y la calidad del servicio

El cliente tiene en cuenta
otras cosas ademas del precio

| ¢Volveria usted a un restaurante en donde le sirvieron comida de mala calida
mozo que lo atendié era antipatico? Aunque fuera barato, usted volveria?

Es una idea muy difundida entre las pequeias empresas creer que la mejor fo
competir y ganar clientes es teniendo los mas bajos precios. El precio, sin duda,
factor de gran importancia para el cliente, pero no es el tnico.

La alta calidad de los productos y un buen servicio,
son tan importantes o mds, que el precio.

Pag.44 Distribucién gratuita M.I. Municipalidad de Gu:
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fios aspectos basicos que puede tener en cuenta, con relacion al producto
10 que ofrece y el segmento de clientes potenciales al que se dirige:

v las caracteristicas técnicas y funcionales del producto o servicio
;

la amplitud de la linea de productos o servicios
N los beneficios que le brinda al cliente

¥ el precio al que vende sus productos o servicios
W el envase

neo aspectos cobran diversa importancia segun las caracteristicas del
lo de consumidores al que dirige su producto o servicio. Por lo tanto, debera
| cuenta esas caracteristicas, a la hora de decidir a cudl de estos aspectos le

a2 mayor atencion. F’) ,_

§ mas profundamente estos cinco aspectos.

aracteristicas técnicas

| del servicio icionales del producto o servicio

§o digamos que un producto o servicio es algo que se puede ofrecer a un
D ¥ que alguien estd interesado en comprar.

¢ las necesidades de los clientes son muy diversas y cambian constantemente
® estar atentos para ofrecer variantes de productos o servicios que se

. . .
"eCc10 a los nuevos gustos y necesidades del cliente.
) comida de mala calidad

; Las galletas pueden venir en diferentes sabores, presentaciones o con
ato, usted volveria?

caracteristicas diferentes.

creer que la mejor fo
cios. El precio, sin duda, =

ejorar la funcionalidad de los productos para hacerlos mas seguros, de

| tnico. ' e . o

' facil, mas confiables, mas livianos, mas econdmicos.

‘buen servicio, g 5

I’elprecio as grandes ventajas de las pequefias empresas es que pueden adaptarse

stos de sus clientes con mayor facilidad.

patuita M.I. Municipalidad de Gua
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I La amplitud de la linea de productos o servicios

Una pequena fabrica de pantalones puede desarrollar modelos

especiales a pedido, para algunos clientes. Una gran empresa
no lo podria hacer.

Modificar sus productos actuales para que respondan mejor a las necesidades de
clientes, es posible siempre que escuche a su cliente.

De esta manera, los productos satisfacen més facilmente distintos tipos de necesidades
aumentaran sus ingresos.

Un servicio de post venta que atiende las fallas de
fabricacion es un elemento importante a considerar
en el momento de |a compra

Una decision que todo empresario debe tomar es, cudl es el conjunto de prod
0 servicios que le conviene ofrecer. Para ello, puede seguir dos caminos basi
teniendo en cuenta siempre el segmento de clientes al que se dirige:

a) ofrecer una gama amplia de productos o servicios buscando
mayor surtido y normalmente precios mas bajos.
b) dedicarse mas a la especializacion de los productos o servicios.

Estos, son caminos diferentes que dependen también de las caracteristicas.
mercado.

€n una gran ciudad quizas sea conveniente poner una
libreria especializada en decoracion. Tal vez sea la tinica .
€n su tipo o tenga muy pocos competidores. Por el contrario, en

una ciudad pequena, esta decision puede no ser la mas
apropiada, ya que debido al tamafio del mercado -pequefo-
habra suficientes clientes interesados en ese tema.
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uede desarrollar modelos
es. Una gran empresa

i

on el tipo de producto que esta ofreciendo (A w
ce mvcstsgaefones de mercado y revise los aspectos'y W
ctuales o potenciales valoren mas. '

)
3
L

a las necesidades de

si tiene una panaderia, puede ofrecer un nuevo tipo
de torta, de masas o de galletas, que se adapten a las
necesidades de sus clientes o que fomenten en ellos, el
desarrollo de nuevos gustos.

tipos de necesidades q

e |as fallas de
a considerar

S 0 servicios

s el conjunto de product
seguir dos caminos basica
se dirige: 1eficios que le brinda al cliente

servicios buscando un ‘de cualquier negocio y la clave de su éxito, es conseguir clientes y
bajos. perlos. Captar un cliente nuevo lleva mucho tiempo y dinero. Por eso
productos o servicios. je le puede pasar es....

| de las caracteristicas d n cliente vuelva a comprar y se convierta en un cliente fiel.

Bportante conocer las necesidades y deseos de los clientes, porque son
pentes mas destacados para agregar valor a sus productos o servicios.

piente poner una

[al vez sea la Unica ,
E:ores. Por el contrario, en
e

de no ser la mas
del mercado -pequeno- no
en ese tema. compran mas,

S fieles son aquéllos que vuelven a comprar porque han tenido una
satisfactoria con su negocio.

pstrado que los clientes fieles,

cuestan menos
¥y traen nuevos clientes por recomendacion a través del boca a boca.

—
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En el otro extremo, hay que considerar que un cliente insatisfecho comenta
experiencia, también a través del boca a boca. Con lo cual cada cliente que
le significa la pérdida de otros clientes futuros.

El mercado actual de intensa competencia muestra clientes cada vez mas exig
con una cultura que demanda calidad en los productos y servicios.

Ademas, como hemos dicho, los productos cada vez se parecen mas entre si.
facil ser original. La verdadera forma de ser diferente a la competencia y supe
entonces, esta en el servicio.

¢Qué es lo que esperan los clientes de su negocio?
Existen dos maneras en las que los clientes pueden experimentar lo que usted les @

® Una, es por medio de los productos o servicios que ofrece, conocida .
Servicio Basico. Sin este servicio basico, su negocio no tendria ningtin sentid

Los clientes esperan que su servicio basico cumpla con requerimientos mini
calidad:

\/ Que el producto funcione segun lo esperado
Que la comida sea aceptable.
Que los zapatos no se rompan.
Que la ropa dure un tiempo razonable.

Cuando este servicio basico no se cumple, el cliente no vuelve. /-

® La otra, es por la forma en que ofrece esos productos o servicios, cong
como “Servicio Esmerado al Cliente”.

El cliente espera vivir una experiencia agradable. Esto significa, recibir trato cor
amabilidad, un servicio personalizado. Que lo reconozca, salude e incluso qu
llame por su nombre.

Distribucién gratuita M.1. Municipalidad de G
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g insatisfecho comenta su
cual cada cliente que p

smerado va mas alla de la simple cortesia e incluye también la solucion
5 que puedan aparecer. Esto abarca dos aspectos:

) 810, cuando los clientes tienen problemas que requieren atencion,
entes ca(.ia. VEZ mas exige BN estar seguros que recibiran nuestra ayuda para encontrar una
Y servicios. £I0n y que alguien se hara responsable de que las cosas se solucionen.

S€ parecen mas entre si.
a la competencia y supes

mbién, cuando se ha cometido algtn error, los clientes esperan que
M se encargue de arreglarlo rapida y satisfactoriamente. Un desperfecto,
evolucion, un cambio de tamano o modelo es un momento de
4 nodidad para el cliente que usted debe solucionar sin demoras.

0CIO:

'
ntar lo que usted les o o _St:]'o Util
olucione rapidamente y con amabilidad los problemas que
a n-en su relacion con el cliente. Si es necesario reconozca
Sus errores y pida disculpas.

que ofrece, conocida o
tendria ningun sentido.

requerimientos minimos

mportante desde el punto de vista del cliente es su conveniencia y
s decir, darle razones como horarios amplios o que el negocio se
erca del cliente o la posibilidad de acercarle el producto al lugar donde
son herramientas determinantes a la hora de decidir la compra.
tipo de servicios puede agregar al producto antes, durante o después de

Flo vuelve. i W

rmductos 0 servicios, con

e los clientes son una fuente valiosa de informacion que le ayudaran
1os problemas que tiene su negocio. Déle la posibilidad a su cliente de
5 quejas y si es posible atiéndalas personalmente. Esto le permitira corregir
ca, salude e incluso q ¥ mejorar el nivel de satisfaccion de sus clientes.

significa, recibir trato co
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I El precio al que vende sus productos o servicios

Estos conceptos deben tenerse en cuenta cuando se disefia un producto o se
en relacion con los beneficios que brinda al mercado al cuil se dirig
consumidores van a apreciar las ventajas que se les comunique del prod
servicio, en funcion de su precio y del beneficio que brinda.

Existe la creencia muy difundida entre las pequenas empresas que deben ve
barato para tener éxito. Esto no es asi

~..una politica de precios bajos es muy riesgosa po
puede traer como consecuencia una baja rentabilj

Recuerde que el cliente también valora el tipo de productos y los beneficios que re

Consejo Util
Trate de destacarse por todos los demaés factores y no por precios

bajos. La baja de precios déjela como Ultimo recurso solo si es
necesario y esmérese primero en todo lo demas.

En principio, el precio de un producto debe cubrir los costos para que el neg

pueda obtener ganancias. Los costos fijan el piso, el precio minimo. Por esg
fundamental calcular bien sus costos.

En el otro extremo, sabemos que el mercado fija de alguna manera el techo de
precios. Es decir, los valores maximos que se pueden cobrar.

Una forma de fijar los precios de sus productos es entonc
Sus costos, estudiar con cuidado los
de alli, decidir a qué precios vendera
por sobre los precios de ese mercado.

es, teniendo en cuen
precios que existen en el mercado y apa
sus productos o servicios, para no cobrar

Distribucion gratuita M.1. Municipalidad de Gu



Capitulo 5

§ precios tenga en cuenta que si vende con...

altos que la competencia: ésto solo es posible cuando el
gelientes valora en mayor medida la calidad del producto, la
Bl Servicio que esta recibiendo, en lugar del precio.

isefia un producto o servi
do al cual se dirige.
s comunique del product
brinda.

0S 0 servicios

empresas que deben ven
mas bajos que la competencia: puede atraer mas clientes,
@bilidad se reduce. Solo es recomendable hacerlo siempre que

€ mMuy Tiesgosa porg §5ean realmente mas bajos que los de sus competidores.

a una baja rentabilida

y los beneficios que recil 50lo una variable que fija un valor monetario a un producto o servicio.
§ demas aspectos, contribuye a crear un posicionamiento determinado

el consumidor.

S que a mayor precio generan mayores ventas, puesto que los clientes
a calidad y los precios van necesariamente de la mano. En casos como
aumentar los precios, mejorando la rentabilidad del negocio, sin
fiente.

S Y N0 por precios
4rso solo si es

urmir con la ropa de vestir o con la ropa deportiva de marcas reconocidas.
consumidor percibe que a mayor precio, obtendra mayor calidad.

costos para que el nego
precio minimo. Por eso

undamental tener en cuenta el sector de mercado al que se dirige con
B 0 servicio, ya que depende de quién sea el consumidor, tendrd una
a manera el techo de ta de valorar las caracteristicas y los beneficios del producto.
brar.
) referido al precio son los descuentos. Estos son parte de las decisiones

onces, teniendo en cuent e debe aplicar en su negocio. Los tipos de descuento mas usados son:

en en el mercado y a par

servicios, para no cobrar or pronto pago

or volumen
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I El envase

Si vende normalmente a crédito, puede ofrecer descuentos a quienes pagan al
contado. Muchos comerciantes lo hacen para estimular la venta al contado.

El descuento por volumen es un estimulo para que el cliente compre
cantidades. Este tipo de descuentos también puede ser aplicado a clientes esp

que usted quiere retener por su importancia, por ejemplo grandes clientes o @
habituales.

El envase es también parte del producto. En algunos casos, por ejemplo en pe
0 bombones es un componente muy importante.

El envase cumple ademas otras funciones:
Contener al producto,
protegerlo y
brindar informacion a lo largo de la cadena de distribucion y al cons

¢La etiqueta del producto que usted vende, tiene toda la informacion que nec
los distribuidores y el consumidor final?

Su funcion primaria es asegurar que el usuario final pueda disfrutar plenamen
la cantidad y calidad del producto.

En los perfumes o bombones, es muy evidente la contribucion del envase y la etig
a la construccion del posicionamiento del producto. En otros casos puede ser n

evidente, pero nunca debe dejar de tener en cuenta estos aspectos en el proc
que ofrezca.

Tenga en cuenta que...

...el envase es un vendedor silencioso.

Distribucion gratuita M.l. Municipalidad de Gu
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aspectos basicos que puede tener en cuenta, con relacion al producto
ofrece y el segmento de clientes potenciales al que se dirige:

ntos a quienes pagan al
la venta al contado.

el cliente compre ma
aplicado a clientes espe

\ 5 caracteristicas técnicas y funcionales del producto o servicio
lo grandes clientes o cli

2 amplitud de la linea de productos o servicios
3s beneficios que le brinda al cliente

8l precio al que vende sus productos o servicios
| envase

las necesidades de los clientes son muy diversas y cambian
pente hay que estar atentos para ofrecer variantes de productos o
& se adapten a los nuevos gustos y necesidades del cliente.

S, por ejemplo en perfi

'Sus productos o servicios actuales para que respondan mejor a las

&S de sus clientes, es importante que siempre escuche a su cliente.

distribucic ' . : ;
bucién y al consum fuctos cada vez se parecen mas entre si. La verdadera forma de ser

g - } la competencia y superarla, esta en el servicio.

la informacion que neces

Que tipo de servicios puede agregar al producto antes, durante o

: ' la venta.

a disfrutar plenament

8 creencia muy difundida entre las pequenias empresas que deben

> to para tener éxito. Esto no es asi.
cion del envase y la etig

L:tros casos puede ser me

) no es solo una variable que fija un valor monetario a un producto o
gstos aspectos en el prod

todos los demas aspectos, contribuye a crear un posicionamiento
0 en la mente del consumidor.

DS casos, es muy evidente la contribucion del envase y la etiqueta,
ruccion del posicionamiento del producto. En otros casos puede ser

dente, pero nunca debe dejar de tener en cuenta estos aspectos en
0 que ofrezca.
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a) Marque con una X la respuesta elegida.

Respuesta

Pregunta

minimo  satisfactarip ~ausfactorio s

¢Cree que las caracteristicas de su
producto o servicio estan de acuerdo con
el segmento de clientes al que se dirige?

¢Cree que los beneficios que brinda su
producto o servicio satisfacen las
demandas de sus clientes?

¢Soluciona los problemas de sus dlientes
de forma rapida y eficiente?

¢Los precios de sus productos o servicis,
lo posicionan adecuadamente?
¢Cree que el envase y la etiqueta de sus

productos contribuyen a que se vendan
mas facilmente?

b) Respondiendo estas preguntas, usted puede mejorar sus
| productos o servicios y la atencion que brinda a sus clientes

¢Qué cambios ha realizado ultimamente en las caracteristicas de sus productos o senvi

..............................................................................................................................................
.............................................................................................................................................

.............................................................................................................................................

¢Qué servicios brinda a sus clientes
|

antes de la compra, durante |a compra y despué
I la compra?

.............................................................................................................................................
..............................................................................................................................................

..............................................................................................................................................
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Capitulo 5

ha realizado ultimamente para que las quejas no vuelvan a repetirse?

........................................................................................................................
............................................................................................................................

............................................................................................................................

Muy ras le haria al envase y la etiqueta de sus productos?
bueno

.................................................................................................................................

...................................................................................................................................

......................................................................................................................................

......................................................................................................................................

n las respuestas anteriores, me propongo realizar a
azo, las siguientes medidas o acciones:

A
...........................................................................................................................

...............................................................................................................................

.................................................................................................................................

de mejorar Sus e s enssescsesesstessnesenasessssssesnssstessssseersssssssssesessessesscassenssenssnsessesssssssstssssissrsisnesenssasssssanssenansee
da a sus C]ientES: e L T e T e T A T T T L L L T T L R o sy o Yo S s

....................................................................................................................................

..................................................................................................................................

de sus productos o servici

b'gxatulla M.l. Municipalidad de Gs
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Como llegar al cliente:
la ubicacion del negocio
y la distribucion

“Para que tu pro
se venda debe estar
con materias primas de
Luego presentado con ut
etiqueta apropiados y pal
estar bien visible yi

Antes de comenzar

recordemos lo que Pancho
aprendio sobre el tema anterior.

"Definir adecuadamente ™\
los precios de sus productos
es clave para el éxito de A clientes
su negocio.”

T

En este capitulo “2 ]la ubicacion de su negocio
aprendera acerca de: % la distribucion de sus produ

P4g.56

Estudie con cuidado la ubicacion
de su negocio

Si tiene un comercio de venta de alimentos o de ropa, una farmacia o una
ferreteria, etc.; o bien tiene un local en donde atiende directamente al publico,
como un restaurante, un taller mecanico, una peluqueria, etc.; o bien tiene un puesto
ambulante, la ubicacion de su negocio es un factor determinante para el resultado de
sus ganancias.

No es lo mismo tener un negocio en una calle secundaria que en una avenida, o
en una esquina que en la mitad de cuadra. Un local en un barrio determinado,
no vende igual que otro local ubicado en otro barrio. A veces, unas pocas cuadras
de diferencia hacen que la ventas se modifiquen sustancialmente.

Distribucion gratuita M.l. Municipalidad de Gua
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Capitulo 6

“Para que tu produ
se venda debe estar e!
con materias primas de pri
Luego presentado con un es
efiqueta apropiados y por &
estar bien visible y al
del cliente."

§ ubicacion de su negocio también depende del tipo de producto
ofrece Es decir, si su producto o servicio es de venta “al paso”,
gne que asegurarle un trafico abundante de publico.

e debe tener en cuenta, es el crcimiento, cada vez mas habitual en
fudades, de zonas que concentran cierto tipo de actividades

sector de los restaurantes, de los almacenes de repuestos de
a de muebles y decoracion, de los cafés y bares, etc.

"Nuestro
negocio es
clientes

“onsejo Util

érve y averiglie en donde se concentra |a actividad que
d trabaja y evalue si le conviene estar alli para captar
or clientela.

Jcion en las siguientes variables en el momento de elegir la ubicacion
gocio, ya que contribuyen al éxito de su actividad:

n de su negocio

( un barrio en crecimiento comercial) .

cion de sus produc

|

'~ una zona de |a ciudad que concentra negocios
i de una actividad determinada m

(2 calle principal de un barrio )

_‘Jide algiin punto de gran concentracion de gente @
mo: una escuela, una universidad, un hospital o una
[ estacion de transporte publico.

bicacion

, una farmacia o una
directamente al publico,
#tc.; 0 bien tiene un puesto
F;ante para el resultado de

fia que en una avenida, o
n un barrio determinado,
yeces, unas pocas cuadras
pcialmente.
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Si se trata de una actividad ambulante, la ubicacion de su puesto de venta
tiene una relacion directa con el nivel de ventas. Por ello, es importante, al
momento de elegir el lugar donde instalarse, estudiar la circulacion del
publico, cantidad, horarios pico, las normas legales y municipales vigentes y las
caracteristicas de la gente que transita por el lugar.

Las ciudades y los barrios van cambiando. Barrios o centros comerciales nuevos,
caminos asfaltados, la construccion de un hospital o algun otro edificio
importante, producen impactos en la vida comercial de una zona. Zonas antes
despobladas o de poca actividad pueden ser hoy lugares con intensa vida
comercial. En cambio, antiguas zonas prosperas y con mucha vitalidad pueden
estar hoy en retroceso por diferentes motivos.

Por ello debe estar atento a los cambios que se producen en el lugar en
donde tiene instalado su negocio.

Preguintese...

..£€S conveniente seqguir en el lugar donde estoy?

...£Se concentra aqui gran actividad de una actividad determinada?

..¢las perspectivas del lugar son favorables?

..£va en crecimiento o por el contrario se piensa que habra un retroceso?
..£S€ concentra aqui una gran cantidad de mis clientes?

Si se trata de un taller, fabrica, deposito u oficina es importante estudiar con
cuidado la ubicacion, considerando algunas de las siguientes variables:
® Vias de acceso, estado de las calles, congestionamiento del transito
* Distancia de sus proveedores y clientes
® Provision adecuada de electricidad, agua, gas y servicio telefdnico
* Facilidad de estacionamiento
® Posibilidades de ampliar el lugar
® Perspectivas de la zona
® Grado de seguridad
* Normas legales y municipales vigentes
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e su puesto de venta
ello, es importante, al
lar la circulacion del

picipales vigentes y las
|

!Ps comerciales nuevos,
algun otro edificio
zona. Zonas antes
con intensa vida
a vitalidad pueden

n en el lugar en

i determinada?

e habra un retroceso?

rtante estudiar con
ientes variables:
pnamiento del transito

|y servicio telefénico
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ue con el producto
e el cliente lo necesita

igamos que fabrica o vende un producto o servicio de buena calidad
gio conveniente.

uficiente con ésto para tener €xito? Sin duda falta algo importante...
...que el producto esté al alcance del cliente.

[ener éxito, usted debe lograr que su producto o servicio llegue alli
se encuentra el cliente.

ué modo...?

...para cada tipo de producto o servicio tendra que
luar el mejor modo de distribuirlo para que llegue al cliente.

nos entonces, distintas alternativas de distribucion:

o Directa

€ trata de un mecanismo segun el cual usted vende su producto sin
termediarios. Puede ser a domicilio, en un local propio o con un equipo de
endedores ambulantes.

un artesano que elabora sus artesanias y las vende en el puesto
del Mercado Artesanal esta haciendo venta directa. También
hace venta directa, una panaderia que elabora pan y lo vende
en su propio local.

3 gran ventaja de este método es el contacto directo con el cliente sin intermediarios.
[a cercania con los cliente permite obtener muy buena informacion sobre sus
gustos y necesidades y generar mas fidelidad.

Dentro de esta categoria encontramos la venta a través de Intemet, que esta creciendo
rapidamente en cierto tipo de productos estandares como pueden ser discos o

VENTA DIRECTA

CONSUMIDOR
D FINAL

@@ M.1. Municipalidad de Guayaquil




La Venta Mayorista

Con este mecanismo de venta su producto puede ser distribuido a traves
negocios mayoristas que le compran a usted grandes cantidades, y luego ello
encargan de llegar con el producto al consumidor final a través de su reg
distribucion. El mayorista es un intermediario entre usted y el cliente final.

La dificultad de este sistema es que requiere manejar grandes cantidades de
producto que muchas veces las pequefias empresas no pueden lograr. Por
parte, el intermediario se lleva parte de su utilidad.

Sin embargo tiene la ventaja de poder concentrar las ventas en pocos clien

con la posibilidad de cubrir una amplia zona geografica y con un ma
administrativo simple.

FABRICANTE 0 i RED DE
artesano |2 | MavorisTA | O (DISTRIBUCION

La Venta Minorista

Mediante este mecanismo usted vende su producto al comerciante minorist
éste lo vende al consumidor final. En este caso usted no tiene contacto direg
con los consumidores y debe atender a una cantidad de comercios dispersos f
distintas zonas de la ciudad. Ellos son sus clientes directos.

Para atenderlos bien, tiene que organizar un equipo de ventas para que to
los pedidos y luego asegurar el transporte, la entrega y la cobranza. Con e

esquema puede llegar a distintas regiones del pais designando representant
en diferentes ciudades o provincias.

H.vmsmmwr"s-n ~ COMERCIOS CONSUMIDOR
| ARTESANO I wioristas | D FINAL

Bl Hf" hl HII | J‘H‘ II’\ H

ll”lllll ] II \’ | IHERITH

llw'||||| ' ,“ Hu

Jm ” )‘ “ ||u’1|lllll

® La ubicacion de su quiosco, taller, oficina o negocio influye en forma
directa en el nivel de ventas que puede lograr y por lo tanto es un factor
clave del éxito de su actividad.

n[‘

i 'MHW“ .‘lm'!.“"‘l I 'J i

i)
LRI wnu ‘ Hn ; gAMb Sl

i wﬂll’ul'rl Ill'l"“'

® Observe con atencion los cambios que se producen en la zona comercial
en la que trabaja para detectar posibles problemas u oportunidades.

e (Cada sistema de distribucion tiene ventajas y desventajas y la eleccion de
uno u otro depende del tipo de producto, del tipo de mercado y de la
organizacion de la empresa.
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Capitulo 6

Actividad

.ser distribuido a través
 cantidades, y luego ellos
final a través de su red
usted y el cliente final.

ir grandes cantidades de u
no pueden lograr. Por ot

as ventas en pocos cliente
pgrafica y con un mane;j

D CONSUMIDO
FINAL

al comerciante minorista
g no tiene contacto direct
[ de comercios dispersos po
rﬂirectos.

'on una X la respuesta elegida.

Respuesta

Nunca  Rara vez A veces o~

10 y €2 ios que
.,,\.nu en

negocio, taller u
) de ventas para que tome f.’““
ga y la cobranza. Con ests
idesignando representantes

CONSUMIDOR
> FINAL
|
rh

Il

)cio influye en forma
or lo tanto es un factor

ssibilidad de modificar
je distribucion

diendo las siguientes preguntas, usted puede
opiadamente la ubicacion de su negocio y la
> distribuir sus productos o servicios.

i
————

|

§ considera que tiene la ubicacion actual de su negocio, taller, oficina o

cen en la zona comercial
§ u oportunidades.

ventajas y la eleccion de
de mercado y de la
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¢Qué desventajas considera que tiene la ubicacion actual de su negocio, taller, oficina
quiosco?

.........................................................................................................................................

.........................................................................................................................................
.........................................................................................................................................

..........................................................................................................................................

..........................................................................................................................................
..........................................................................................................................................

...........................................................................................................................................

¢) Segun las respuestas anteriores, me propongo realizar a
corto plazo, las siguientes medidas o acciones:

............................................................................................................................................

...........................................................................................................................................
............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

S R PR e 0 0Re 00 s NN 000000a00ailiiieeeaennasssrsisitesueseereniaisiiessssesnresssasdsesssecsesestsadsssiissssvsvessvenasssssssstilil
........................................................................................................................................
.............................................................................................................................................

.............................................................................................................................................
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Capitulo 7

licite y Promocione

U negocio, taller, oficina «
Antes de comenzar

LTI
recordemos lo que Pancho
aprendio sobre el tema anterior,

“El producto tiene "Mira, hace poco

PR Ee s i averssassssisseresscisssiboncs oo  que estar alli donde - aprendi que la ubicaciéndeun N\
..................................... ¢l clierte lo necesita "  Negocio, na tienda o un quiosco

’ R es algo muy importante. Tiene
relacién directa con el nivel de

il

L L

e tulo 2 elaborar un plan de publicidad

e *Omo: Y hacer promociones

-----------

Sto en capitulos anteriores, el consumidor tiene muchas opciones
ggir donde comprar. En los mercados, hay abundancia de
lempresas que compiten por captar la atencién del consumidor y
@ fravés de la venta de productos o servicios.

gcer para que su posible cliente se entere de su existencia
% medio de tanta competencia y tanta publicidad?
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El cliente tiene que saber quién es usted y reconocerlo por alguna
caracteristica propia, original, particular, que lo diferencie del resto de la
competencia. Por ello es importante que se dé a conocer para vender ma

Elabore su plan
de publicidad

Para elaborar un plan de publicidad realice los siguientes seis pasos:

Paso 1: Defina qué objetivo quiere alcanzar con la publicidad.

La publicidad debe contribuir al logro de alguno de sus objetivos comerciales

¢Quiere dar a conocer un nuevo producto? ;/Quiere captar un nuevo
conjunto de clientes, es decir un nuevo mercado? /Quiere fortalecer s
imagen? ;Quiere mantener su presencia?
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Capitulo 7

9@ quién va a dirigir el mensaje.

peerlo por alguna
liferencie del resto de la
nocer para vender mas.

el concepto de segmentacion que vimos en un capitulo anterior y
fonces, a qué segmento del mercado va dirigido su mensaje. Describalo en
de edad, sexo, nivel de ingresos, lugar de residencia y ocupacion, que
ee y qué programas de radio escucha. Tiene que quedar claro por
que quicre hablarle a un ama de casa de clase media, de entre 30 y
gue vive a diez cuadras a la redonda de su negocio.

@ qué mensaje va a transmitir.

9, piense qué virtud de su producto o negocio quiere resaltar. Algo que
diferente, algo propio, una idea que ayude a definir su identidad o la
idad de su negocio o producto.

nsejo Util
que algun aspecto que lo diferencie de la competencia y con
E elemento construya el mensaje de la publicidad.

ga una lista de todos los medios de publicidad
g su alcance.

‘una lista completa de todos las opciones que puede utilizar para hacer
gidad. Comience por los mas economicos y sencillos, como folletos,
es, volantes, que puede entregar a sus vecinos o a cada cliente que viene
gocio 0 en mano en una esquina de alta circulacion de publico cercana al
cio. Piense en medios no tradicionales, como auspiciar eventos
srtantes sociales o deportivos que se hagan en una escuela o club de la
3. Por supuesto también puede utilizar medios tradicionales como la radio
], periodicos, un diario o revista barrial o carteles en la via publica.

sus objetivos comerciales.

2 ;Quiere captar un nuevo
do? ;Quiere fortalecer su

Consejo Util

Dependiendo de su producto o servicio, no descarte
Internet. Es un medio en plena expansion que apunta a
consumidores de altos ingresos.

U
” =
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Paso 5: Elija con qué medio puede llegar mejor al publico
que desea captar.

De todos los medios que listo en el
llegan mejor a sy destinatario y cudle

Paso anterior, revise cudles son los
S "consumen” habitualmente.

Consejo Util

Revise sus habitos y elija pensando en el mayor impacto

Paso 6: Haga e/ presu

puesto de cudnto va a invertir
| y manos ala obra.

Una vez definido el objetivo, el destina
haga cuentas, Segin los costos de sy
invertir y finalmente pongase en accio

tario, el mensaje y el medio a utiliza

eleccion, defina ahora cuanto quiere
n.

Promocione sus productos y
consiga la fidelidad de sys clientes
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Capitulo 7

Brsos tipos de promociones con las cuales puede llegar a sus clientes:

fal publico

Entregar premios a los clientes cuya compra supera XX cantidad

jor. revise cuales son los o :
P de dolares.

" habitualmente.

en una peluqueria, quien gasta mas de XX cantidad de dolares,
recibe de premio una crema de enjuague.

Crear un club de compras. Cada cliente recibe una tarjeta de
y socio, donde ira acumulando puntos cada vez que realiza una
rtir compra.

en un video club, el cliente que alquila mas de 10 peliculas en
X cantidad de dias se le obsequia el alquiler de una pelicula de
estreno.

ensaje y el medio a utilizas
a ahora cuanto quiere

Promociones espedales con descuentos de precios durante ciertas
épocas del afo, para incentivar las compras.

en un local de ropa puede ofrecer los saldos de temporada, a
precios especiales. De esa manera podrd liquidar el stock de
mercaderias, para iniciar [a nueva temporada.

by
s clientes

A~

€N comunicar un cierte
de hacer promocion se
es, para lograr que sigan

Consejo Util
‘Realice promociones “especiales” en fechas “especiales” como: dia
‘del padre o de la madre, Navidad, ete.
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Ofertas semanales. Una vez por semana, puede poner en oferta
algun producto, con un precio atractivo para llamar la atencion. Este
es un buen argumento que puede utilizar para hacer publicidad.

Degustacion de productos. Hagales probar a sus clientes, sus nuevos
productos y pdéngalos en oferta para tentarlos a que los compren.
Esto hara que los conozcan y los adopten.

Sorteos. Por ejemplo en un almacén o mercado, los clientes que
compran por mas de XX cantidad de délares, se les da un niimero para
un sorteo de una canasta de productos. Esta accion, no sélo genera
fidelidad en el cliente sino que ademas incrementa la facturacion.

Ofertas combinadas. Ofrezca dos productos juntos a un precio
especial, que sea inferior a la suma de los precios de cada producto.
De esta manera el cliente vera claramente el beneficio econdmico.

Consejo Util
Para esta promocién, combine un producto que vende bien con
otro que quiere hacer conocer.

ML

e

* Antes de destinar tiempo y dinero en acciones de publicidad, planifique!
que va a hacer. Preguntese ;/Qué quiere lograr con su mensaje? ;A quién

dirigido? ;Qué mensaje quiere transmitir? ;Cudl es la mejor forma de lleg
con ese mensaje a sus potenciales clientes? ;Cuanto esta dispuesto a inverti

* Existen distintas formas de hacer promociones y ofertas especiales g

estimulan a los clientes a gastar mas y a volver a comprar en su negocio:
puede ponerlas en practica en forma inmediata.

Distribucion gratuita M., Municipalidad de Gus
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wvidad

wede poner en oferta
lamar la atencion. Este
) hacer publicidad.

us clientes, sus nuevos
5 3 que los compren.

@do, los clientes que
les da un numero para
ICCion, no solo genera
nta la facturacion.

a X la respuesta elegida.

Respuesta

, — DV
Nunca Rara vez =i Regnlarmm

juntos a un precio
10s de cada producto.
neficio economico.

S, SOrteos
ren la fidelidad
ulen ¢l consumo?

i

B de publicidad, planifique
€on su mensaje? ;A quién
3l es la mejor forma de e
anto esta dispuesto a invers

lendo estas preguntas podra captar mas clientes
los que ya posee.

mensajes que deberia transmitir primero para que lo reconozcan por
gstica propia, que lo diferencie de la competencia?

nes y ofertas especiales g
eF @ comprar en su negoci
a.

.......................................................................................................................
......................................................................................................................

........................................................................................................................

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................
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¢Qué tipo de promociones cree que serdn mas valoradas por sus clientes?

¢) Segun las respuestas anteriores, me propongo realizar
corto plazo, las siguientes medidas o acciones:

.........................................................................................................................................
........................................................................................................................................
........................................................................................................................................

.........................................................................................................................................

.........................................................................................................................................

.........................................................................................................................................
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Capitulo 8

reto esta
......... Mezcla

yor sus clientes?

Antes de comenzar

recordemos lo que Pancho
aprendio sobre el tema anterior.

" "Esa seria N\
una excelente...
promocién”

IR IT I TR inaTiai 1T IR iy

TN

(TR

% armar la mezcla comercial

ha definido con claridad el segmento de clientes al que quiere
pecesario establecer una estrategia comercial teniendo en cuenta
Sticas de esa clientela. Como le hemos dicho anteriormente, para
gnto de clientes debe disenar estrategias diferentes.

b compra solo un producto o un servicio, sino una serie de variables,
[cibe conjuntamente con ese producto o servicio. Por ejemplo:

gando una persona va a un restaurante no compra solo un plato
comida. Esta comprando una combinacion de elementos que
ichuyen:
\] la comida que le sirven,

\/ la decoracion, el estilo o la musica del lugar,
V 1a atencion que le brindan,

\/ la cercania o la facilidad para estacionar,

V el precio y la forma de pago, etc.

. .""" Mil. Municipalidad de G ta M.l. Municipalidad de Guayaquil Pas



Cuando un ama de casa va a un supermercado o despensa estd col
prando algo mas que alimentos para su familia. Esta comprang

ademas:

\j cercania, comodidad o servicio de envio a domicilio,
\/ cordialidad en la atencion o un surtido determinado,
\] facilidades de pago,
\/ un cierto nombre o un mensaje publicitario, etc.

‘Nk' A

En definitiva, el cliente compra un conjunto de variables al que llamamos...
...mezcla comercial

Fl “arte” esta en saber
combinar las variables

La mezcla comercial estd compuesta por diferentes variables que se combinan
entre si y que se presentan al cliente como un todo.

Estas variables son:

Precio
Ubicacion y
distribucion
Producto
o Servicio
Posicionamiento
Publicidad y
Promocion

Distribucion gratuita M.1. Municipalidad de Guais
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do o despensa esta ¢
familia. Esta compra

s lo importante no es solo tener un buen producto o servicio sino que...
te” esta en saber combinar adecuadamente cada una
variables de la mezcla comercial para lograr el objetivo
isfacer al cliente.

de envio a domicilio,
surtido determinado,

JRablicitario, etc. 0 la receta de una torta. Tiene que combinar la proporcion justa de harina,

huevos y leche, para obtener el resultado deseado. Cualquier
ente que falte o sobre, afectara de forma negativa al resultado final.

|

sjomprender mejor como combinar las variables de la mezcla, veamos un
0 concreto.

ga que usted tiene un negocio en el que vende ropa de mujer y el
nto que desea captar esta integrado por mujeres de mediana edad y de
Ires ingresos.

Il que llamamos...
...mezcla comercial

¢Cual seria la forma de combinar las
cinco variables de la mezcla comercial
para satisfacer a este segmento?

que se combinan Variables Segmento de

de la Mezcla Menores Ingresos

Producto Ropa de marca desconocida

Precios Los precios mas bajos.

Pago en efectivo exclusivamente

Locales ubicados en
zonas populares

Ubicacion-Distribucion

g O 0 8

Publicidad-Promocion Inversion minima en publicidad
(por ejemplo: hojas volantes)

Ofertas frecuentes

Posicionamiento D Local limpio. Autoservicio
Atencién cordial

i

|
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Suponga ahora que usted tiene otro negocio en el que vende ropa de mujf

el segmento que desea captar estd integrado por mujeres de mediana ed
de ingresos medios.

¢Cual seria la forma de combinar las cinco variables
la mezcla comercial para satisfacer a este segmento

Variables Segmento de
I de la Mezcla Ingresos Medios

Producto Ropa de marca reconocida.

Precios intermedios
Pago con o sin tarjeta de crédito seg
los costos

Precios

Ubicacion-Distribucion Locales ubicados en centros

comerciales de clase media
: Publicidad-Promocién Inversion moderada en publicidad
(por ejemplo: folletos a color)
Posicionamiento Local moderno bien iluminado.
Atencion cordial

g U 0O U ©

Suponga ahora que usted tiene un ultimo negocio en el que vende ropa ¢

mujer, y el segmento que desea captar estd integrado por mujeres de median
edad y de altos ingresos.
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'Cual seria la forma de combinar las cinco variables de
la mezcla comercial para satisfacer a este segmento?

‘que vende ropa de mujer,
mujeres de mediana edad

{ Variables Segmento de
de la Mezcla Altos Ingresos
| . :
Producto D Ropa de disenos exclusivos
cinco variables de
a este segmento? Precios D Precios altos

Pago con tarjeta de crédito

ento de

Ubicacion-Distribucion D Locales de marca exclusiva
os Medios

ubicados en barrios selectos

Alto presupuesto publicitario
Publicidad-Promocion D Publicidad en revistas de modas y
otros medios exclusivos

marca reconocida.

Cios intermedios
n tarjeta de crédito segu
los costos Decoracion esmerada y elegante.

Posicionamiento D Atencion cordial, personalizada y con
ubicados en centros personal especializado
lales de clase media
como podra ver en los cuadros anteriores, las variables de la mezcla comercial
oderada en publicidad stan balanceadas de manera diferente, para satisfacer a cada segmento de clientes.

plo: folletos a color)

Hagase fuerte
°n un elemento

erno bien iluminado.
ncion cordial

Su negocio puede atraer a los clientes potenciales apoyandose entonces, mas en

o en el que vende ropa o4 :
gna variable de la mezcla, que en otra.

ido por mujeres de median
Por ejemplo puede apoyarse en:

La mejor atencion y cordialidad.

Una excelente cadena de distribucion.

Las mejores marcas y la mejor calidad.

Una importante promocian.

La mayor rapidez en la atencion.
P:
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Para decidir cual de las variables de la mezcla comercial debe ser la
de mayor importancia, hagase la siguiente pregunta:

¢A cual de las variables de la mezcla comercial,
mis clientes atribuyen mayor importancia al
momento de la decision de compra?

T ' ‘lilﬂll‘lll” Wit

i I it HHili Hl | H\IH \ it 'Hr‘ Wi l ‘
“‘“.I !l” '%th.’um,.‘ PIH,‘ ““J .‘ I"‘ “ “h" n“.".” i ‘["‘J“ il

(f.

e El consumidor no sélo compra un producto o servicio, sino un conjunt
de elementos que llamamos mezcla comercial.

® La mezcla comercial estd compuesta por diferentes variables que se
combinan entre si y que se presentan al cliente como un todo.
Estas variables son:
producto o servicio
precio
\/ distribucion
publicidad y promocion
\/ posicionamiento

* El éxito comercial de su negocio depende de que logre una combinacion
balanceada de estas variables, para satisfacer a su segmento de clientes.

® Aunque combine balanceadamente estas variables, puede elegir hacerse

fuerte en alguna de ellas, que sus clientes valoren especialmente, para
obtener ventajas sobre sus competidores.
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- a) Marque con una X la respuesta elegida.

Respuesta
Pregunta —

Debajodel  Poco  cpegee  Muy @

}- nezclz comerctal? e —

Balas vz M&desu@aﬁhmﬁx&tﬁ_r_ :
)njunto
b) Respondiendo estas preguntas podra obtener la mezcla
comercial apropiada para su producto o negocio.
¢Cudles son las variables de la mezcla comercial que se combinan en su negocio o
producto principal?
acion ¢Cuadles son las variables de la mezcla comercial que mas valoran sus clientes?
- 0000 e e e
acerse =
3
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¢Cudl cree que debe ser la variable en ia

...............................

------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

..............................

...................................................................

¢) Segun las respuestas anteri
corto plazo, las siguientes me

*Lo importante

no es sélo tener un buel
sroducto o servicio, Sif
fener una buena mez

comer_c—iﬂ"/

B L L L R L L L

............................

...................................................................

...........................

TrancstsessssssnsarsestelisneeststsiasseassiiiscssssiisasessuiRaEg ~

-----------------------------------------------------------------
...............................................................
---------------------------------------------------------------

...............................................................

cssresesssieesrervicsansssssiincactitssscessrsicsaccertsaac o ARRREY

...............................................................

CO:

Es neg

Para
es |2
perif
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Capitulo 9

Controlando sus Costos

-------------

LR

assssssraserane

S | | M Antes de comenzar

recordemos lo que Pancho
aprendio sobre el tema anterior.

"Y ..: nuestra
distribucion puerta a puerta
' que hace que las croissants les

| lleguen recién hechas todos los dias:
la calidad, es decir el producto y el
bajo precio que pagan”

o importante e
s s6lo tener un buen <

~ *¢Qué privilegian
. g g los clientes de nuestra
(sasssnsnvsrnrrean ¥ 4 I . Iﬂ Comcrciﬂl?.

.............

..............

...............

..............

En este capitulo % calcular los costos

- aprendera como: 2 obtener el punto de equilibrio
|

¢Por qué necesitamos
conocer los costos?

Es necesario conocer los costos por tres motivos:
\Fpara poder fijar los precios de venta de manera que dejen utilidad;
para poder controlarlos y
para saber al final de un periodo, por ejemplo un mes o un trimestre
cuanto fue la ganancia o pérdida del negocio.

Para saber si nuestro negocio nos da ganancia o pérdida, debemos conocer cual
es la diferencia entre los ingresos totales y los costos totales durante un cierto

periodo. )
ingresos totales
costos totales
GANANCIAS o PERDIDAS
'lstribucirfm gratuita M.l. Municipalidad de Guayaquil Pag
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Los ingresos totales son faciles de calcular. Resultan de sumar las ventas de
todos los productos o servicios gue vende el negocio.

z Venta Producto A
Venta Producto B

+
Venta Producto C
INGRESOS TOTALES

Los costos totales, en cambio, son mds complejos de calcular, ya que estan
integrados por un conjunto variado de conceptos como: materiales de embalaje,
energia eléctrica, combustible, alquiler, papeleria, materias primas, sueldos y
muchos otros.

Para poder calcular correctamente los costos de su negocio, necesita primero
agruparlos siguiendo un criterio determinado.

;Como agrupar los costos?

Todo negocio debe obtener ganancias para poder sostenerse en el tiempo y crecer.
Una forma de agrupar los costos, para conocer el punto en que los ingresos
superan a los egresos, es diferenciarlos en Costos fijos y Costos variables.

costos fijos
costos variables

COSTOS TOTALES

Los costos fijos son aquéllos que no varian en relacion directa al volumen de

ventas. Este costo se mide en dolares por un determinado periodo. Es decir, son los

que el negocio debe afrontar aunque no venda nada, simplemente por tener el negocio
§eT10.
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alquiler, sueldos fijos, luz y teléfono, gastos de =
administracion, honorarios profesionales y otros. =
Los costos variables: son aquéllos que varian en relacion directa al volumen de
ventas. Este costo se mide en dolares por unidad de producto vendida. Cuanto
mayores son las ventas mayores son estos costos.
la materia prima incluida en cada unidad producida.
Es decir la cantidad de cuero incluida en cada par de zapatos; la
cantidad de mercaderia comprada para su reventa en un
comercio y también los impuestos y comisiones
proporcionales a las ventas.
I El Punto de Equilibrio
Uno de los desafios que tendra que enfrentar en su negocio es reunir, el dinero
suficiente para cubrir todos sus costos y, al menos, no perder dinero.
Entonces... ;Qué cantidad debe vender para lograr cubrir todos sus costos?
Para responder esta pregunta es necesario que conozca
el Punto de Equilibrio de su negocio.
El punto de equilibrio de una empresa se define como el nivel de
ventas que ésta debe alcanzar en un determinado periodo, para
no obtener ni pérdidas ni ganancias.
Jistribucion gratuita M.I. Municipalidad de Guayaquil Pag.!



Pérdida Nivel de Ventas Ganancia
r M \'J”Hll MII.U:H J J

En este nivel de ventas, la empresa cubre sus costos fijos y variables, sin obtener
ganancias ni pérdidas, es decir con un resultado igual a cero.

;Como se determina el punto de equilibrio para un mes?

PUNTO DE EQUILIBRIO _  COSTOS FLJOS MENSUALES
(en volumen) PRECIO - COSTO VARIABLE

Veamos un ejemplo:
Una panaderia vende galletas a § 2.00 el kilo.
Los costos variables de elaboracion de las galletas: harina, sal,
levadura, y otros gastos directos, suman $ 0.80 por kilo.
Los costos fijos: alquiler, luz, gas y un sueldo, suman $ 1,200.00 por mes.

;Cuénto kilos tiene que vender como minimo, para cubrir todos sus costos y por lo
menos no perder dinero?

PUNTO DE EQUILIBRIO 1,200 1,000 kilos
(en volumen) n 2.00 - 0.80

Deberia vender al menos 1,000 kilos de galletas por mes para cubrir sus costos
mensuales y no perder dinero.

;Como se determina el punto de equilibrio cuando su
empresa vende varios productos?

Si su negocio vende un nimero variado de productos y no uno solo como en
el ejemplo anterior, tiene que calcular el punto de equilibrio directamente en
délares, en lugar de en volumen.

Distribucion gratuita M.1. Municipalidad de Guayaquil
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En este caso, la formula varia ligeramente:

JNTO DE EQUILIBRIO _ COSTOS FIJOS MENSUALES x 100
(en dolares) 100 - COSTO VARIABLE PROMEDIO (en %)

Veamos un ejemplo.

Imaginemos una tienda en donde se venden tres productos diferentes. Los
costos fijos mensuales suman $ 1,200.00

¢Cuanto tiene que vender, para cubrir todos sus costos y al menos no perder
dinero?

Para calcular el Punto de Equilibrio en ddlares, necesitamos saber cual es el
costo variable promedio del negocio, como porcentaje de las ventas. Suponga
que en un producto el costo es del 50%, en otro del 60% y otro del 70%.

Para calcular el costo variable promedio, simplemente sumamos los
porcentajes y los dividimos para la cantidad de porcentajes, en este caso 3:

50% + 60% + 70% = 180%
y luego

180% [ 3 = 60%
Por lo tanto el costo variable promedio es del 609%.

Entonces el célculo del Punto de Equilibrio en dolares, se realiza de la siguiente
manera:

Costos fijos mensuales: $ 1,200

Costos variables promedio: 60%

NTO DE EQUILIBRIO _ 1,200 x 100 120,000 $ 3,000
(en dolares) 100

- 60 40

Esto significa que si el negocio vende $ 3,000 en un mes, cubrird sus costos

sin ganar ni perder. Solo cuando supere los $ 3,000 de ventas, comenzara a
obtener ganancias.

tribucion gratuita M.l Municipalidad de Guayaquil
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Una segunda forma de agrupar los costos totales, es en cuatro grandes
categorias. Esta forma es util para comparar mes a mes la evolucion de los
costos totales y detectar si hubiera algtin problema.

Las cuatro categorias son las siguientes:

A) Costos de Produccion: estén compuestos por las materias primas, la mano de
obra directa de produccion y todos los gastos indirectos relacionados con la
fabricacion o elaboracion de sus productos o servicios.

Por ejemplo materiales, materias primas, envases y embalajes, mano de obra del
personal de produccion, costo de mantenimiento de las herramientas vy maquinas,
energia eléctrica del taller o fabrica y otros.

B) Costos de comercializacion: incluye los costos de distribucion, ventas y
publicidad. Por ejemplo: transporte, folletos, publicidad, comisiones sobre ventas.
viaticos y salarios de vendedores.

C) Costos de administracion: son los que se originan en el drea administrativa
como teléfono, correo, alquileres de oficinas, papeleria y sueldos de personal
administrativo.

D) Costos financieros: si la empresa opera con cuentas bancarias o tiene deudas.
aqui se incluyen los gastos e intereses bancarios, impuestos a las transacciones
financieras, comisiones, recargos por mora.

I Algunos costos especiales

Como hemos dicho, cuando hablamos de costos totales nos referimos a todos los costos,
sin olvidar ninguno. Entonces es importante incluir otros conceptos, que también son
costos y que muchas veces se diluyen o no se ven en una pequeia empresa.

Veamos algunos ejemplos:

Las depreciaciones
Las herramientas, maquinas y equipos se desgastan por el uso y por lo tanto van
perdiendo valor. Esa pérdida de valor representa un costo que la empresa debe
absorber para poder reponer esa maquina o herramienta.

A este costo se lo conoce como depreciacion.

La forma de calcular el valor de la depreciacion de una maquina o herramienta es:
® Estimar primero cudl es la vida til, la vida productiva, que le queda por
delante a dicho equipamiento. Por ejemplo 3 afios.
® Luego estimar el valor de dicho equipamiento y dividirlo para la cantidad
de afios de vida util.

AMORTIZACION ANUAL _ valor del equipamiento
vida util estimada (en afos)

Distribucion gratuita M.1. Municipalidad de Guaya
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e Por tltimo ese valor obtenido como depreciacion anual, dividirlo para los
doce meses del afio.

DEPRECIACION MENSUAL _ __depreciacién anual

12

Una maguina tiene un valor estimado de 3,000 dolares y Ia vida util que le queda

es de 3 anos.
Por lo tanto la depreciacion anual sera:

DEPRECIACION ANUAL _ $ 3,000 $1,000

3

Esos $ 1,000 son un costo anual que debe dividirse para 12 para estimar el costo
mensual.

DEPRECIACION MENSUAL _ _$ 1,000 _ $83,33
12 (por mes)

K Estos $ 83,33 deben sumarse a los costos fijos mensuales del negocio.

Remuneraciones de los duefios y familiares
Muchos pequefios empresarios ni siquiera se preguntan si deben incluir en sus
costos, su trabajo y el de los miembros de la familia. s

Tenga en cuenta que si usted y sus familiares no estuvieran trabajando en el

negocio, deberia contratar a alguien para que lo haga y pagarle un sueldo por ello.
Por eso debe considerarlo un costo aunque no haga desembolsos de dinero.

Ese costo se estima, considerando los sueldos habituales del mercado y calculando el
tiempo que le dedica cada miembro a trabajar en la empresa durante el mes. Esto vale
para cualquier tipo de tareas tanto de produccion como de administracion o ventas.

Distribucion gratuita M.l. Municipalidad de Guayaquil

N

P3




B por mes segun
R3S POr diz, debera

Supongamos que el sueldo para una dete
los valores habituales del mercado. Si un hijo's
sumar a sus costos la mitad de ese valor, €S @8

o=

Costos compartidos con la familia

Si por ejemplo, trabaja en su propia casa o utiliza
agregar a sus costos la parte correspondlentc e o

familiar, debe

ge uso de estos

|
)

e

bienes que se comparten con la familia. De otra ma L S& estana enganando y

la ganancia aparecera como mas importante ¢ ‘, lo

P —4

F
1 Por ejemplo, si usa el vehiculo para la empresa y ’ wso familiar debe
| cargar a los costos de la empresa la proporcion e gastas gue corresponde. Esto o
puede estimar tomando como base |a cantidad de KIGMESIos gue recorre en un mes
‘ para realizar las tareas de su negocio.

A continuacién veremos un ejercicio de calculo de costos de una pequeiia
empresa.

Se trata de un taller de fabricacion de ropa de cuero gue produce un solo
articulo: chompas de cuero.

Es una pequena empresa integrada por cuatro socios que trabajan en la misma
y se han asignado un sueldo minimo de $ 200 por mes cada uno, lo que
totaliza $ 800 por mes.

La capacidad de produccion en un mes promedio alcanza a 25 chompas en total.

Cdlculo de los costos variables por chompa
En primer lugar calcularemos los costos variables de producir cada chompa.
La experiencia de los ultimos meses indica que en promedio cada chompa
utiliza las siguientes materias primas y materiales:
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Capitulo 9

UTILIZACION DE MATERIAS PRIMAS| CANTIDAD POR CHOMPA -
Y MATERIALES =
Cuero vacuno 3,3 metros cuadrados

Forro 2,5 metros

Cierre 1 metros

Plumon 1,5 metros

Broches 4 unidades

Ahora debemos valorizar el cuadro anterior considerando el costo de cada
elemento. Esto se muestra en el siguiente cuadro.

1. COSTOS VARIABLES POR CHOMPA

Cantidad Precio Costo Tortal
por chompa| por unidad

(A) (B) (C)=AXB
Cuero vacuno (metros cuadrados) 3.3 $18.50 $ 61.05
Forro (metros) 2.5 $ 1.50 $§ 3795
Cierre (unidad) 1 $ 0.90 $_0.90
Plumén (metros) 1.5 § 0.50 $ 075
Broches (unidad) 4 $ 0.10 $ 040
Otros $ 1.00
TOTAL COSTOS VARIABLES POR CHOMPA $ 67.85

El cdlculo de los costos fijos

— El proximo paso consiste en hacer una lista completa de todos los costos fijos
mensuales que tiene el taller solamente por estar abierto, aunque no produzca
ninguna chompa.

Estos se componen del alquiler, la mano de obra que aportan los duefos, los gastos de
energia y otros servicios, las depreciaciones de las maquinas y otros costos fijos
, menores.

\ Veamos en detalle el calculo de las depreciaciones. Las maquinas tienen un valor
de $ 4,800 y se estima que su vida util es de 10 afios. En consecuencia, tenemos
que hacer las siguientes cuentas:

e

Valor de las maquinas: $ 4,800

Vida util de las maquinas: 10 afos

Depreciacion anual: 4,800/10 = $ 480 por afo
] Depreciacion mensual: 480/12 = § 40 por mes

Siendo el valor de todas las maquinas de $ 4,800, se debe computar una depreciacion
mensual de $ 40.
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El siguiente cuadro muestra el detalle del total de costos fijos por mes.

2. COSTOS F1JOS POR MES

| Alquiler $ 150,00
Mano de obra (4 x 200) $ 800.00
Luz, gas. agua 3 60.00
Depreciacion de maguinas $ 40.00
Otros costos fijos $ 50,00
TOTAL COSTOS FLJOS MENSUALES $ 1,100,00

Considerando que la capacidad de produccion es de 25 chompas en promedio por
mes, podemos estimar cudnto de los costos fijos se debe asignar a cada chompa.

Costos fijos por mes: $ 1,100
Produccion mensual: 25 chompas
Costo fijo por chompa: 1,100/25 = $ 44

s T O

Iif HIJ icordar|m I
WHIM'A{” il e L
h |

|
i
® Conocer y controlar todos los costos es fundamental para obtener
ganancias y crecer.

‘.

* Los costos se agrupan de diferente manera segun el uso que le va a dar:
* costos fijos y variables
" costos de produccion, comercializacion, administracion y financieros.

® Es importante conocer cual es el punto de equilibrio de su negocio, para
cubrir la totalidad de sus costos sin perder dinero.

* Cuando se calculan los costos se debe incluir todos los conceptos sin
olvidar ninguno importante:

* las depreciaciones de maquinas Y equipos

* el valor del tiempo trabajado por los duefios y familiares

* los costos de uso de bienes que se comparten con la familia.
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Capitulo 9

Actividad

Pregunta

) Respondiendo estas preguntas podra conocer sus principales
costos y controlarlos correctamente para obtener ganancias.

a dar: _7 ;Cuales son los costos fijos mensuales que tiene su negocio? ¢Cual es el importe de
cada uno y cuanto suman en total? =
ICiEeTos. - 5
Concepto $ (por mes) -
p, para
sin .
B- —r

1 - ot
e I I

dad de Guayaquil Distribucion gratuita M.1. Municipalidad de Guayaquil

11




;Cuales son los costos variables que tiene su negocio? ¢Cual es el valor en dolares
por unidad producida de cada uno y cuanto suman en total?

i

PUNTODE _ A =

EQUILIBRIO ~ ~ B _ C

c¢) Segtin las respuestas anteriores, me propongo realizar a
corto plazo, las siguientes medidas o acciones:

......................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................
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Capitulo 10

Como registrar las
operaciones del negocio

Antes de comenzar

recordemos lo que Pancho
aprendio sobre el tema anterior.

: “Muy bien, hija.

1 — Separando los costos.
\ Porque ahora aprendi que hay

que separar los costos fijos del

negocio de los costos fijos

: de la casa.” ;

‘ “Los costos fijos

son los que la empresa tiene

Ue pagar aunque no venda, en

bio los costos variables son los

que varian en relacion
a las ventas"

“2 registrar las operaciones contables

En este capitulo

aprendera como: « calcular la ganancia o pérdida

%2 elaborar un Flujo de Caja

El pequeno empresario
necesita informacion confiable

Del mismo modo que las grandes empresas desarrollan sofisticados sistemas para
disponer de informacion precisa y actualizada sobre la evolucion pasada, presente y
futura del negocio, también la pequefia empresa necesita llevar un minimo de registros
y proyeccion de sus operaciones.

Contar con estos registros es fundamental para la gestion empresarial ya que
Ed brindan informacién para:
‘ \ Saber si el negocio estd dando pérdidas o ganancias y de qué magnitud.
Medir los gastos y retiros personales y poder controlarlos.
e \/ Calcular bien los costos para fijar los precios de venta
e \j, Controlar los costos y los gastos.

Jeeisaess \ Conocer las cifras de ventas.

ceanenneres \j Administrar las cuentas a cobrar y las cuentas a pagar...

\/ Analizar un plan proyectado para un periodo de tiempo y revisar si es
posible llevarlo adelante tal como estd, o es necesario efectuar ajustes.
Estimar las necesidades futuras de obtener créditos, generar un aumento
de las ventas, bajar los costos, observar su capacidad de pagar deudas, etc...

oooooooooo
oooooooo

... y poder asi tomar mejores decisiones empresariales.
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Existen formas sencillas de registrar
las operaciones, faciles de aplicar en
una pequena empresa.

| El Libro Diario

En todo momento su negocio realiza distintos tipos de operaciones como por

cjemﬂo.
cobra dinero al contado por una venta
\/ vende mercaderia a crédito
cobra ventas hechas a crédito
:// paga al contado una factura de un proveedor

compra una maquina a pagar en cuotas
\/ paga deudas anteriores

\/ paga la luz o el alquiler o los impuestos

El negocio necesita tener un sistema de registro de las operaciones de cada dia.
Todas estas operaciones que realiza su negocio pueden ser clasificadas en tres grandes
grupos: ventas, compras y gastos.

a) Ventas: incluye todas las ventas que su negocio realiza tanto al contado
como a crédito.

b) Compras: incluye las compras de materias primas, materiales, mercaderia,
herramientas, equipos, muebles y otros bienes.
¢) Gastos: son otros desembolsos de dinero no incluidos en las compras como

por ejemplo el alquiler, el pago de servicios: luz. agua, teléfono, transportes,
impuestos, sueldos, retiros personales, etc.

Existen dos formas de pago de dichas operaciones: al contado o a crédito.

Cuando una venta se realiza al contado, se produce al mismo tiempo, una entrada de
dinero en la caja y una salida de mercaderia, la que se le entrega al cliente. En cambio,
cuando la venta es a crédito, sale la mercaderia de su negocio pero no ingresa dinero.
En este caso, tiene que anotar en una cuenta a cobrar lo que le debe su cliente.

Cuando una compra es al contado, ingresa la mercaderia a su negocio y sale dinero

de su caja. Si la compra es a crédito, debe anotar en una cuenta a pagar la deuda que
acaba de contraer con su proveedor.
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Capitulo 10

Dado que existen operaciones al contado y otras a crédito, se debe llevar un control
de ambas cosas: el movimiento de efectivo, lo que llamamos Caja y el
movimiento de las Cuentas a Cobrar y las Cuentas a Pagar.

Estas anotaciones se realizan en lo que llamamos Libro Diario, que consta de
cuatro registros:
= compras y gastos
= de caja
= de cuentas a cobrar
= de cuentas a pagar

| Registro de Ventas, Compras y Gastos

Este registro sirve para anotar todas las operaciones que realiza su empresa, sin
distinguir todavia la forma en que fueron pagadas o cobradas. Consta de tres
columnas: ventas, compras y gastos..

|

a.
[tandes

Fecha Descripcion VENTAS COMPRAS GASTOS

| |

ontado

paderia,
[

IrS como

FDOHCS‘
|

itrada F‘e Las ventas a su vez se pueden separar en varias columnas para anotarlas por
‘cambio, = o

3 dinero. rubros principales.

3 PP
je dinero FICHAS UTILES

Para ver un ejemplo de registro de ventas, compras y gastos
consulte las Fichas Utiles

ruda que
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I Registro de Caja

Todas las operaciones que se realizan al contado, producen una entrada de dinero
al cobrar o una salida de dinero al pagar. Para llevar el control del efectivo, se
anotan los movimientos en un registro de caja que tiene tres columnas:

Entradas: se anotan los ingresos de dinero por ventas al contado o cobro de
ventas anteriores realizadas a crédito y cualquier otro ingreso de dinero.
Salidas: se anotan todos los pagos realizados cualquiera sea el motivo,
compras o gastos al contado, pagos de deudas, retiros, otros.

Saldo: es la diferencia entre entradas y salidas. El saldo que figura en el
registro, debe coincidir con el dinero constante y sonante que tiene en su
caja. Cualquier diferencia indica algun error.

Fecha Descripcion ENTRADAS| SALIDAS SALDO

TN nnnnn

Tl (1111 |
J_ls‘||ll;l|l

Si su negocio maneja cuentas corrientes con —H{“HJI’%H-H T

bancos, debera hacer una registro similar con los

movimientos de la cuenta bancaria, anotara FICHAS UTILES
como entradas todos los depositos y como salidas En las Fichas Utiles
los cheques emitidos y los gastos de encorntrara un registro
mantenimiento de la cuenta. de caja

| Registro de Cuentas a Cobrar

Si vende a crédito a sus clientes, debe llevar un registro de estas operaciones para
saber cuanto dinero tiene pendiente de cobro y quién se lo debe.

El registro de cuentas a cobrar tiene tres columnas:
Ventas a crédito: aqui se registran todas las ventas que no se cobran al
contado y que por lo tanto se cobraran mas tarde. Conviene anotar el
nombre del cliente para poder identificar quién debe.
Cobros: aqui se registran todos los pagos que haya recibido de sus clientes
por ventas efectuadas a crédito.
Saldo: se obtiene sumando todos los créditos y restando todos los cobros.
Le indica el monto que todavia le falta cobrar.
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Capitulo 10

1ero Fecha Descripcion V}?N'I‘AS COBROS SALDO
A CREDITO
G T |
! 111 L 11] Ll -
‘ | ‘ l 1 I I | l | ] | ’ I |
) de I |
TO. 1
[ivo, |
|
n e e
n su (L \ ’ | 1 I | I 1 {
i [
El registro de cuentas a cobrar Hf{'f‘”‘f‘f‘f*f‘f‘f‘f‘”‘f‘ff‘r—
T le permitira realizar un FICHAS UTILES
TT' seguimiento mas cuidadoso de Para ver un ejemplo de registro de cuentas a
"‘T' las cobranzas. cobrar consulte las Fichas Utiles.

Registro de Cuentas a Pagar

| Las cuentas a pagar se registran también en tres columnas:

Compras a crédito: aqui se registran aquellas compras que hizo a crédito
y que, por lo tanto, tiene que pagar mas adelante.

Pagos: aqui se registran los pagos que ha efectuado a sus proveedores

==
=

|

- para cancelar las deudas.
Saldo: se obtiene haciendo la diferencia entre las compras a crédito y
los pagos
Fecha Descripcion COMPRAS PAGO A SALDD
A CREDITO |PROVEEDORES
LT I I
‘ | ! ‘ ‘ |

S para

; |“ THHH| LT | u!“,”
:;r: 3: Las cuentas a pagar le indican en —f—f«f—f-{-{-f-f-f-r_f-f_f_r_{.f.r.{_f

todo momento cuanto dinero esta FICHAS UTILES
debiendo a sus proveedores y a
quién se lo debe. Esto le permitira
controlar sus deudas con mas
cuidado y definir prioridades al
momento de pagar.

lientes Para ver un ejemplo de registro de cuentas a
cobrar consulte las Fichas Utiles

‘obros.
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Del movimiento del libro diario obtendra al fin de cada mes un conjunto de
informacion valiosisima sobre:
I’Q) Ventas, compras y gastos del mes
\/ Movimientos de efectivo
Cuentas a cobrar
\/ Cuentas a pagar

Esta informacion se puede llevar en registros manuales, cuadernos o mas facilmente
con el auxilio de una computadora.

El registro de ventas, compras y gastos se inicia desde cero en cada mes.
En cambio, las de efectivo, cuentas a cobrar y cuentas a pagar inician el mes partiendo
del saldo final del mes anterior.

Consejo Util
No deje de registrar todos los retiros de dinero o consumos de
mercaderia que realiza para uso personal o familiar.

| Ganancia o Pérdida

Con la informacion que hemos presentado mas arriba es posible calcular las ganancias o
perdidas del mes. Para ello, primero debe calcular la utilidad bruta de la siguiente manera:

ventas
costo de mercaderias vendidas

UTILIDAD BRUTA

El costo mercaderia vendida es igual:

existencia inicial
compras
existencia final

COSTO MERCADERIA VENDIDA

La existencia inicial, se calcula sumando los costos de las mercaderias que tiene su
negocio al comenzar el mes y la existencia final, se obtiene sumando los costos de
las mercaderias que tiene su negocio al finalizar el mes.
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Capitulo 10

Luego, a la Utilidad Bruta se le restan los gastos del mes y asi se obtiene la
ganancia o pérdida.

utilidad bruta
gastos del mes
GANANCIAS O PERDIDAS

te

En resumen, con un sistema sencillo de registros es posible tener informacion
sobre: ventas, compras, gastos, movimiento de efectivo, cuentas a cobrar, cuentas a
do pagar y calcular la ganancia o pérdida de cada mes.

Veamos ahora una herramienta que le permitira contar con informacion actualizada,
acerca de las operaciones de entradas y salidas de caja proyectadas.

| El Flujo de Caja

La informacion que provee el flujo de caja, lo constituye en una herramienta de
ias 0 control muy 1til para el pequefio empresario, ya que entre la informacion que provee
nera: y la experiencia del pequefio empresario, la transforma en una herramienta para la

toma de decisiones empresariales.

El Flujo de Caja, es una herramienta de trabajo muy util para la toma de decisiones
del pequenio empresario, por varias razones:

\/ lo ayuda a ordenar el plan de actividades a desarrollar durante un periodo
de tiempo.

\/ le permite analizar un plan para un periodo de tiempo y revisar si es posible
llevarlo adelante tal como esta o es necesario efectuar algunos ajustes.

v le permite estimar las necesidades de obtener créditos, generar un aumento
de las ventas, bajar los costos, observar su capacidad de pagar deudas, etc.

\ le permite tomar decisiones a tiempo, si varian las condiciones proyectadas.
le facilitard la obtencion de crédito, al mostrar ordenadamente lo que piensa
hacer, de qué modo piensa llevarlo a cabo, el crédito necesario para hacerlo

‘ y el momento esperado en que habra suficientes fondos para devolverlo.

I ¢Que es el Flujo de Caja?

ene su El Flujo de Caja es el registro que refleja las entradas y salidas de dinero proyectadas,
tos de que se originaran como consecuencia del desarrollo habitual de la empresa.

idad de Guayaquil Distribucion gratuita M.I. Municipalidad de Guayaquil P




Pig.98

La elaboracién de un flujo de caja tiene dos propositos principales:
e ¢l de indicar de dénde provendran los ingresos y como se usaran esos fondos
en el futuro
e y el de mostrar si la empresa genera suficiente dinero para hacer frente a todas
las necesidades de efectivo, derivadas de la actividad empresarial

Tanto el periodo de realizacion de un flujo de caja como el agrupamiento de los
movimientos, dependen del tipo de actividad, de la necesidad de informacion de la
empresa y en ultima instancia de la decision del pequefio empresario. El flujo de caja
para un periodo de un afio puede mostrar el movimiento de entradas y salidas en efectivo:
por mes, por bimestre, o por trimestre.

Tenga en cuenta que un presupuesto mensual, requiere de mayor exactitud en la elaboracion
que uno himensual. Es necesario buscar un equilibrio entre el nivel de exactitud y la utilidad
que se le dara a la informacion elaborada.

una pequeia empresa de venta de pollos asados, posiblemente prefiera
elegir un periodo mas corto y registrar las entradas y salidas
esperadas, semanal o quincenalmente. En cambio, un flujo de caja
trimestral puede ser aplicable para ciertos tipos de negocios con
caracteristicas mas ciclicas o estacionales, como una heladeria o
actividades relacionadas con el turismo estacional.

Consejo Util

Realice verificaciones frecuentes de todos los datos
del flujo de caja, para que la informacion se mantenga
actualizada y no pierda valor.

I ¢Como elaborar un Flujo de Caja?

Como hemos dicho, el Flujo de Caja muestra todos los ingresos y egresos
presentes y futuros de la empresa.

En el ejemplo que le mostraremos, utilizamos un periodo de realizacion semestral
y un agrupamiento mensual.
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Para elaborar el Flujo de Caja, primero debe determinar, los conceptos que

ondos utilizara y clasificarlos en Ingresos y Egresos.

Los Ingresos deben incluir todos los conceptos que generen entradas de dinero
odas y los Egresos todos los que generen salidas de dinero.

Luego, deberd definir los valores para los conceptos que ha determinado. Es
de los decir, tendre? que calFular, por ejemplo, cudnto estima vender y a qué precios, y
de la los costos fijos y variables. Si no recuerda como calcular los costos fijos y
e caja variables, repase el capitulo 9: “Controlando sus costos”.
pCtivo:

Una vez hecho ésto, debe comenzar colocando el saldo de caja correspondiente
racion al momento en el que elabora el flujo de caja, en el concepto Saldo Inicial y en
tilidad la columna Mes 1. Luego deberd anotar en el registro, en el casillero que

corresponda al concepto y al mes, todos los importes correspondientes a las
| entradas y salidas de dinero.

fiera

3 Si realiza una operacion de venta de mercaderias, mitad al

| contado y mitad a un plazo de 30 dias, debera registrar la mitad

del importe en el concepto correspondiente a Ventas al Contado y
en la columna del Mes 1, y la otra mitad en el concepto Ventas a
30 dias y en la columna del Mes 2.

3 Finalmente, debera sumar, en la primera columna, todos los Ingresos por un
lado y todos los Egresos por otro. Luego, restar los Egresos de los Ingresos y
trasladar el valor obtenido, al casillero correspondiente al concepto Saldo Inicial
de la siguiente columna y continuar sucesivamente con todas las columnas.

El total resultante de cada columna, le indicara si la empresa genera suficiente

dinero para hacer frente a todas las necesidades de efectivo derivadas de la
gresos actividad empresarial.

Si lo desea, también puede sumar todos los conceptos horizontalmente para
nestral poder compararlos por todo el periodo por el cual esta elaborando el flujo de

caja.
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Registro de Flujo de Caja

CONCEPTO

MES 1|

MES 2| MES 3| MES 4| MES 5| MES 6| TOTAL

INGRESOS

Saldo Inicial

Ventas al Contado

Ventas a 30 dias

Ventas a 60 dias

Otros Ingresos

Todo otro ingreso que usted considere
detallar, segun el tipo de actividad y la
necesidad de informacion de la empresa.

Total de Ingresos

EGRESOS

Costos Fijos

Todo otro egreso que usted considere
detallar, segun el tipo de actividad y la
necesidad de informacion de la empresa,

Costos variahles

Otros gastos que no estén incluidos en los
Costos Fijos ni en los Costos Variables.

Total de Egresos

Flujo Neto de Efectivo

Este modelo de registro de Flujo de Caja, que le hemos presentado, es una de las formas |
de confeccionarlo. Usted puede adaptar este modelo, segun las caracteristicas de su |
pequeiia empresa y de su propia experiencia.

3. 100
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Capitulo 10

ES 6| TOTAL

*® Las operaciones diarias se pueden registrar con un sistema sencillo de
cuatro registros:

k- ® Ventas, compras y gastos

= Ventas, compras y gastos
T o Caja

- = Cuentas a cobrar

= Cuentas a pagar.

* Este sistema de anotaciones le permitira tener un mejor control sobre
todas las operaciones del negocio.

* Es importante llevar un control de los retiros de dinero y mercaderia
[ que se realizan para uso personal y familiar.

® El Flujo de Caja, es una herramienta de trabajo muy util para la toma
- de decisiones del pequefio empresario

® El Flujo de Caja es el registro que refleja las entradas y salidas de dinero
proyectadas, que se originardan como consecuencia del desarrollo habitual
- de la empresa.

® La elaboracion de un flujo de caja tiene dos propositos principales:

- * el de indicar de donde provendran los ingresos y como se usaran
esos fondos en el futuro.
* y el de mostrar si la empresa genera suficiente dinero para
- hacer frente a todas las necesidades de efectivo, derivadas de
la actividad empresarial.

» |as formas
ticas de su
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/ Actividad

¥

b) Respondiendo estas preguntas podra comenzar a llevar un g "
registro sistematico de las operaciones pasadas, presentes y
proyectadas de su negocio y saber asi si gana o pierde.

---------

¢Como registraria las ventas, compras y gastos que tuvo su negocio este mes?

......................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................

.....................................................................................................................................................
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Capitulo 10

¢De qué manera anotaria los movimientos de efectivo que hubo en su negocio este mes?

¢Como mostraria los movimientos proyectados de entrada y salida de dinero de su empresa,
para los proximos seis meses?

......................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................

.....................................................................................................................................................

c) Segun las respuestas anteriores, me propongo realizar a
corto plazo, las siguientes medidas o acciones:

.......................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

.....................................................................................................................................................

.....................................................................................................................................................
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FICHAS UTILES

|
Carpinteria “El Alamo Encantado” Ty !

Ejemplo de anotaciones diarias
Veamos a continuacion c6mo se re
carpinteria "El Alamo Encantado”.

Las operaciones realizadas el dia 10 de marzo fueron las siguientes:

gistran las operaciones en un dia cualquiera en fa

1. Pago al contado de la factura de Juz por $25. |
2. Venta de una mesa al Sr. Jiménez por $45 a pagar.a 30 dias.

3. Cobro de una cuota de $10 del cliente Rodriguez por una silla vendida
el mes anterior.

4. Compra al contado de barniz por $8,50

5. Venta al contado de tres bancos por $18,30;

6. Compra de una maquina pulidora en la Ferreteria
$30 a pagar dentro de 15 dias,

7. Pago de $15 a la Ferreteria “Arco Iris” por la compra de pintura de
la semana anterior,

8. La esposa del duefio retira $5 de la caja para afrontar gastos familiares,

“El tomillo loco” por

Veamos a continuacién cémo se dnatan estas operaciones en los distintos Tegistros.

Registro de Ventas, Compras y Gastos

Fecha Descripcion VENTAS | COMPRAS GASTOS

10- marzo Pago de factura de luz $25.00
10- marzo | Venta de una mesa, Sr Jiménez $45.00 '
10- marzo Compra de bamniz $ 850 1
10- marzo | Venta de 3 bancos $18.30 7.,!
10- marzo Compra maquina pulidora $30.00 ]
10- marzo | Retiro de mi esposa $5.00 L
TOTAL DEL DIA $63.30 $38.50 $30.00 L
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Capitulo 10

R RARRRAAR RN oN o R g RAARATaTT
FICHAS UTILES

Carpinteria “El Alamo Encantado"

Registro de Caja

Fecha Descripcion ENTRADAS| SALIDAS SALDO
Saldo de efectivo del dia anterior $35.20

10- marzo | Pago factura de luz $25.00 $10.20
10- marzo | Cobro cuota Sr. Rodriguez $10.00 $20.20
10- marzo | Compra de barniz $ 8.50 $11.70
10- marzo | Venta de 3 bancos $18.30 $30.00
10-marzo Pago a Ferreteria “Arca Iris” $15.00 $15.00
10-marzo Retiro de mi esposa $ 5.00 $10.00

Nota: Observe que en este registro no se anoté la operacién N° 2 ni la Ne 6 porque no
implican entradas o salidas de dinero en efectivo.

Registro de Cuentas a Cobrar

istros. Fecha Descripcién VENTAS | COBROS [ SALDO
F A CREDITO
r 9 Saldo al dia anterior $120.50
\S?S_‘ 10- Marzo | venta mesa al Sr Jiménez, 30 dias] | $45.00 $165.50
— 10-marzo | cobyro de cuota Sr. Rodriguez $10.00 $155.50

Registro de Cuentas a Pagar

Fecha Descripcion COMPRAS PAGO A SALDO
b A CREDITO |PROVEEDORES
! 00 Saldo al dia anterior $75.80
: ‘ 10-marzo Compra pulidora al Tomillo $30.00 $105.80
e Loco, a pagar a 15 dias
P fe'ahzo 10-marzo Pago a Ferreteria “Arco Iris” $15.00 $90.80
cion N°

| otar estas :
: i
r
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Las ventajas de asociarse

Antes de comenzar

recordemos lo que Pancho
aprendié sobre el tema anterior.

“Es un sistema en
el que debemos registrar todas
las operaciones de cada dia, los
ingresos y el movimiento
de dinero”

En este capitulo % la estrategia
aprendera acerca de: de asociatividad

Como superar las dificultades
de las pequernias empresas

Las pequefas empresas tienen limitada capacidad econémica y ésto hace que
enfrenten ciertas desventajas tales como:
\/ Costos de compra de insumos y equipos mas elevados.
\j Costos de produccion mas altos.
\/ Mayores dificultades para acceder a mejores condiciones de créditos.
Mayores dificultades para adquirir modernos equipos.
Menores recursos para hacer publicidad o camparas de promocion.
\/ Condiciones mas limitadas para acceder a asesoramiento y programas
de capacitacion de calidad.
\j Menores posibilidades para ingresar a nuevos mercados.

Una forma de superar estas desventajas, propias de la reducida capacidad
economica, es recurriendo a...

... la asociatividad con otras pequenas empresas.
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Capitulo 11

La asociatividad es una estrategia cuya finalidad es la asociacion entre un
grupo de empresas, con la intencion de obtener algun beneficio que
individualmente les seria imposible alcanzar, pero manteniendo cada

integrante su individualidad.

Las grandes corporaciones recurren a las asociaciones o alianzas estratégicas con
otras compafiias para bajar costos, compartir tecnologia o mercados y en definitiva
ser mas competitivas. Las pequerias empresas con mayor razon necesitan adoptar
estas estrategias si quieren crecer.

| Para qué asociarse

Para aliarse o asociarse hay que reconocer y superar algunas resistencias habituales:
el individualismo, la desconfianza, el temor al compromiso, la escasa practica de
trabajo en equipo, ciertos prejuicios sociales, etc. ~

)

-

Por eso, es necesario aclarar los
alcances y las consecuencias
practicas de la asociatividad:

En primer lugar se debe destacar que es posible asociarse con otros sin por eso

— perder la propia identidad y autonomia. Es decir sélo se comparte un aspecto del
negocio sin renunciar a la capacidad de decision que tiene cada empresario sobre su
actividad.

En segundo lugar, se trata de asociarse para fines limitados y concretos que brinden
beneficios tangibles, para cada uno de los participantes.
Algunos de los tipos de asociatividad mas frecuentes son:

pe que el pool de compras o compras conjuntas

un grupo de panaderias compra en forma conjunta la harina
y otros insumos clave directamente en fabrica. O un grupo

tos. de empresas contrata en conjunto servicios profesionales, tales
como: agencia de publicidad, contador, abogado o

n. consultores especializados o servicios de capacitacion. O un grupo

amas de productores agropecuarios compra en comun una maquinaria

| agricola que luego comparten organizando turnos.

pacidad Con este tipo de asociacion las empresas compran mayores cantidades, ganan poder

- de negociacion, pueden acceder a descuentos por volumen, a mejores condiciones de
pago y de entrega y logran asesoramiento y cursos a medida de sus necesidades, que

npresas. en forma individual no serian accesibles a causa del alto costo.
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comercializacion conjunta

un grupo de productores de hortalizas o de frutas alquilan
en forma conjunta un importante local en la ciudad. O una empresa

fabricante de pantalones y otra de chompas unifican su equipo de
vendedores.

A través de este tipo de asociacion las empresas acceden a un mercado nuevo
aumentando sus ventas, comparten los costos de la actividad y en ciertos casos
pueden mejorar los precios de venta por el mayor poder de negociacion.

Una forma particular de este tipo de asociacién consiste en el trabajo coordinado de
un conjunto de comerciantes de un barrio, calle o avenida, para enfrentar la
competencia con otras zonas o con los grandes centros comerciales. Esta
asociacion les permite realizar: promociones conjuntas, sorteos, premios,

espectaculos en la via publica, folletos o volantes, catdlogos de ofertas, puestos
de informacion especialmente para turistas, etc.

un grupo de artesanos se organiza para vender sus productos en
conjunto en otra ciudad o pais. O un grupo de fabricantes de

vestimenta, organiza un desfile de promocion y catalogos en otra
ciudad o pais.

Con este tipo de asociacion se comparten los costos de estudios de mercado,

publicidad y actividades de promocion, para acceder a un nuevo mercado que en
forma individual no hubiera sido posible.

especializacion productiva e integracion

Cuatro carpinterias con experiencia en la fabricacion de muebles
se asocian para fabricar una coleccién de mesas

y sillas a gran escala y bajo costo. Se dividen las tareas para
lograr altos volimenes. Una carpinteria corta y cepilla la madera,
otra arma las mesas, otra las sillas y la cuarta hace |a
terminacion, el laqueado, el embalaje y el despacho. Luego

& comercializan en conjunto y se reparten las ganancias.

Gracias a este tipo de asociacion las empresas producen con menores costos debido
al volumen de produccion, desarrollan productos nuevos que no pueden realizar en
forma individual y logran una mayor especializacion.

Distribucion gratuita M.1. Municipalidad de Guayaquil
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Capitulo 11

desarrollo institucional

resa
k . . . - . . -
la asociacion de artesanos de |a ciudad consigue que el municipio
les brinde un espacio propio para una feria. O la camara de
| microempresarios gestiona ante un banco oficial una linea de
uevo crédito con beneficios promocionales.
£asos Los asociados se reunen periodicamente para intercambiar
| informacion sobre proveedores, tecnologia, experiencias, logrando
L que todos se enriquezcan.
do de
tar la . Py . . o
Esta Por medio de esta asociacion un grupo de pequefias empresas comparte informacion
mios | y experiencia y se realizan gestiones conjuntas con los poderes publicos, obteniendo
Best 0; apoyo directo con subsidios o acciones de promocion € indirecto con legislacion
| favorable.
N
.
’otra e Las pequefias empresas tienen ciertas desventajas propias de la
reducida capacidad econdmica, que se superan recurriendo a la
N asociatividad.
ercado, e La asociatividad es una estrategia cuya finalidad es la asociacion entre
gque €N un grupo de empresas, con la intencion de obtener algun beneficio que
individualmente les seria imposible alcanzar, pero manteniendo cada
integrante su individualidad.
)
p e Es posible asociarse con distintos fines, por ejemplo: para comprar €n
conjunto, para comercializar, para ingresar a nuevos mercados, para la
Fuebles contratacion de consultores o capacitadores, para la creacion de
entidades que las agrupen y representen.
ara
nadera,
JO
- —
os debido
realizar en

l
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Actividad

b) Respondiendo estas preguntas, vers la conveniencia de
utilizar alguna de las estrategias asociativas en su actividad.

¢Qué casos de asociatividad entre empresas conoce?

..........................................

.......................................................................................

.............................

----------------------------------

-----------------------------------

.........................................................

¢En qué actividades concretas podria asociarse a otras pequenas empresas, obteniendo
beneficios para todos?

1
Al cc
Debil
SU pe
Mas ;
serie
esa n
integ
ahora
Para |
............................... : que

----------------------------------------------------------------------------

.......................

.......................................................

..............................................................

.................................................................

c) Segun las respuestas anteriores, me propongo realizar a
corto plazo, las siguientes medidas o acciones:

.............................................

...............................................................

................................................................

........................................

............................................................................
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Como implementar
los cambios en su empresa

Antes de comenzar
recordemos lo que Pancho
aprendio sobre el tema anterior.

s\ seria imposible al

on Don Ramdn y otras cuatro .
aderfas mds para beneficiarnos F

y ser mas fuerfes, vamos

a hacer algunas compras

En este capitulo “2 hacer un diagnostico integra
aprendera como: % armar un plan de accion

Haciendo el diagnostico
integral de su empresa

Al comienzo de este libro le presentamos la técnica FODA: Fortalezas, Opor
Debilidades y Amenazas, como una herramienta para obtener una radiografia &
su pequefia empresa.

Mas adelante y a lo largo de todo el libro, usted ha ido completando en cada cap
serie de preguntas en la seccion “Piense en su Negocio”, con el objeto de ir
esa radiografia de manera practica. En este momento, le proponemos analizar
integrada, los resultados de esa seccion con la perspectiva de todos los conock
B L L e ahora posee.

Para poder realizar este analisis integral, repasaremos una serie de principios &
..................... que ya hemos visto y que lo ayudaran a elaborar un plan de accion que le p
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V El precio no es lo méas importante

Ya hemos visto que el consumidor elige considerando multiples factores, entre los cuales el
precio es uno de ellos pero no el tnico. Si sus productos son parecidos a los de la
competencia y su imagen no ofrece algo distintivo que le otorgue personalidad,
seguramente le quedard como unico recurso ofrecer precios bajos. Recuerde que una

politica de precios bajos solo afectard su ganancia y no le permitira prosperar y generar las
utilidades que necesita para crecer.

Consejo Util
Haga que su cliente o elija por cualquier otro factor que
no sea el precio

vV No copie exactamente a la competencia, sea diferente

Este concepto se relaciona con el anterior. Haga el maximo esfuerzo por sobresalir en los
factores que le interesan al cliente: originalidad y calidad de los productos, envases
atractivos, calidad de servicio, publicidad inteligente, ubicacion estratégica del negocio y
otros elementos que vimos en el capitulo de la mezcla comercial.

V Trate de centrarse en algo y hacerlo bien

Elija una gama de productos limitada en la cual especializarse y trate de desarrollar

habilidades en ella. Evite hacer muchas cosas diferentes porque no podra sobresalir en
ninguna.

Consejo Util
No intente ser bueno en todo vy
hacer todo bien. Especialicese

Distribucion gratuita M.1. Municipalidad de Guayaquil
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V La pequeia empresa se destaca por su flexibilidad
y capacidad para innovar

Una de las ventajas de las pequefias empresas es que tiene capacidad para cambiar
rapidamente. Generalmente hay un duefio que toma la decision sin hacer grandes consultas
a un directorio, ni hacer profundos estudios como en las grandes corporaciones. Para
mantener esos reflejos hay que estar informado y atento a las oportunidades y amenazas
que plantea el entorno.

Si su producto pierde una porcion Consejo Uﬁ] :
considerable del mercado, busque Sea innovador, busque nuevas ideas [
desarrollar nuevos productos y para su negocio.

servicios que respondan a las
necesidades de los clientes.

V Identifique a su principal competidor y trate de superarlo
en algo que sea valioso para sus clientes

No se trata de ser mejor en todo y ganarle a todos. Es cuestion de ser mejor que su principal
competidor. Identifiquelo, estudie sus movimientos, vea cuales son sus puntos fuertes y
débiles y elabore un plan para superarlo en algun aspecto que sea valioso para sus
clientes. Algo que usted pueda cumplir y mantener. Para ello, repase lo visto sobre la
técnica de observacion en el capitulo de investigacion de mercado.

Consejo Util
Aproveche la publicidad para destacar el aspecto que
le otorga una ventaja sobre su competidor mas cercano.

v No trabaje solo, busque aliados o socios.

Como vimos en el capitulo sobre asociatividad y alianzas, la pequefia empresa puede
ganar mucho trabajando coordinadamente con otras pequefias empresas. Puede compartir
aspectos parciales de su actividad con otros pequenos empresarios, sin perder por ello la
individualidad y el control de su negocio.

Consejo Util

Pongase en contacto con asociaciones de pequefios
empresarios y participe de las reuniones.
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Considere asociarse atn con sus competidores, para comprar insumos en conjunto a
precios mas bajos, incursionar juntos en un nuevo mercado, hacer publicidad en conjunto
y otras ideas que ya hemos planteado.

vV Mejore su ganancia controlando sus costos
Para mejorar su ganancia debe trabajar para controlar y bajar en lo posible sus costos
fijos y sus costos variables

Vea la forma de aumentar las ventas manteniendo la misma organizacion y estructura de
costos fijos que tiene actualmente.

Consejo Util
Recalcule los costos de cada producto y vea si los precios son
los adecuados para lograr |a ganancia deseada.

/ i -.r[//
D)
L

ey

Ry
W iaal)

Considere aumentar los precios de aquellos productos en donde el mercado lo permita.

v Esté cerca de su cliente

Establezca una comunicacion fluida con los clientes. Conozea sus gustos y sus quejas.
Esté atento a las nuevas necesidades que van surgiendo y vea de qué manera puede
satisfacerlas. Para ello, utilice las técnicas de encuestas que vimos en el capitulo de investigacion
de mercado.

Tenga en cuenta que cada queja es muy importante, porque le permite aprender cosas
valiosas para mejorar su negocio y aumg_{nar el nivel de satisfaccion de sus clientes.
-1 \

V Aprenda de las grandes empresas

Las grandes empresas en su necesidad de sobrevivir en un mercado competitivo y globalizado
como el actual van desarrollando nuevas ideas, mejorando las técnicas de marketing y
disenando estrategias para superar a la competencia.

Distribucion gratuita M.I. Municipalidad de Guayaquil
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njunto a
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Muchas de las ideas que utilizan las grandes
empresas, son aplicables en una pequena
empresa haciendo la adaptacién de tamafo y
grado de complejidad que corresponde.

Consejo Util
Observe lo que hacen y vea qué ideas
~ puede trasladar a su negocio

V Capacitese, capacitese y ca pacitese

El mundo del comercio y de los negocios se ha hecho cada vez mas complejo. Administrar
un pequerio negocio hace 20 afios no era lo mismo que ahora. Se requiere mas
conocimientos, mas herramientas e ideas innovadoras constantemente. Por ello, es necesario
estar actualizado.

Usted esta participando de este curso de capacitacion y seguramente ha podido
incorporar nuevas y utiles ideas. Continue participando de otros cursos de capacitacion,
busque asesoramiento de especialistas, asista a charlas y conferencias. Hagalo
continuamente porque siempre hay cosas para aprender.

I El diagnostico integral

Una vez hecho el repaso de estos principios, usted estd en mejores condiciones para
realizar el diagnostico integral de su pequefna empresa.

Para ello, encontrara a continuacion todas las preguntas de cada capitulo integradas en
un solo cuadro. En ¢€l, a la luz de lo aprendido, podra precisar mas cada respuesta
calificandola de 1 a 5.

Aquellas respuestas que obtengan valor 1 6 2 debe considerarlas como debilidades o amenazas
de su negocio. Las respuestas que obtengan 4 6 5 puntos, indicaran sus fortalezas u
oportunidades.

Ademds encontrarda una columna a la derecha, llamada “Prioridad”. Es posible que
encuentre muchos temas que necesita mejorar en su negocio, pero no todos son igualmente
prioritarios. Por eso, marque con una cruz aquellos temas que requieren una atencion
prioritaria.
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Diagnostico Integral de su Empresa

a) Coloque una equis (X) en el casillero correspondiente, segun la respuesta que le

asigna a cada pregunta.

b) Luego marque con un circulo cudles tienen prioridad para ser atendidas en lo

inmediato.

Pregunta

Valoracion

AT TNl

¢Conoce cuales son las caracteristicas de
sus principales clientes?

¢Conoce cuales son las necesidades de
sus principales clientes?

¢Sabe quiénes son sus principales
competidores?

¢Conoce cudles son las caracteristicas de
sus principales competidores?

¢Lleva en su negocio estadisticas de ventas
y las analiza y compara regularmente?

¢Lee alguna revista especializada vincula-
da a su actividad comercial?

¢Realiza investigaciones de mercado para
conocer a sus clientes y competidores?

¢Como calificaria el aspecto y estado
actual de la fachada de su negocio segun
el posicionamiento que desea lograr?

¢Qué calificacion le pondria al orden y
limpieza interior de su negocio?

¢Esta satisfecho con la imagen que
transmite su negocio, a través de la
atencion a sus clientes segun el
posicionamiento que desea lograr?
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Capitulo 12

Pregunta

"3, El producto y la calidad del senviio

;Cree que las caracteristicas funcionales de
su producto o servicio estan de acuerdo con
¢l seqmento de clientes al que se dirige?

;Cree que los beneficios que brinda su '
producto o servicio satisfacen las '
demandas de sus clientes? I

;Soluciona los problemas de sus clientes
de forma rapida y eficiente? |

;Los precios de sus productos o servicios,
los posicionan adecuadamente?

;Cree que ¢l envase y la etiqueta de sus
productos contribuyen a que se vendan |
mas facilmente? ‘

;Consideré alguna vez si Ia bicacion de su{

negocio es la més apropiada para captar el
tipo de puiblico que esté buscando?

;Observa con atencion los cambios que se
producen en lazona comercial en donde
esta ubicado su negocio, taller u oficina para
detectar nuevas oportunidades o problemas?

;Ha considerado la posibilidad de modi-
ficar o ampliar su sistema de distnbumon '
de productos? . |

—

;Hace algun tipo de mxbllhiﬁﬁd en fm‘mm
regular, para que el pﬁbﬁm mga su it
negocio en mente?

¢(Ofrece promociones en su negocio con
premios, descuentos especiales, sorteos y. |
otras acciones que fidelicen a sus clientes.
y estimulen el consumo?
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Prequnta

;Cree que es satisfactoria la forma en
que estan combinadas las variables de su
mezcla comercial? .

¢Las variables de su mezcla comercial
estan orientadas satisfactoriamente al
segmento de clientes que desea captar?

¢Calcula regulamlente sus costos y los
compara con meses amcﬂoms para i
analizar los cambios? i

¢Calcula reqularmente su mmto de equﬂibrio
para conocer cudl es el nivel de ventas
minimas que debe lograr en cada mes?

\grega a sus costos totales las
demciadbncs. el costo del habajo famﬂiar
y los costos compartidos con la famtliﬂ?

¢{Ueva un regism demllado de las. opmnones
diarias de ventas, compras y gastos?

¢Ueva un registro detallado de los
movimientos de efectivo, de las cuentas
a cobrar y cuentas a pagar?

¢Lleva un registro detallado de los retiros
de dinero o de mercaderias que hace usted
y su familia para uso propio? i

dleva alganremmasmmdas’y
salidas de dinero proyectadas de su empresa?

¢Uleva adelante algiin negocio o actividad
‘en asociacion con otros empresarios?

(Pertenece a alguna cdmara o asociacion
empresaria y participa de sus actividades?

Distribucién gratuita M.1. Municipalidad de Guayaquil
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Capitulo 12

donde 1a linea se ubique sobre la izquierda le sefialara sus debilidades, mientras que
cuando la linea se ubique sobre la derecha del cuadro, le estara indicando sus fortalezas.

Consejo Util
Observe en queé temas ha establecido sus mayores prioridades y
encare con decision y mas claridad sus proximos pasos.

equis desde la primera pregunta hasta la Gltima. Esto dibujara una linea continua. Alli en
Ny
//// V)
’,[";:',f“, Y '/"-';‘
v

| Plan de Accion

Ahora cuenta con un diagnostico completo de su negocio y tiene claro cudles son sus
problemas y oportunidades. El proximo paso es ponerse en accion. Es decir, tomar las
medidas que sean necesarias para implementar los cambios que hacen falta en su negocio
y asi obtener mejores resultados.

En el registro “Plan de Accién” podra escribir las tareas que se propone realizar en los

Observe con detenimiento el diagnostico completo una vez que lo haya finalizado.

Identifique cual o cudles de las nueve secciones que lo componen, concentran la mayor

cantidad de valores reducidos. Es decir, vea aquellas secciones que registran mas marcas

a la izquierda del cuadro.

Un ejercicio visual que le puede ser de mucha utilidad, es unir con una linea todas las
! proximos tres o seis meses, quién las va a realizar y cuando las va a realizar.
I

Registro de Plan de Accion
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Tarea a realizar: describalas en forma practica y con claridad. Comience con un verbo
en tiempo infinitivo: Hacer tal cosa, averiguar tal otra, modificar la etiqueta, reducir los
tiempos de entrega, calcular los costos variables, preparar un plan de publicidad, etc.
Quién la va a realizar: anote el nombre de la persona responsable de llevar a cabo
dicha tarea. Esto le permitira distribuir las tareas entre la gente que colabora en su
empresa y asignar responsabilidades concretas a cada uno.

. . e BT
Consejo Util 7N
Si tiene colaboradores, no se haga cargo de Y /
todas las tareas porque tendra problemas ," ’W

il

para cumplirlas. Delegue.

Cuando va a estar terminada: indique la fecha prevista de finalizacion de la tarea. La
fecha precisa en que cree que estard terminada la tarea. Por ejemplo: 15 de septiembre.
Tarea cumplida el: en esta columna anotara la fecha en que la tarea fue cumplida. Esto
le permitira tener un control de lo hecho y lo que esta pendiente de realizacion.

De esta manera usted tendra un plan de accion para comenzar a implementar los cambios
que su empresa necesita.

Veamos dos ejemplos para aplicar en la planilla del plan de accion:

EJEM ’T.', ' Tarea a realizar: una encuesta a mis clientes actuales, para conocer

Su opinion sobre mi negocio o producto.

Quién la va realizar: Pedro, con |a ayuda de mi hijo mayor.
Cuando estara terminada: antes de fin de marzo.

Tarea a realizar: mejorar el envase del producto para hacerlo mas
atractivo y mas seguro.

Quién la va realizar: el Sr. Rodriguez (responsable de

comercializacion).
Cuando estara terminada: antes del dia x del mes xx.

Distribucién gratuita M.l. Municipalidad de Guayaquil
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1 un verbo
reducir los
ad, etc.
var a cabo
jora en su

la tarea. La
ptiembre.
nplida. Esto
on.

los cambios

3d de Guayaquil
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Encuesta a mis
clientes actuales para Pedro y mi A fin
cOnocer su opinion hijo mayor de marzo
sobre mi negocio

Mejorar el envase
del productos para Sr. Rodriguez Dia/mes
hacerlo mas atractivo
y mas seguro

Una vez que tenga completado su plan de accion, cumpla con la lista de tareas y con las
fechas de finalizacion. Controle semana a semana cual es el avance de lo hecho y lo que
queda por hacer. Si es necesario, modifique la fecha de finalizacion si no fue realista. Si
lo cree conveniente, agregue nuevas tareas que considere prioritarias.

Consejo Util

Haga de ésto un ejercicio permanente y flexible.

De esta forma ird introduciendo cambios concretos en su
negocio que |e brindaran grandes beneficios.




Formalizando su
pequeno negocio

Requisitos legales para iniciar
una pequena empresa

Al iniciar tu pequefia empresa vas a encontrar algunos tramites que necesitaras realizar
para legalizar tu negocio. A continuacién te informamos los requisitos y tramites
necesarios para iniciar tu pequefia empresa:

Proceso para formalizacion de personas naturales

1.- Emision del Registro Unico de Contribuyentes RUC.-

Solicitud ante la oficina del Servicio de Rentas Internas y la siguiente
documentacion:

a) Original y copia de la cédula de ciudadania.

b) Original y copia de planilla de agua, luz o teléfono del lugar donde
funcionara el negocio.

c) Original y copia de certificado de votacion.

d) Una vez obtenido el RUC, es necesario solicitar a una imprenta autorizada
la emision de Comprobantes de ventas (facturas, notas de ventas, etc.).

2.- Solicitud de matricula de comercio (de acuerdo al Juzgado).-

Demanda dirigida al Juez de lo Civil, solicitando se faculte al interesado a
ejercer ciertas actividades comerciales, productivas o de servicio con
determinadas especificaciones. Se debe presentar por cuadruplicado la
siguiente documentacion:

a) Demanda firmada por comerciante y abogado patrocinador.
b) Comprobante de pago de tasa respectiva en entidad hancaria (corresponde
al 1% de la cuantia del capital).

3.- Afiliacion a la Camara de Comercio (si la actividad es comercial).- Una vez

dada la aprobacion del Juez de lo Civil, se inscribird a la Camara del canton
respectivo para acreditarse al gremio que lo respalde.

Se debe presentar:

a) Copia de la demanda presentada ante el Juez de lo Civil.

Distribucién gratuita M.1. Municipalidad de Guayaquil
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Anexo 1

b) Copia de la providencia del juez autorizando la peticion.

c) Copia de la cédula de ciudadania.

d) Copia del RUC.

e) Llenar formulario de afiliacion.

f) Cancelar valor de afiliacion (dependera del capital declarado).

4.- Pago de tasa de Matricula de Comercio.- Presentar ante el Registro
Mercantil para que se elaboren los avisos de pago de tasas ala M.L
Municipalidad y la H. Junta de Defensa Nacional.

5.- Certificacion de documentos.- Antes de ingresar la documentacién al
Registro Mercantil, se debe entregar original y 3 copias notariadas de la
siguiente documentacion:

yras realizar
y tramites

| a) Demanda sellada por el Juzgado.

urales b) Providencia del juez autorizando la peticion.

c) Boleta de notificacion al Registro Mercantil.

d) Pago de tasas del Municipio y H. Junta de Defensa Nacional.
e) Comprobante de afiliacion a la Cdmara correspondiente.

nte
6.- Inscripcion en el Registro Mercantil.- contando con los cuatro juegos
mencionados, se procede a la inscripcion en el Registro Mercantil, el cual
ynde emitira un numero de comerciante una vez cumplida la revision de la
documentacion.
autorizada 7.- Certificado de seguridad emitido por el Cuerpo de Bomberos (una vez
s, etc.). realizada la inspeccion)®.- Todos aquellos negocios en los cuales se
congregue un numero considerable de personas, como lo son: centros
comerciales, restaurantes, hoteles, etc. documentos requeridos:
resado a
on a) Original y copia de cédula de ciudadania.
o la b) Original y copia de certificado de votacion.
¢) Original y copia del RUC.
d) Original y copia de factura de compra de extintor (el tamafio y numera
de extintores dependera del local).
:orresponde
8.- Obtencion de patente de comerciante .- De acuerdo a la Ley de Régimen
Municipal, todo comerciante debe obtener un permiso del Municipio en &
. Una vez cual va a ejercer sus actividades. Para el efecto, el comerciante debera
 del canton presentar la siguiente documentacion ante la M.I. Municipalidad:

a) Original y copia de cédula de ciudadania.
b) Original y copia del RUC.
¢) Llenar formulario de solicitud de patentes para personas naturales.
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9.-

Permiso de funcionamiento o tasa de habilitacién (una vez realizada la
inspeccion)*.- Este documento faculta al comerciante a instalarse en
determinado sector de la ciudad, para cuyo permiso se requiere una revision de
que las condiciones y lugar sean adecuados para el funcionamiento de ese
negocio. Se requiere la siguiente documentacion:

a) Original y copia de cédula de ciudadania.

b) Original y copia del RUC,

c) Original y copia de la patente de comerciante.

d) Llenar formulario de solicitud de locales comerciales, industriales y de
servicio.

€) Croquis de lugar donde esta ubicado el negocio.

" A tramitarse una vez que el negocio tenga un local.

Proceso para constitucion de compaiiias

Vb Wi e

il

10.
11
12.
13.
14.
15:

Contratacién de un abogado debidamente registrado en el Colegio de Abogados.
Aprobacion de denominacion por la Superintendencia de Companias

Aporte en la Cuenta de Integracion de Capital en un banco de la localidad
Elaboracion de la escritura pablica

Afiliacion a una de las Camaras de la Produccién que se relacione con la
actividad que desarrollara la compania

Ingreso de la escritura publica a la Superintendencia de Compaiiias

Aprobacion de la escritura de constitucion

Anotaciones marginales protocolizadas con el notario que dio fe de la escritura
ptblica

Publicacion en un diario para dar a conocer la creacién de la nueva compaiiia
Inscripcion del tramite de constucion en el Registro Mercantil

Pago de tasa de nombramiento de los representantes legales de la compaiiia
Inscripcion de nombramientos en el Registro Mercantil

Obtencion numero de expediente emitido por la Superintendencia de Compaiiias
Obtencion del RUC

Registro de inversion extranjera en el Banco Central, si se tratara de capital
extranjero

Recuerde

Estos son los requisitos legales basicos para iniciar una pequena empresa.
Cada empresa va a necesitar de ciertos permisos especificos de acuerdo 3 su
especialidad.

Enla Camara de Comercio de Guayaquil existe una ventanilla donde se

pueden realizar todos los tramites de constitucion de una pegquena empresa,
Se llama "Ventanilla Unica® Av. Olmedo 414 y Boyaca, telf.: 2322880.
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Informandose para
obtener un credito

Estos son algunos requisitos habituales que un banco u organizacion te solicitara
cuando desees pedir un crédito:

a) Informacion basica para acceder a crédito microempresarial, que puede
encontrar mas abajo.

b) La presentacion de un Plan de Negocios, cuyos datos basicos
elaboracion te indicamos mas abajo.

c) La presentacion de un Flujo de Caja sencillo, cuya formulacion te
ensefiamos a realizar en el capitulo 10 de este libro.

Informacion basica para acceder
a crédito microempresarial

En el sistema bancario existen ofertas de crédito dirigido al sector microemp
Con el propésito de ayudarte a acceder a un crédito, hemos recopil
informacion basica requerida para la calificacion correspondiente. Esta info
variara de acuerdo con las politicas internas de cada banco u organizacs
algunos cuentan con un formulario denominado Solicitud de Crédito.
1. Datos del Solicitante. Informacion bésica de la persona que soli
crédito
2. Datos del conyuge. En caso de personas cuyo estado civil sea union
o casado es requisito ademas proporcionar informacion basi
conyuge.
3. Datos de ubicacion del domicilio del cliente. Informacion sobre la
de la vivienda asi como si la misma es arrendada, propia, etc.
4. Datos del negocio. Informacion sobre la ubicacion, actividad comercial
desarrolla, sector economico al cual pertenece, numero de trabaj
monto del préstamo solicitado, detalle de la inversion que se reali
el crédito, compras relacionadas con la actividad economica que se
mes, ingresos mensuales relacionados con la actividad econdmica, entre
. Referencias familiares y/o personales
. Referencias de proveedores
. Referencias bancarias
. Informacién de una persona que garantice el crédito (también deno
“deudor solidario”)

oo U;m
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Una vez llena la solicitud de crédito correspondiente se debe presentar la misma con
copia de los siguientes documentos por parte tanto del deudor como del garante. En
el caso de que tanto el deudor como el garante estén casados o mantengan una union 3. De
libre deben presentar ademas la documentacion de los conyuges: l

1) Copia de cédula de identidad
2) Copia del certificado de votacion
3) Registro tmico de contribuyente (RUC) |

4) Planillas de pago de agua, luz o teléfono _
4 IJ

5) Escritura de la casa (en caso de que sea propia
6) Contrato de arrendamiento (en caso de que sea alquilada)
7) Rol de pagos

Algunos bancos realizan inspecciones para verificar la informacién proporcionada. En ese
caso es necesario tener a la mano en el momento de la inspeccion los siguientes

|

|

documentos: I
n

5. A
1) Copia del pago del impuesto predial si la vivienda fuera propia
3) Copia de matricula de vehiculo, si lo tuviere. R
5 6. P

2) Certificado de arrendamiento, si la vivienda no es propia - |
IJ'

1

|

@
.

| Plan de Negocios

Aqui le presentamos una serie de puntos que se deben incluir en un Plan de Negocios.

1. Resumen Ejecutivo
Es la presentacion global de todos los hechos mas relevantes que contiene el proyecto.

Aungque el resumen ejecutivo se coloca antes del plan de negocios, éste se escribe despues

de tener todos los elementos que lo integran. No debe ocupar mas de dos paginas. 9.
2. Descripcion de la empresa El p

e Nombre o razon social ex

in

e Fecha de iniciacion de actividades
e Ubicacion
 Nombre de los propietarios o integrantes de la sociedad En

e Personal ocupado Ag
* Breve historia del negocio, eventos de mayor importancia, logros del negocio
y antecedentes mas destacados, principalmente en ventas.
Distribucién gratuita M.l. Municipalidad de Guayaquil Distribucién d
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a con
te. En
a union 3. Descripcion del producto o servicio
* Especificaciones del producto o servicio. Utilidades y usos.
e Caracteristicas técnicas
e Diferenciacion con otros productos de la competencia. Ventajas y desventaja
Conclusiones
« Derechos de propiedad, patentes y licencias si han sido registrados
* Describir el proceso de elaboracion: maquinas, herramientas, insumos, embalaje, etc.
* Proveedores
4. Definicion del negocio
® La mision y vision
a. En ese e Factores claves y ventaja competitiva
iguientes e Objetivos y estrategias
5. Analisis de mercado
e Segmento de mercado. Tamano. Tendencias
¢ Competencia
\
-

6. Plan de Marketing
e El producto
e El precio
* Ubicacion y distribucion
® La comunicacion

7. La Organizacion

8. Informacion Economica y Financiera
e La inversion necesaria
: ® Proyeccion de ventas
: Negocios. e Analisis de costos. Punto de Equilibrio
* Proyeccion de Resultados
* Flujo de Fondos

| proyecto.

be después ,

ginas. 9. Conclusiones
El plan debe ser presentado en forma clara y sencilla de entender. No debe ser demasiad
extenso. La informacién que se detalla debe ser coherente (no mas de 50 hojas). Se p
incorporar informacién adicional, como planos, fotos, diagramas y folletos para respaldar
presentacion del plan de negocios.
En caso de requerir asesoria o apoyo para realizar el Plan de Negocios puede solicitarlo &
Agencia de Desarrollo Empresarial de la Camara de Comercio de Guayaquil.

del negocio
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No se debe cometer el error de pensar que el Plan Empresarial contiene todos los
detalles del negocio. El plan ayuda a entender lo que uno quiere hacer y muestra a las
entidades financieras o inversionistas por qué merece que lo respalden.

El Plan de Negocios es la mejor herramienta con la que uno cuenta para saber hacia
donde va y lo que quiere lograr. No todo va a ocurrir como lo ha planeado, hay que
estar preparado para resolver lo impredecible y aprender de los fracasos.
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Direcciones Utiles

Capacitacion y Asesoria para
el Desarrollo de la Pequefia Empresa

Fundacion Ecuador

Camara de la Pequefa Industria del
Guayas - CAPIG

Agencia de Desarrollo Empresarial de
la Camara de Comercio de Guayaquil

Corporacion Financiera Nacional
Camara de Microempresas de
Guayaquil

Subsecretaria de Trabajo del Litoral

Asociacion Coordinadora del
Voluntariado del Guayas - ACORVOL

Corporacion Hogar de Cristo

Centro de Promocion y Empleo del
Sector Informal Urbano-CEPESIU

Fundacion Eugenio Espejo

Distribucion gratuita M.1. Municipalidad de Guayaquil

Carchi 700 y 9 de Octubre
Tel. 2296610-2296599-2283033

Av. de las Américas #128
(frente al Aeropuerto)
Tel. 2281524

Av. Olmedo 414 y Boyaca
Tel. 2322880

Av. Carlos Julio Arosemena Km. 1 1/2
Tel. 2204080, Ext. 261

Aguirre 104 y Malecon
Tel. 2530553

Av. Olmedo 110 y Malecan
Tel. 2325756

Av. Roberto Gilbert Elizalde y Av. Democracia
(a la vuelta del Tribunal Electoral)
Tel. 2285398

Cdla. Atarazana, entre Av. Pedro Menéndez
Gilbert y Plaza Dafiin. (entrada por
AUTOLASA y detras de la Fabrica PROESA)
Tel. 2396902 - 2399891

Maracaibo 316 y Guaranda
Tel. 2341238, 2248918

Samanes 2da. Etapa, Mz 204, Solar P. 21

(junto al PAI)
Tel. 2216899

T
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Fundacion Expresiones Culturales

Fundacion Generando Ideas

Fundacion Huancavilca

Fundacion Yerbabuena

Mision Alianza Noruega

Unidad de Capacitacion y Consultoria
Empresarial de la Universidad
Metropolitana - domicilio principal
Guayaquil

Universidad Catolica Santiago
de Guayaquil

Universidad Laica Vicente Rocafuerte

Programa de Desarrolla de las Zonas
Urbano-Marginal de Guayaquil-
ZUMAR (Unién Europea y M.1.
Municipalidad de Guayaquil)

Centro de Innovacion y Negocios
“Amazonas” del Municipio de Guayaquil

Centro de Innovacién y Negocios
“0"Connor” del Municipio de Guayaquil

Centro de Innovacién y Negocios
“Huancavilca” del Municipio de Guayaquil

Pedro Pablo Gomez y la Octava
Tel. 2366847

Pedro Carbo 115 entre Junin y Roca
Tel. 2310913

Guasmo Norte - Cooperativa El Pedregal
Prosperina, Cooperativa 29 de Abril, Av. 5ta.
y calle Primera, Mz. 1338

Tel. 2480003, 2480188, 2480187, 2260255

Valparaiso 301 y Washington
Tel. 2443567

Isla Trinitaria, Cooperativa Independencia
I, cerca del Mercado Municipal.
Tel. 2600097

Av. Benjamin Carrion y calle Emilio
Romero (via al C.C. La Rotonda)
Tel. 2278344, 45, 46

Av. Carlos Julio Arosemena Km. 1,
Facultad de Economia
Tel. 2202426

Av. Las Américas
Tel. 2289999, 2287200

Bastion Popular - Bloque 11 Mz. 914, Villa
10 / Tel. 2894674

Calle 29 y Calicuchima
Tel. 2473394

Cap. Wright entre Washington y San
Salvador / Tel. 2443346

Calle 15ava entre Portete y Argentina
Tel. 2473394

Distribucion gratuita M.1. Municipalidad de Guayaquil
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Direcciones Utiles

. Formacion en oficios, artesanias
y técnicas productivas varias

ORGANIZACION / INSTITUCION WRECQQN Y TELEFONO

Compucentro Gavisol # 1 de
la Fundacion Gabriel Vilaseca

Compucentro Gavisol #2 de la
Fundacion Gabriel Vilaseca

Centro de Formacion Artesanal
“Juan Geovenale” de las
Cooperadoras Salesianas
Centro Juvenil Maria
Auxiliadora

Club de Leones de Guayaquil

Escuela Anzoategui de Artes y
Oficios - Sociedad Filantrépica
del Guayas (Régimen escolar
de mayo a enero)

Fundacion ACCUR

Fundacion de Artistas

Fundacidn Sanchez Aguilar-
CEPRODIS

Fundacion Salesiana Padre
Antonio Amador

Sargento Vargas y Av. Olmedo

Azuay 1013 y Villavicencio
Tel. 2331290, 2331202

El Oro entre 6 de Marzo y
Ambato.
Tel. 2342496

Atras del Planetario
Tel. 2483532

Esmeraldas 100 y Piedrahita
Tel. 2390504

Km 11 - via Daule
Tel. 2530358

Higueras 703 y Victor Emilio
Estrada / Tel. 2385204

Chiriboga 1213 y Chimborazo,
Mezanine
Tel. 2400078

José Mascote 901 y 9 de Octubre
Tel. 2296852

Av. de las Américas
Tel. 2293165, 2270627, 2248932

Distribucion gratuita M.1. Municipalidad de Guayaquil

AREA DE FORMACION ‘

Capacitacion en servicios
informaticos

Capacitacion en servicios
informaticos y alquiler de intemet.

Pastillaje, Economia Doméstica,
Bordado, Corte y confeccion,
Belleza.

Cursos de Belleza, Corte y
confeccion, bordado, Pastillaje

Corte y confeccion, Belleza,
Manualidades, Tejido, Bordado.

Radiotécnica
Television

Aire Acondicionado
Refrigeracion

Artes Graficos
Ebanisteria

Mecanica Automotriz
Mecanica General

Reposteria, Pasteleria,
Manualidades, Corte y confeccion.

Cursos para la formacion
de artistas.

Informatica, Masaje, Maquillaje,

Magquillaje artistico, Tecnologia de
restaurante, Auxiliar de enfermeria,
Costura, Manualidades, Estética,

Asistente de hogar, Protocolo

y etiqueta.

Cursos-talleres:
Cerrajeria y ebanisteria
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ORGANIZACION / INSTITUCION

Obra Social y Cultural Sopefia
- 0SCUS

Servicio Ecuatoriano de
Capacitacion Profesional-
SECAP

Centro Artesanal Amazonas de
la M.1. Municipalidad de Guayaquil

Centro Artesanal O'Connor de
la M.L. Municipalidad de Guayaquil

Centro Artesanal Huancavilca de
la M.I. Municipalidad de Guayaquil

Red de Centros de Atencion
Municipal Integral - CAMI

g.132

DIRECCION Y TELEFONO

AREA DE FoRMAClﬂN#

José de Antepara 603 y Quisquis Corte y confeccion, Pastillaje,

Tel. 2300785

Av. Quito 506 y Padre Solano
Tel. 293144

Calle 29 y Calicuchima
Tel. 2473394

Cap. Wright entre Washington y
San Salvador
Tel. 2443346

Calle 15ava entre Portete
y Argentina
Tel. 2473394

Oficina Central: Av. Assad
Bucaram y Amazonas
(29 y Oriente)

Tel. 2840503

Distribucion gratuita M.l. Municipalidad de Guayaquil

Belleza, Manualidades,
Electricidad automotriz

Cocina (varios niveles), Cocteleria,
Corte y Confeccion (varios nivies)
Electricidad, Estética, Mecanica,
Panaderia, Pastillaje y decoracion
de tortas, Primeros Auxilios,

Area de Gestion: Contabilidad,
Gestion administrativa, Relaciones
Humanas, Secretariado,
Tributacion fiscal y facturacion,
Planeacion estratégica, Analisis
financiero, Inglés, Técnicas
publicitarias, Comercio Exterior.

Mecanica, Belleza,
Corte y confeccion

Belleza, Corte y confeccion,
Economia domestica,
Primeros auxilios

Belleza, Corte y confeccion,
Mecénica automotriz,

Belleza y cosmetologia

Economia doméstica: comida
criolla, cocina internacional, soya,
embutidos, cocteleria, montaje de
mesa.

Expresion corporal y artistica
Manualidades

Pastillaje: panes, tortas, bocaditos,
dulces, decoracion de tortas .
Electro-mecanica: electricidad,
mecanica automotriz, reparacion
de electrodomésticos, electronica.
Productos quimicos: elaboracion
de acetona, cloro, mertiolate,
desinfectantes, perfumes, cremas,
jabones, shampoo.
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Direcciones Utiles

Credito para el Desarrollo
de la Pequeia Empresa

Av. de las Américas 128
Guayas - CAPIG (frente al Aeropuerto)

Agencia de Desarrollo Empresarial de Av. Olmedo 414 y Boyaca
la Camara de Comercio de Guayaquil Tel. 2322880

Corporacion Financiera Nacional Av. Carlos Julio Arosemena Km. 1/2
Tel. 2204080, Ext. 299

Banco Centro Mundo Av. 9 de Octubre 923 y Lorenzo de
Garaycoa [ Tel. 2530880

Banco de Fomento Av. de las Américas
Tel. 2283260

Banco de Guayaquil Pichincha y P. Icaza
Tel. 2517100

Banco del Pacifico Francisco de P. Icaza 200 y Pichincha
Tel. 2328333

Banco del Pichincha Avda. Francisco de Orellana y Justino
Comejo / Tel. 2692082

Banco Solidario Av. del Ejército 600 y Primero de Mayo
Tel. 2413512

Centro de Promocion y Empleo para Maracaibo 316 y Guaranda

el Sector Informal Urbano-CEPESIU Tel. 341238, 2248918
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 oReANZABON | STITUCoN ||| DIRECCON Y TEERONO.

Cooperativa de Ahorro y Crédito
La Nacional

Corporacion Hogar de Cristo

Cooperativa La Dolorosa

Fundacion Eugenio Espejo

Mision Alianza Noruega

Sociedad Financiera Ecuatorial SFE

Gémez Rendon y Lizardo Garcia
Tel 236802

Maracaibo y Los Rios

Tel. 2445848

6 de Marzo y Alcedo

Tel. 2530134

La 14 y Capitan Néajera

Tel. 471118

Cdla. Atarazana, entre Av. Pedro Menéndez
Gilbert y Plaza Dafiin. (entrada por
AUTOLASA y detrés de la Fabrica PROESA)
Tel. 2396902 - 2399891

Tel. 2802131 - 2802181
Duran

Samanes 2da. Etapa, Mz 204, Solar P. 21
(junto al PAI)
Tel 2216899

\¢Ja Trinitaria, Cooperativa Independencia 1,
cerca del Mercado Municipal.
Tel. 2600097

email: mge-info@uio.satnet.net
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