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INTRODUCCION
Este trabajo esta orientado a servir de manual nstructivo para todas aquellas
personas, llamese pequefios 0 medianos Empresanos que deseen emprender un
negocio propio o aquellos que ya han formado su propia empresa y quieren aprender
sobre como administrar su negocio de manera efectiva En este documento podra
identificar el perfil de un empresario de Exito, los pasos que debe seguir para la
apertura de un negocio o lo que conocemos como plan de mercadeo, como adquinr
un préstamo para su negocio, como elaborar un presupuesto y aquellos aspectos
referentes al control que debe establecer para que su empresa pueda avanzar

satisfactonamente

Este informe ha sido elaborado como un matenal didactico para impartir un curso de
40 horas en cuatro médulos, orientado a estudiantes de Publicildad y Mercadeo, y

¢

todos aquellos interesados en crear un negocio propio

El mismo ha sido aplicado a un grupo de Estudiantes de la Universidad Americana de
Panama de las carreras de Administracion de Empresas, Mercadeo y Publicidad, el
cual se desarrollé de una manera muy didacta, en el cual los estudiantes tuvieron la
oportunidad de participar de manera activa y presentar sus planes de negocio,
desarrollarlos aplicando los conceptos planteados y discutidos en clase, logrando un
aprendizaje muy enriquecedor para todos los participantes Esperamos que este
pequefio aporte sea del agrado y sea de utihdad para todos los lectores que
necesiten una onentacion sobre cdmo ser emprendedor y crear su propia Empresa,

para alcanzar el Exito en Este mercado Competitivo
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1.1. SITUACION ACTUAL DEL PROBLEMA:

En la actualidad vemos surgir un gran numero de pequefias y medianas empresas
que emplezan a ofrecer serviclos diversos, por un espacio de tiempo, por alguna
razon que deseamos estudiar en este proyecto, muchas de estas empresas tienden a
desaparecer en muy poco tiempo El proyecto consiste, inicialmente en determinar
con que regulandad se esta capacitando a los empleados dentro de las empresas
para una mejor productividad, esta evaluacion la estaremos llevando a cabo con los
Estudiantes de la Universidad Americana de Panaméa de la Escuela Publicidad y
Mercadeo, ya que consideramos que por las caracteristicas de la carrera es de

primordial interés que el estudiante tenga acceso a estos recursos

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA:

Al Finalizar este estudio esperamos darle respuesta a las interrogantes de la
problematica principal que radica en la falta de equipo y los planes curriculares que
no Incluyen una capacitacién dingida a pequenos y medianos empresarios orentados

a fortalecer su campo profesional

Utiizaremos material didactico especializado para desarrollar el estudio y evaluacion
del mismo Este proyecto se desarrollara dentro de las instalaciones de |la
Universidad Americana de Panama, con la participacion de estudiantes de la
Facultad de Publicidad y Mercadeo, de las carreras de Licenciatura en Publicidad y
Mercadeo ademas la de Gerencia en ventas, ademéas contaremos con la grata

colaboraciéon de Profesores y Técnicos de dicha Facultad
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1.3. JUSTIFICACION:

Formar y capacitar integralmente al mas alto nivel, el recurso humano inmerso en el
campo de ventas y marketing A la vez modernizar y actualizar a los estudiantes en
cuanto a los recursos y nuevas tendencias con que cuenta en la actuahdad para
poder desarrollarse como un profesional competitivo logrando asi crear mejores

profesionales para este mundo globalizado

Se sostiene que el empresano mas satisfecho es aquel que satisface mayores
necesidades psicoloégicas y sociales en su empresa y, por tanto, suele poner mayor
dedicacion a la tarea que realiza Una elevada auto motivacidn de los empresarios en
el trabajo es algo que siempre desea toda organizacion, porque tiende a relacionarse
con resultados positivos, como mayores indices de productividad, lo cual lleva al
desarrollo empresanal Esto es posible gracias a la capacitacidn del personal
Capacttacién, o desarrollo de personal, es toda actividad realizada en una
organizacion, respondiendo a sus necesidades, que busca mejorar la actitud,

conocimiento, habilidades o conductas de su personal

Concretamente, la capacitacion
- busca perfeccionar al colaborador en su puesto de trabajo,
- en funcidn de las necesidades de la empresa,

- en un proceso estructurado con metas bien definidas

La necesidad de capacitacion surge cuando hay diferencia entre 1o que una persona

deberia saber para desempefar una tarea, y lo que sabe realmente
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Estas diferencias suelen ser descubiertas al hacer evaluaciones de desempefio, o

descripciones de perfil de puesto

Dados los cambios continuos en la actividad de las organizaciones, practicamente ya
no existen puestos de trabajo estaticos Cada persona debe estar preparada para
ocupar las funciones que requiera la empresa

E! cambio influye sobre lo que cada persona debe saber, y también sobre la forma de
llevar a cabo las tareas Una de las principales responsabilidades de la supervisién
es adelantarse a los cambios previendo demandas futuras de capacitacién, y hacerlo

segun las aptitudes y el potencial de cada persona

1.3.1. DONDE APLICAR LA CAPACITACION:

Los campos de aplicacion de la capacitacidon son muchos, pero en general entran en
una de las cuatro areas siguientes

a) Induccion

Es la informacién que se brinda a los empleados recién ingresados Generalmente lo
hacen los supervisores del ingresante El departamento de RRHH establece por

escrito las pautas, de modo de que la accién sea uniforme y planificada

b) Entrenamiento
Se aplica al personal operativo En general se da en el mismo puesto de trabajo La

capacitacion se hace necesaria cuando hay novedades que afectan tareas o

13



funciones, o cuando se hace necesario elevar el nivel general de conocimientos del

personal operativo Las instrucciones para cada puesto de trabajo deberian ser

puestas por escrnto

¢) Formacién basica

Se desarrolla en organizaciones de cierta envergadura, procura personal
especialmente preparado, con un conocimiento general de toda la organizacton Se
toma en general profesionales jévenes, que reciben instruccion completa sobre la

empresa, y luego reciben destino Son los "oficiales” del futuro

d) Desarrollo de Jefes

Suele ser lo mas dificll, porque se trata de desarrollar mas bien actitudes que
conocimientos y habilidades concretas En todas las demas acciones de
capacitacion, es necesario el compromiso de la gerencia Aqui, es primordial el
compromiso de la gerencla general, y de los maximos niveles de la organizacion El
estilo gerencial de una empresa se logra no solo trabajando en comun, sino sobre
todo con reflexién comun sobre los problemas de la gerencia Deberian difundirse

temas como la administracién del tiempo, conduccion de reuniones, analists y toma

de decisiones, y otros

En cualquiera de los casos, debe planificarse adecuadamente tanto la secuencia

como el contenido de las actividades, de modo de obtener un maximo alineamiento
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1.3.2. LA CAPACITACION COMO INVERSION:

La organizacion invierte recursos con cada colaborador al seleccionarlo, incorporarlo,
y capacitarlo Para proteger esta inversion, la organizacion deberia conocer el

potencial de sus hombres Esto permite saber si cada persona ha llegado a su techo
laboral, o puede alcanzar posiciones mas elevadas También permite ver si hay otras
tareas de nivel similar que puede realizar, desarrollando sus aptitudes y mejorando el

desempefio de la empresa

Otra forma importante en que la organizacidn protege su inversion en recursos
humanos es por medio del planeamiento de carrera Estimula las posibilidades de
crecimiento personal de cada colaborador, y permite contar con cuadros de

reemplazo

La capacitacion, aunque esta pensada para mejorar la productividad de la
organizacion, tiene importantes efectos sociales Los conocimientos, destrezas y
aptitudes adquiridos por cada persona no solo lo perfeccionan para trabajar, sino

también para su vida

Son la forma mas eficaz de proteccion del trabajador, en pnmer lugar porque si se
produce una vacante en la organizacién, puede ser cublerta internamente por
promocién, y si un trabajador se desvincula, mientras méas entrenado esté, mas

faciimente volvera a conseguir un nuevo empleo
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Las promociones, traslados y actividades de capacitacion son un importante factor de
motivacion y retencidn de personal Demuestran a la gente que en esa empresa
pueden desarrollar una carrera, o alcanzar un grado de conocimientos que les

permita su "empleabilidad" permanente

La capacitacidon permite evitar la obsolescencia de los conocimientos del personal,
que ocurre generalmente entre los empleados mas antiguos si no han sido

reentrenados

También permite adaptarse a los rapidos cambios sociales, como la situacion de las
mujeres que trabajan, el aumento de la poblacién con titulos universitarios, la mayor
esperanza de vida, los continuos cambios de productos y servicios, el avance de la
informatica en todas las areas, y las crecientes y diversas demandas del mercado
Disminuye la tasa de rotacion de personal, y permite entrenar sustitutos que puedan

ocupar nuevas funciones rapida y eficazmente

Por ello, las inversiones en capacitacion redundan en beneficios tanto para la
persona entrenada como para la empresa que la entrena Y las empresas que
mayores esfuerzos realizan en este sentido, son las que mas se beneficiaran en los

mercados hipercompetitivos que llegaron para quedarse
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1.4. OBJETIVOS:
1.4.1. Generales:
o Crear un programa que nos permita capacitar de manera integral a las

pequenas y medianas empresas en materia de administracion de negocios

y ventas

1.4.2. Especificos:
o Conocer las técnicas que se dan en el proceso administrativo de una
empresa, como apoyo educativo por los estudiantes y profesores
o Venficar el nivel de conocimiento sobre las técnicas de ventas en los
pequefos y medianos empresarios
o Ofrecer propuestas que ayuden, tanto a estudiantes, como a profesores a
sacar provecho de las nuevas tendencias y técnicas de ventas y marketing

como ayuda en el proceso educativo

1.5. DELIMITACION:

Este proyecto ha sido desarrollado en la sede central de la Universidad Americana
de Panama, Facultad de Negoclos, carreras de Mercadeo y Relaciones Publicas y
Administracion de Empresas y Gerencia de Ventas, la cual se encuentra ubicada en
el area Bancaria, calle Ricardo Anas frente al Royal Casino Nos dingimos a esta
Universidad, ya que es una que busca ir a la vanguardia, en cuanto a nuevas
tendencias se refiere, con sus amplos laboratorios equipados con equipos para

simulacion de negocios Lo cual es propicio para llevar a cabo el presente proyecto,
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utiizando los recursos adecuados, para obtener buenos resultados Nuestro proyecto
de investigacion lo ubicamos en la ciudad de Panama, Universidades privadas y la
Universidad Nacional de Panama La poblacion escogida, fue de la Universidad
Americana de Panama, Facultad de Negocios, carreras de Mercadeo y Relaciones
Publicas y Administracion de Empresas y Gerencia de Ventas La muestra ha sido de
dos grupos que suman un total de 24 estudiantes, 16 de Publicidad y Mercadeo y 8
de Gerencia de Ventas El tiempo para la realizaciéon del proyecto fue durante el
tercer cuatnmestre del 2011, que inicio el 01 de septiembre y culmind el 19 de

diciembre de 2011
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CAPITULO I

MARCO REFERENCIAL

1)



2.1. ANTECEDENTES:

Entender el comportamiento organizacional de una empresa nunca antes ha tenido
tanta importancia como en la actualidad Un repaso de los cambios que operan en
las organizaciones respaldara tal afirmacion Por ejemplo, la reestructuracion de las
empresas y la reduccion de costos son factores de productividad, la competencia
global requiere que los empleados sean mas flexibles y que aprendan a enfrentar los
cambios rapidos y las Innovaciones En pocas palabras, el comportamiento
organizaclonal enfrenta muchos retos y tiene muchas oportunidades hoy en dia
Quienes integran las organizaciones, se preocupan por el mejoramiento de la
conducta organizacional El empresario, el profesional, el oficinista y el operario,
todos ellos trabajan con otras personas, lo cual influye en la calidad de vida que se

desarrolla en los centros de trabajo

La evolucion cientifica y tecnolégica Indiscutible en nuestra era, que ha propiciado
desarrollos importantes en todas las areas, es una manifestacion del pensamiento

humano vigoroso y creativo, que consolida el concepto del hombre como ongen vy

esencia de toda dinamica industnal, econdmica y soclal

El factor humano es cimiento y motor de toda empresa y su influencia es decisiva en
el desarrollo, evolucidon y futuro de la misma E| hombre es y continuara siendo el
activo mas valioso de una empresa Por ello la clencia de la Administracion del
Personal, desde que Frederick Taylor dijera que la Administracion cientifica.
Selecciona cientificamente y luego Instruye, ensefia y forma al obrero ha venido
dando mayor énfasis a la capacitaciéon y entrenamiento del personal dentro de las

empresas
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Cada vez mas empresarios, directivos y en general lideres de instituciones, se han
ablerto a la necesidad de contar para el desarrollo de sus organizaciones con
programas de capacitacién y desarrollo que promueven el crecimiento personal e
incrementan los indices de productividad, calidad y excelencia en el desempefo de

las tareas laborales

El desarrollo evolutivo del hombre tanto en su esfera individual, como en la grupal e
institucional, tiene como causa fundamental la educacion, que se considera la base
del desarrolio y perfeccionamiento del hombre y la sociedad (entendidas las
sociedades intermedias como las empresas e instituciones) La capacitacion que se
aplica en las organizaciones, debe concebirse precisamente como un modelo de
educacion, a través del cual es necesario primero, formar una cultura de identidad
empresarial, basada en los valores sociales de productividad y calidad en las tareas

laborales

Sin perder de vista que en este trabajo se le dara mayor importancia al aprendizaje
que a la educacion, cabe destacar que la mportancia del aprendizaje organizacional

derva de lo siguiente

“Las orgamzaciones deben desarrollar capacidades para construir y retener su propia
historia, para sistematizar sus expenencias, para abrirse a los desafios de mercados
y tecnologias, para incorporar las apreciactones de sus miembros, para construir el
"sentido" de sus acclones El aprendizaje no es un momento ni una técnica es une
actitud, una cultura, una predisposicion critica que alimenta la reflexion que ilumina la

accion ” (Gore, E , 1998)
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Conceptualizar las organizaciones como ambitos y sujetos de aprendizaje es una
nocion basica para la labor gerencial. No es otro el imperativo de construir

organizaciones Inteligentes

"Aprender es aumentar la capacidad para producir los resultados que uno desea"

(Kofman, 2001)

Desde esta perspectiva, la creacién, asimilacién, transformacién y diseminacién de
conocimiento pasa a ser una estrategia central en la wvida organizacional
constituyendo un esfuerzo regular y perdurable de desarrollo de capacidades,

condicidn necesaria para la preservacion de la competitividad

Una organizacién que aprende a aprender es aquella que transfiere conocimientos a
sus miembros, que construye un capital que no sélo se refleja en las cuentas de

resultados de las empresa sino también en el potencial de sus miembros

Lo anterior es imprescindible para interactuar con el contexto actual en el cual, aun
cuando los supuestos de diversos autores no siempre son coincidentes y en muchos
casos se observan diferencias significativas, se encuentran en sus descripciones

hechos similares

e Una nueva sociedad emergente luego de la era industnial
« basada en recursos autogenerados tales como informacion, management,
capacidad de emprendimiento y aprendizaje,

o fuertemente basada en conocimientos puros y aplicados,
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o con algunos rasgos tipicos tales como diversidad (en vez de uniformidad),
opciones multiples, individualismo, y demandando una cantidad nunca vista

antes de profesionales capaces de resolver problemas complejos

Hasta aqui me he refendo particularmente a vinculos existentes entre la empresa y la

educacién, sin embargo esto no termina aqui sino que es solo el comienzo

S1 nos preguntaramos como aprende la gente en las organizaciones podria
contestarse simplemente a través de la capacitacion Esta respuesta seria
absclutamente correcta, excepto que en realidad explica un proceso que no
conocemos, el del aprendizaje, a través de otro proceso que es el de la capacitacion
del cual no sabemos demasiado Sabemos que la capacitacion sirve, pero no
exactamente cuando y como A decir verdad, la cantidad de fracasos en capacitacion
es muy alta ninguna herramienta con tanto fracaso sobreviviria si hubiera algo capaz

de reemplazarla

Vivimos en una socedad que se mueve rapidamente, donde los cambios se
presentan a una velocidad creciente y sin precedentes, podemos afirmar que hoy en
dia la Unica constante es el cambio Es por ello que el proceso de la Administracion
de Recursos Humanos nunca se detiene Mas bien es un procedimiento progresivo
que trata de mantener siempre en la organizacién a la gente adecuada, en las

posiciones adecuadas, en el momento adecuado

En definitiva, la Administracion de Recursos Humanos implica el manejo del recurso

mas preciado de una organizacién Se encarga principaimente de las siguientes
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tareas reclutamiento, seleccién, contratacion, capacitacion y desarrollo de los

miembros de las organizaciones

Se observa que las empresas para alcanzar el éxito deberan ofrecer a sus clientes
las mejores soluciones y la mejor atencion a través del personal, y en este punto es
en donde los Recursos Humanos ocupan su Importante papel dentro de toda

organizacién, pasando a ser una de las bases estratégicas claves para competir con

éxito

Podemos considerar a la organizacidon como conocimiento acumulado sobre como
resolver problemas Las organizaciones necesitan saber para hacer cosas, y también
necesitan saber como adquirir nuevos conocimientos Una empresa sana debe ser
capaz de aprender (que es relativamente facil), de desaprender (que es dificll), y de
aprender a aprender (que es decisivo) La planeacién de los Recursos Humanos
significa un reto hoy en dia dado el ambiente cada vez mas competitivo, los recortes
de personal proyectados en busca de eficiencia, los cambios en la demografia y la

presion en favor de proteger tanto a los empleados como al ambiente

Las politicas y practicas de Recursos Humanos deben crear organizaciones que
sean capaces de ejercitar la estrategia, operar en forma eficiente, comprometer a los

empleados y manejar el cambio

Los cambios del medio ambiente requieren de cantidad de reacciones por parte de
las organizaciones que Intentan satisfacer sus metas estratégicas Debido a eso
muchas de estas reacclones implican recursos humanos, esto quiere decir que la

Administracion de Recursos Humanos estad sintiendo la presion Desempefia un
24



papel sumamente importante en toda organizacidn para enfrentar los siguientes
desafios, que son imprescindibles tener en cuenta para competir en el siglo XXI En
este marco referencial, uno de los aspectos que mas importancia tiene para el
empresario es lo que respecta a la satisfaccion que le produce la labor que

desempefia y los aspectos que rodean a su trabajo

2.2. CONCEPTUALIZACION

Analizaremos la varnable que hemos logrado identificar, la cual tiene que ver con a
“Accesibilidad a las capacitaciones que tienen |os colaboradores en sus puestos de
trabajo” y su definicidon conceptual “Mayor o menor posibiidad de tener acceso a las
capacitaciones dentro de los puestos de trabajo y los benefictos que estos

representan para la empresa, los colaboradores y clientes”

"La capacitacion es toda accidn organizada y evaluable que se desarrolla en una
empresa para modificar, mejorar y ampliar los conocimientos, habilidades y actitudes
del personal en conductas produciendo una cambio positivo en el desempeno de sus
tareas El objeto es perfeccionar al trabajador en su puesto de trabajo " (Aguino y

otros, 1997)

"La capacitacion esta onentada a satisfacer las necesidades que las organizactones
tienen de incorporar conocimientos, habilidades y actitudes en sus miembros, como
parte de su natural proceso de cambio, crecimiento y adaptacidbn a nuevas
circunstancias internas y externas Compone uno de los campos mas dinamicos
de lo que en términos generales se ha llamado, educacién no formal” (Blake, O,

1997)
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"La capacitacion es, potencialmente, un agente de cambio y de productividad en
tanto sea capaz de ayudar a la gente a interpretar las necesidades del contexto y a
adecuar la cultura, la estructura y la estrategia (en consecuencia el trabajo) a esas

necesidades" (Gore, E , 1998)

"El término capacitacion se utiliza con frecuencia de manera casual para referirse a la
generalidad de los esfuerzos Iniclados por una organizacién para impuisar el
aprendizaje de sus miembros Se orienta hacia la cuestiones de desempefio de

corto plazo " (Bohlander, G y otros, 1999)

"Actividades que ensefian a los empleados la forma de desempefiar su puesto

actual " (Davis, K y otros, 1992)

"La capacltaclion consiste en una actividad planeada y basada en necesidades reales
de una empresa u organizaclon y orientada hacla un camblo en los conocimientos,
habilidades y actitudes del colaborador La capacitacion es la funcién educativa de
una empresa u organizacion por la cual se satisfacen necesidades presentes y se

prevén necesidades futuras respecto de la preparacibn y habiidad de los

colaboradores " (Siliceo, 1996)
Asl mismo, he buscado la definicién de capacitacion en un diccionario y en Internet
« Enciclopedia Britanica

"Capacitacion accién por ia que se adquiere aptitud y habilidad para realizar aigo "

o Internet
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"Capacitacion Adquisicién de conocimientos, principalmente de caracter técnico,
cientifico y administrativo Consiste en una actividad planeada y basada en las
necesidades reales de una empresa y orientada hacia un cambio en los
conocimientos del colaborador Es la preparacion teérica que se les da al personal
(mvel administrativo) con el objeto de que cuente con los conocimientos adecuados

para cubrir el puesto con toda la eficiencia

Como anuncié anteriormente, elaboré mi propia definicion y es la que se puede leer a

cohtihuaciéon

La capacitacion es una herramienta fundamental para la Administracion de Recursos
Humanos, que ofrece la posibilidad de mejorar la eficiencia del trabajo de la empresa,
permitiendo a su vez que la misma se adapte a las nuevas circunstancias que se
presentan tanto dentro como fuera de la organizacion Proporciona a los empleados
la oportunidad de adquinr mayores aptitudes, conocimientos y habilidades que
aumentan sus competencias, para desempefiarse con éxito en su puesto De esta

manera, también resulta ser una importante herramienta motivadora

(La capacitacion y su contexto)

"La verdad tenida hoy por segura, mafana puede dejar de serlo”

José Jimeno Sacristan
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3.1. HIPOTESIS

La capacitacion de los empleados en sus empresas redundaria en mayor desempefio
y productividad trayendo consigo mayores ingresos para las empresas y beneficios a
sus colaboradores

Los empleados haran mejor uso de los Técnicas que se emplean en el campo
administrativo de una empresa

Los empleados desarrollaran sus destrezas en el manejo de conceptos que les

ayudan a ser emprendedores y ampliar sus metas

3.2. INSTRUMENTO

Para comprender cuales son las necesidades del mercado y de nuestros futuros
chentes, hemos elaborado una encuesta para ser aplicada a pequefios y medianos
empresarios Nuestra encuesta tiene preguntas directas onentadas a conocer el
perfil de nuestros clientes, cuales son las fortalezas, debilidades, amenazas vy
oportunidades que podria afrontar todo pequefio 0 mediano empresano al momento
de presentar su propuesta de negocio, lo cual se reduce en ahorro de tiempo vy
recursos Las preguntas de la encuesta surge de la hipdtesis del proyecto la cual
plantea s! |os empleados son capacitados en sus empresas esto redundaria en
mayor desempefio y productividad trayendo consigo mayores ingresos para las

empresas y beneficios a sus colaboradores
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3.3. BENEFICIARIOS

Los beneficiarios de este proyecto son los estudiantes de la Facultad de Negocios,

carreras de Mercadeo y Relaciones Publicas y Administracion de Empresas y

Gerencia de Ventas, tanto de las Universidades Privadas, como de la Universidad

Nacional de Panama, proyectando Inducciones para Docentes y estudiantes de la

Facultad de Ciencias de la Educacidn y otras Facultades Como también los

empresarios que demandan un profesional mas capacitado en el manejo de estos

recursos

3.4. RECURSO
3.4.1. Financiero

CUADRO No. 19

Presupuesto Cantidad P.U. Total

Impresiones a color 160 175 280 00
Impresiones en blanco y negro 200 005 10 00
Transporte 30 500 150 00
Alimentacién 30 500 150 00
Empaste 2 3000 60 00
Computadora y software 1 1,500 00 1,500 00
Personal de Apoyo 1 500 00 500 00
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Impresién de rochure 300 025 75 00

Total 2,725.00

3.4.2. Humano
Para la realizacion de este trabajo participo el siguiente personal
3 (tres) encuestadores
1 (un) supervisor de encuestadores
1 (un) tabulador de la informactén
1 (un) director del trabajo
3.5. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

CUADRO No. 20
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ANO 2011

MES AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE

SEMANAS 123'412|3412341234

ACTIVIDADES j |

Diagndstico [

Identificacion del problema

Disefio del Proyecto de

investigacion

Elaboracién del cronograma

Asignacion de tareas

Disefio de instrumentos

Validacion de instrumento

(encuesta) |

Aplicacion de encuesta

Revisidon de fuentes
documentales

Procesamiento de la

informacion

Anadlisis de la informacion

integracion de la informacion

Transcripcién del trabajo

Ajustes del Proyecto

Ejecucion del Proyecto

Elaboracion del informe

= Tiempo Planificado
] Tiempo Ejecutado
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CAPITULO IV
ANALISIS DE RESULTADOS



4.1. ANALISIS DE RESULTADOS

Frente a lo anterior expuesto nos vemos en la necesidad de analizar nuestrc
mercado, ver cuales son las nuevas tendencias para poder incursionar de forma
efectiva y eficiente, valorando nuestro recurso humano y matenal por otro lado el
analisis de los datos obtenidos en este proyecto de investigacién nos ayudaran a
evaluar y conocer el mercado, el cual nos debemos o verfficar el grado de
aceptacion que tendria la Incursibn de nuestro negocio, ya sea de producto o
servicio.

4.2, Analisis de resultados y graficos estadisticos de la encuesta.
Pregunta N°1

¢Cuantos miembros de la familia del propietario, trabajan en la empresa?

CUADRO No. 1

Caracteristicas Personas encuestadas Porcentajes

1 7 35
2 2 10
3 1 5
ninguna 10 50
Total 20 100%

Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011

De 20 personas encuestadas 7 manifiestan que 1 familiar del propietario
trabaja en la empresa, 2 que 2; 1 que 3, y 10 respondieron que ninguno.
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Miembros de la Familia que trabajan en la Empresa

GRAFICA No. 1
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1 2 3 ninguna

Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Pablicas de la

Universidad Americana de Panam4i y pequefios y medianos empresarios, 2011.
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Pregunta N°2

¢Indique el nivel de estudio de las personas que desempeiian los cargos

importantes en la empresa?

CUADRO No. 2

Caracteristicas Personas encuestadas Porcentajes
Doctorado 0 0
Maestria 2 10
Licenciatura 13 65
Secundaria 5 25
Total 20 100%

Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequenios y medianos empresarios, 2011

De 20 personas encuestadas ninguna respondié que las personas que
desempenan cargos importantes en la empresa tuviera estudios de Doctorado,
2 respondieron maestria, 13 que licenciaturas 5 que secundaria.
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Nivel de estudio de las personas que desempeian los cargos importantes en Il
) empresa
GRAFICA No. 2

14

18

Doctorado Maestria Licenciatura Secundaria

Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de la

Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011.



Pregunta N°3

éindique los anos de experiencia de las personas que ocupan los cargos de

importancia en la empresa?

CUADRO No. 3

Caracteristicas Personas encuestadas | Porcentajes

0 a 3 afos 5 25
3 a6 anos 6 30
6 a 10 anos 7 35
Mas de 10 afios 2 10
Total 20 100%

Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011

De 20 personas encuestadas 5 respondieron de 0 a 3 afios, 6 de 3 a 6 afios, 7 de
6 a 10 afios y 2 que mas de 10 afios.

38



Anos de experiencia de las personas que ocupan los cargos de importancia en
la empresa

GRAFICA No. 3

8

0 a 3 anos 3 a 6 afios 6 a 10 afios Ma4s de 10 afios

Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones

Publicas de la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011.



Pregunta N°4

INDIQUE SI EL PERSONAL HA RECIBIDO CAPACITACION Y/O ASISTENCIA

TECNICA.

CUADRO No. 4

Caracteristicas Personas encuestadas Porcentajes
Positivo 17 85
Negativo 2 10
No respondio 1 5
Total 20 100%

Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefos y medianos empresarios, 2011

De 20 personas encuestadas 17 manifiestan que han recibido algun tipo de
capacitacion o asistencia técnica 2 dicen no haber recibido y 1 no respondio.
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PERSONAL HA RECIBIDO CAPACITACION Y/O ASISTENCIA TECNICA.

GRAFICA No. 4
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Positivo Negativo No respondid

Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de

la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011
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Pregunta N°5

éConsidera que

contribuido al crecimiento de la empresa?

la capacitacion ylo asistencia técnica

recibidas han

CUADRO No. 5

Caracteristicas Personas encuestadas | Porcentajes

Si 17 85
No 3 15
Total 20 100%

Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011

De 20 personas encuestadas 17 respondieron que si y 3 que no.
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;Considera que la capacitacion y/o asistencia técnica recibidas han

contribuido al crecimiento de la empresa?

GRAFICA No. 5

18 e

16 o

14

Si No

Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de

la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011
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Pregunta N° 6

éConoce la situacion actual de la Empresa o Negocio?

Cuadro N° 6

Caracteristicas

Personas encuestadas

Porcentajes

Sl 8 85
NO 12 15
Total 20 100%

Fuente Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de

la Universidad Americana de Panamad y pequefios y medianos empresarios, 2011

De 20 personas encuestadas 8 manifiestan que conocen la situaciéon de la empresa

mientras que 12 dicen no conocerla
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¢;Conoce la situacién actual de la Empresa o Negocio?

GRAFICA No. 6

14

12 e

10

Sl NO

Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Retaciones Publicas
de la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011.
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Pregunta N° 7

¢CONOCE QUIENES SON SUS PRINCIPALES COMPETIDORES?

Cuadro N° 7

Caracteristicas Personas encuestadas Porcentajes

Si 17 85
NO 3 15
Total 20 100%

Fuente Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de

la Universidad Americana de Panama y pequenos y medianos empresarios, 2011

De 20 personas encuestadas 17 manifiestan que conocen a sus principales

competidores 3 dicen no conocer a sus competidores
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. CONOCE QUIENES SON SUS PRINCIPALES COMPETIDORES?
GRAFICA No. 7
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Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Plblicas
de la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011
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Pregunta N°8

¢Ha realizado investigacion de mercado en los tltimos 2 afios?

CUADRO No. 8

Caracteristicas Personas encuestadas | Porcentajes
S 9 45
NO 11 65
Total 20 100%

Fuente Datos praoporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011

De 20 personas encuestadas 9 manifiestan que si han hecho investigacion de
mercado en los Ultimos 2 anos, mientras que 11 manifiestan que no han hecho

investigacién de mercado en los Ultimos 2 anos
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¢Ha realizado investigacion de mercado en los ultimos 2 afios?

GRAFICA No.8

12 M—

10 —

SI NO

Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011
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Pregunta N°9

¢Considera que existen oportunidades y/o amenazas en el negocio o empresa?

CUADRO No. 9

Caracteristicas Personas encuestadas Porcentajes '

Sl 18 90
NO 2 10
Total 20 100%

Fuente Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de

la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011

De 20 personas encuestadas 18 manifiestan que si existen oportunidades y

amenazas en su negocio y empresa, 2 responden no existir oportunidades y

amenhazas
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¢ Considera que existen oportunidades y/o amenazas en el negocio o empresa?

GRAFICA No.9
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Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefos y medianos empresarios, 2011
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Pregunta N°10

¢Conoce cuaéles son las fortalezas y debilidades de su empresa 0 negocio?
CUADRO No. 10

Caracteristicas Personas encuestadas _mcentajes

Sl 15 75
NO 5 25
Total 20 100%

Fuente Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Piablicas de
la Universidad Amencana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011

De 20 personas encuestadas 15 manifiestan conocer cuales son las fortaleces y
debilidades de su empresa 0 negocio, mientras que 5 dicen no conocer sus

fortalezas y debilidades

52



¢Conoce cuales son las fortalezas y debilidades de su empresa o negocio?

GRAFICA No.10
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Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panamé y pequertos y medianos empresarios, 2011
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Pregunta N°11

¢Tiene en su empresa o negocio una definicién clara de los objetivos y metas?
CUADRO No. 11

FCaracteristicas | Personas encuestadas | Porcentajes
Si 20 100
NO 0 0
Total 20 100%

Fuente Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarnos, 2011

De 20 personas encuestadas todas manifiestan tener una definicion clara de

objetivos y metas.
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¢Tiene en su empresa o negocio una definicién clara de los objetivos y metas?

GRAFICA No.11
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Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequenos y medianos empresarios, 2011

A\
i}



Pregunta N°12

¢Realizan en su empresa o negocio un presupuesto de ventas?

CUADRO No. 12

Caracteristicas Personas encuestadas Porcentajes

Sl N 12 60
NO 8 40
Total 20 100%

Fuente Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de

la Universidad Americana de Panama y pequeiios y medianos empresarios, 2011

De 20 personas encuestadas 12 manifiestan realizar un presupuesto de ventas en su

negoclo en tanto 8 manifiestan no realizar presupuesto de ventas
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¢ Realizan en su empresa o negocio un presupuesto de ventas?

GRAFICA No.12
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Sl NO

Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefos y medianos empresarios, 2011
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Pregunta N°13

¢Por qué los clientes prefieren sus productos o servicios?
CUADRO No. 13

Caracteristicas Personas encuestadas | Porcentajes
Calidad 8 40
Eficiencia 8 40
Puntualdad 4 20
20 100%

Fuente Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Plblicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011

De 20 personas encuestadas 8 manifiestan que los clientes prefieren sus productos o

servicios por su calidad 8 por la eficiencia y 4 por la puntualidad.
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¢Por qué los clientes prefieren sus productos o servicios?

GRAFICA No.13
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Calidad Eficiencia Puntualidad

Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequenos y medianos empresarios, 2011
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Pregunta N°14

¢Cuales son los medios publicitarios que utiliza la empresa?
CUADRO No. 14

Caracteristicas Personas encuestadas | Porcentajes

Radio 8 ' 40
Periédico 2 10
Vallas 4 20
Material impreso 6 30
Carro sonoro 0 0
Ninguna 0 0

20 100%

Fuente Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011

De 20 personas encuestadas 8 manifiestan que utilizan la radio, 2 los periédicos, 4

las vallas 6 matenal impreso, carro sonoro y ninguna 0
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¢;Cuales son los medios publicitarios que utiliza la empresa?

GRAFICA No.14
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Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011
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Pregunta N°15

¢Qué promociones realiza para la venta o comercializacién de sus productos?
CUADRO No. 15

Caracteristicas Personas encuestadas Porcentajes
Muestra gratis 6 25
Premios 4 20
Descuento en precio 5 25
Bonificacién 5 30
Ninguna 0 0
20 100%

Fuente Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Plblicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011

De 20 personas encuestadas 6 manifiestan que utilizan las muestras gratis, 4 los

penddicos, 4 premios, 5 descuento en precio, 5 bonificacién y 0 ninguna
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¢ Qué promociones realiza para la venta o comercializacion de sus productos?

GRAFICA No.15
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Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011.



Pregunta N°16

¢Realiza un plan de mercado por escrito?
CUADRO No. 16

OETEeTEToas | Porsonas encucsiadas | Porcentajes
S 1 5
NO 19 95
20 100%

Fuente Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011

De 20 personas encuestadas 1 manifiesta que realiza un plan de mercado escrito y

19 no lo realizan.
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¢ Realiza un plan de mercado por escrito?

GRAFICA No.16
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Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011



Pregunta N°17

¢Conoce usted los requerimientos minimos en cuanto al control de la
contabilidad de micro y pequefia empresa?
CUADRO No. 17

Caracteristicas Personas encuestadas Porcentajes
Si 12 60
NO 8 40

20 100%

Fuente Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011

De 20 personas encuestadas 12 manifiesta que si conocen los requerimientos
minimos en cuanto al control de la contabilidad de micro y pequefia empresa, 8

respondieron no conocer
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¢ Conoce usted los requerimientos minimos en cuanto al control de la
contabilidad de micro y pequena empresa?
GRAFICA No.17
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Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011
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Pregunta N°18

¢Sabe usted sobre los aspectos legales para la inscripcién de una micro o
pequeia empresa?
CUADRO No. 18

Caracteristicas Personas encuestadas Porcentajes
Si 16 80
NO 4 20

20 100%

Fuente Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequefios y medianos empresarios, 2011

De 20 personas encuestadas 16 manifiesta que si conocen los aspectos legales para

la inscripcion de micro o pequeiia empresa en tanto 4 manifiestan no conocer
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¢Sabe usted sobre los aspectos legales para la inscripcion de una micro o
pequena empresa?

GRAFICA No.18
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Fuente. Datos proporcionados por estudiantes de Licenciatura en Mercadeo y Relaciones Publicas de
la Universidad Americana de Panama y pequenos y medianos empresarios, 2011
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4.3. Diagnostico de los resultados de la encuesta:

Los resultados que hemos podido comprobar de nuestra encuesta es que las
pequenas empresas y negocios tienen muy poco conocimiento en cuanto a los
principios y conocimientos basicos de planificacion, legalizacion y normativas para la
pequefa y mediana empresa. Frecuentemente se acostumbra a realizar las cosas
sin planificar debido a que esta disciplina involucra tiempo, cosa que en estos dias es
dificil mantener y ademés el pensar resulta muchas veces en ser una actividad poco
productiva lo cual genera soluciones en si misma, llevando como resultado que lo

urgente desplace a lo importante.

Como es de nuestro conocimiento, todo negocio estd expuesto muy frecuentemente
a cierto tipo de nesgo Existen imprevistos en el mercado, como lo es el aumento en
las tasas de interés, la baja en la demanda, cuando un competidor cercano se
instala, apareciendo un sustituto del producto, etc , y todo esto puede comprometer la
estabilidad de la empresa en si  Sin embargo la planificacibn no tiene que ver
solamente con los aspectos productivos ya que también puede existir un déficit de

dinero por no planificar correctamente

La falta de capital debido a la falta de planificacion puede traducir en fallas en el
disefio del producto justamente cuando comienzan a aumentar las ventas De
manera el que decide ser empresario ha de asegurarse de tomar medidas para poder
reducir la vulnerabilidad de la empresa para poder hacer frente a los obstaculos

imprevistos al momento de presentarse estos.

La Falta de Planeacién por parte de los emprendedores se convierte en un factor
determinante que puede representar el éxito o fracaso de la empresa, ya que este
nos ayuda a definir el norte de nuestra empresa y llevar a cabo evaluaciones
periédicas que nos ayuden a evaluar los avances y hacer los correctivos necesarios
para dirigir la empresa. La planificaciéon contribuye a establecer la mision y vision de
la empresa, indica cual es el camino mas légico a seguir para alcanzar las metas,

mantiene informado del progreso respecto al plan trazado, permite descubrir los
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errores antes de que sucedan y brinda la facilidad de realizar ajustes sI se presentan
dfficultades en el curso del trabajo y nuestra encuesta nos ha mostrado que existe
muy poca planificacion en los empresarios que participaron lo cual indica la falta de

capacitacion en el tema

Otro de los aspectos a considerar es la falta de conocimiento de los que Inician sus
empresas en cuanto a los aspectos legales que esto involucra la inscripcidon de una
micro o mediana Empresa, los permisos que deben tener antes de llevar sus
operaciones, como lo son Inspecciéon del local por parte de los bomberos para
verificar la disposicion de los tanques extintores, mapa de ubicacién, seializacion de
salidas, Certificados de Fumigacién que debe ser expedido por una empresa
autorizada por e Municipio de Panama, permisos de letreros Publicitanos, Licencias
de Marcas y derechos de autor, etc Es de suma importancia el conocimiento de
todos estos tramites Legales ya que incurrir por falta de conocimiento les podria

acarrear sanciones en perjuicio de su actividad Comercial

La Publicidad otro factor determinante, esta comprobado que las empresas de mayor
crecimiento son aquellas que mas invierten en Publicidad pues la marca que no se
promociona no vende, muchas empresas por falta de conocimiento no logran colocar
sus marcas o productos, a pesar de que hoy dia gracias al incremento de las
tecnologias no se requiere de gran capital de inversiéon para el renglén publicidad,
siempre que sepamos utllizar las redes sociales y otros recursos multimedia de

manera efectiva tendremos un alcance a gran numero de personas
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CAPITULO V
EJECUCION DEL PROYECTO



5.1. PRIMER MOMENTO

Este primer momento cuenta de cuatro sesiones de clases de 2 horas 30 minutos de

duracion en la cual se estara abordando diversos temas orientados a darles recurso y

herramientas auto motivadoras y de liderazgo para ser un empresario exitoso Estas

clases presenciales se estaran dictando de forma dinamica y con talleres en el aula

5.1.1. PLANEAMIENTO DIDACTICO:

CUADRO No. 21

Exitosos

empresariales

Secciones
Objetivos Contenidos Actividades de Clases
Especificos
2 3
- Conocer las - 10 habilidades de los - Presentacion del
Habilldades empresarios exitosos Programa
de los Empresarios | - Cuestionario de habilidades | -Taller

- Entender el
comportamiento
organizacional de
una empresa

- Ppt Auto motivacién y
liderazgo

- Inteligencia emocional y
auto motivacion

-lmpulso de logro

- Compromiso

-Taller Temas de
reflexidon

- |dentificar los
Lideres

- Automatizacién y Liderazgo
- Conducta Pro actiiva
- Acciones de auto motivacion

-Taller Recrear un
caso de negocio
dentro del aula

- Elaborar un Plan
de accién

- Plan de accién

-Taller

5.1.2. Contenido Desarroilado:

LA CAPACIDAD DE EMPRENDER

COMO SON LOS EMPRESARIOS EXITOSOS:

Los empresarios exitosos tienen las siguientes 10 habilidades:
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1. Buscan oportunidades y tienen iniciativa.
e .Actlan antes de verse forzado a hacerlo, obligados por las
circunstancias
o Actlan para extender sus negoclio a nuevas areas e incorporar nuevos
productos o serviclos
e Aprovechan oportunidades poco usuales para Iniciar un negocio,
obtener financiamiento o asistencia, equipos, terreno o lugar de trabajo
2. Corren riesgos calculados
o Calculan riesgos y evaluan alternativas
e Actlan para reducir rnesgos y controlar los resultados
¢ Se sitian en situaciones que conllevan un reto y no asume riesgos
moderados
3. Exigen eficiencia y calidad
e Se esmeran por hacer todo mejor, mas rapido o mas barato
e Se aseguran que las normas se cumplan y superen las exigencias
¢ Implementan procedimientos para cerciorarse que el trabajo se termine
o que llene los requisitos establecidos
4. Son persistentes
e Actudan frente a un gran desafio
o Insisten o cambian de estrategia para hacerle frente a un reto para
superar obstaculos
¢ Se responsabilizan personalmente y hacen todo lo necesario para

alcanzar sus metas y objetivos.
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5. Se preocupan del cumplimiento
e Recurren a sacrificios personales o se esmeran en forma extraordinaria
para terminar un trabajo
e Colaboran con sus empleados o de ser necesario, ocupan su lugar para
terminar un trabajo
6. Personalmente buscan informaciéon
o Se informan sobre sus clientes, proveedores y la competencia
e Averiguan como funciona un producto o proporcionan un servicio
o Consultan a expertos
7. Fijan Metas
e Se proponen metas con un significado personal y que constituyen un
reto
e Tienen una visién clara y especifica de largo plazo
¢ Fyan objetivos medibles en el corto plazo
8. Planifican sistematicamente y se preocupan del seguimiento
¢ Planfican dividiendo tareas grandes en subtareas con tiempos de
entrega establecidos
e Revisan constantemente sus planes para tomar en cuenta resultados
obtenidos y circunstancias cambiantes.
¢ Mantienen registros financieros y los emplean para tomar sus
decisiones
9. Persuaden y cuentan con redes de apoyo

e Se valen de estrategias deliberadas para influenciar y persuadir a otros
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e Usan a personas claves como agentes para alcanzar objetivos propios
e Desarrollan y mantienen una red de contactos de negocios
10. Tienen autoconfianza e independencia
e Buscan autonomia de las reglas y el control de otros
e Atrnibuyen a sl mismos Yy a su conducta las causas de sus éxitos y
fracasos
e Expresan confianza en su propia habilidad para terminar una tarea
diffcil o hacer frente a un desafio

INICIATIVA
Es la disposicion para reaccionar y aprovechar las oporturidades “Tomar la iniciativa
es una alternativa a reaccionar Incluye la habilidad de prevenir problemas
anticipando y acomodando necesidades para solventar conflictos antes de que estos
ocurran, Y a menudo para responder a comportamientos negativos de forma menos
agresiva
“El peor error que usted puede cometer en su vida, es pensar que trabaja para
alguien Usted puede recibir un cheque mensual y tener un jefe, pero usted es Ia
inica persona a cargo de su trabajo y carrera La clave para alimentar la iniciativa es
la superacidn de los obstaculos que inhiben la creatividad” (S Covey)
La conducta Proactiva (Alta iniciativa)
La Palabra proactiva es sinénimo de alta iniciativa o un nivel superior de iniciativa Se
valora como un escaso que sélo algunos poseen, pero que casi todos los empleos
actuales lo requieren en quien cumple las funciones del cargo Desde el punto de

vista de la busqueda y contratacion de personas, formacién y entrenamiento de
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estas, asi como en funciones de retencion de personas valiosas en la empresa, el ser
proactivo es un elemento distintivo y sin duda una ventaja comparativa en los
equipos de trabajo que poseen esta cualidad

Para S Cave la pro actividad o iniciativa se basa en la libertad interior de elegir que
cada persona tiene respecto a la forma de responder a un estimulo o circunstancia,
esta libertad interior de elegir se basa a su vez, en nuestra capacidad de
autoconciencia, la voluntad independiente, la capacidad de maginaciéon y la
conciencia moral. Pro actividad es tomar la iniciativa y hacernos responsables de
nuestras decisiones. Iniciativa es la pre disposicién a anticiparse, a ver lo que hay
que hacer en el futuro En términos conductuales, incluye desde concretar decisiones
tomadas en el pasado hasta la bisqueda de nuevas oportunidades o soluciones de
los problemas

La niciativa se puede entender como una competencia laboral fundamental hoy en
dia, y como competencia estd compuesta por comportamientos especificos, los
cuales se pueden aprender, practicar y entrenar, en definitiva, desarroliar, de modo
de instalarlos en nuestro repertorio conductual como habito, firme e indestructible al
paso del tiempo La iniciativa puede ser inexistente o en niveles cercanos a cero en
algunas personas, y en otras puede estar en un nivel bastante evolucionado

La inteligencia emocional nos plantea que la competencia emocional de la iniciativa
se manifiesta mediante las siguientes actitudes’

Aprovechar la Oportunidad

Estan dispuestas a aprovechar cualquier oportunidad

E! Objetivo antes que Yo

Van tras el objetivo mas alla de lo que se requiere o se espera de ellas.
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La Burocracia
Prescinden de la burocracia y fuerzan las reglas cuando ello es necesario para
cumplir con el trabajo
Movilizar a otros
Movilizan a los demas mediante emprendimientos y esfuerzos inusuales

e OPTIMISMO
Forjar un modo de ser entusiasta, dinamico, emprendedor y con los pies sobre la
tierra, son algunas de las cualidades que distinguen a la persona optimista
El optimismo es la actitud que nos ayuda a enfrentar las dificultades con buen animc
y perseverancia, descubriendo lo positivo que tienen las personas y las
circunstancias, confiando en nuestras capacidades y posibilidades junto con la ayuda
que podemos recibir
La principal diferencia que e§aste entre una acttud optinusta y su contraparte, el
pesimismo, radica en el enfoque con que se aprecian las cosas. empefarnos en
descubrir inconvenientes y dificultades nos provoca apatia y desanimo. El optimismo
supone hacer ese mismo esfuerzo para encontrar soluciones, ventajas y
posibilidades; la diferencia es minima, pero tan significativa que nos invita a cambiar
de una vez por toda nuestra actitud
Alcanzar el éxito no siempre es la consecuencia légica del optimismo Por mucho
esfuerzo, empeiio y sacrificio que pongamos, algunas veces las cosas no resultan
como deseabamos El optimismo es una actitud permanente de “recomenzar”. De
volver al analisis y el estudio de las situaciones para comprender mejor la naturaleza

de las fallas, errores y contratiempos, solo asi estaremos en condiciones de
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superarnos y de lograr nuestras metas Si las cosas no fallaran o nunca nos
equivocaramos, no haria falta ser optimistas.

Normalmente, la frustracién se produce por un fracaso, lo cual supone un pesimismo
posterior para actuar en situaciones similares La realidad es que la mayoria de
nuestros tropiezos se dan por falta de cuidado y reflexion (Para qué sirve entonces
la experiencia®? Para aprender, rectificar y ser mas previsores en el futuro

El optimismo sabe buscar ayuda como una alternativa para mejorar o alcanzar los
objetivos que se ha propuesto, es una actitud sencilla y sensata que en nada quita el
ménto al esfuerzo personal o la niciativa Seria muy soberbio de nuestra parte,
pensar que poseemos €l conocimiento y los recursos necesarios para salr en toda
circunstancia

El optimista no es ingenuo ni se deja llevar por ideas prometedoras, procura pensary
considerar detenidamente todas las posibilidades antes de tomar decisiones Si una
persona desea Iniciar un negocio propio sin el capital suficiente, sin conocer a fondo
el ramo o con una vaga |dea de la administracion requernda, por muy optimista que
sea seguramente fracasara en su empefo, ya que carece de las herramientas y
fundamentos esenciales para lograrlo.

Se podria pensar que el optimismo nada tiene que ver con el resto de las personas,
sin embargo, nos hace tener una mejor disposicién hacia los demas cuando
conocemos a alguien esperamos una actitud positiva y abierta; en el trabajo, esto se
refiere a una personalidad emprendedora. Si nuestras expectativas no se cumplen, lo
mejor es pensar que las personas pueden cambiar, aprender y adaptarse con
nuestra ayuda E| optimista reconoce el momento adecuado para dar aliento, para

motivar y para servir
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Iniciativa es la predisposicion a anticiparse, a ver lo que hay que hacer en el futuro
En términos conductuales, incluye desde concretar decisiones tomadas en el pasado

hasta la busqueda de nuevas oportunidades o soluciones de los problemas

COMO MANTENERSE SIEMPRE AUTOMOTIVADO EN EL TRABAJO

No es mas auto motivado el que menos ha fracasado, sino quien ha sabido encontrar
en la adversidad un estimulo para superarse, fortaleciendo su voluntad y empefio; los
errores y equivocaciones pueden ser una experiencia positiva de aprendizaje Todo
requiere esfuerzo y la auto motivacién es la alegre manifestacion del mismo. De esta
forma, las dificultades y contrariedades dejan de ser una carga, convtrtiéndonos en
personas productivas y emprendedoras

Aqui presentamos una lista de 15 acciones que ayudan a generar auto motivacion en

el trabajo y que se desprenden de las actividades antes mencionadas, es decir

IMPULSO DE LOGRO

COMPROMISO

INICIATIVA

OPTIMISMO

1- Nosotros somos los autores de nuestras acciones

Cualquier lider de la historia y de empresas es, ante todo, una persona auto
motivada Para llegar a ese estudio, lo primero que ha tenido que desarrollar es un
control absoluto sobre su vida.

El primer paso es cambiar la forma de pensar y asumir que alcanzarla o no depende

exclusivamente de uno mismo, porque solo nosotros podemos reaccionar de una
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manera u otra ante las diferentes situaciones Es decir, dejar de considerarnos
victimas de las circunstancias y pasar a ser protagonistas de nuestra propia vida

O como debemos darnos cuenta de que nosotros mismos somos los autores de
nuestras acciones y los responsables de alcanzar nuestros objetivos Cuando uno
adquiere conciencia del control sobre la propia existencia

Una vez realizado este cambio de actitud, debemos acostumbrarnos a pensar en
positivo la certeza y la esperanza de que podemos conseguir 0 que nos
proponemos nos acerca al tnunfo

Sepa lo que quiere alcanzar

La gente que quiere conseguir algo, lo logra. El problema es que la mayoria de las
veces no sabe a ciencia cierta qué es lo que desea alcanzar Se estima que solo un
15% de las personas hace ejercicio de accién El resto sélo reacciona ante las
circunstancias

Los obstaculos en su camino no deben frenar el avance “Las personas proactivas
son las que llegan a ocupar los mejores puestos porque son las soluciones a los
problemas, no los problemas en si, son los que toman la iniciativa de hacer lo que
resulte necesario y, finalmente, realizan la tarea”, dice los 7 habitos de la gente
altamente efectiva

Cuanto mas espere para ejecutar una estrategia o0 una idea, menos entusiasmo
sentira en ella Asi que, sea lo que decida, hagalo Un objetivo a la vez nos lleva
finalmente a la meta

Establezca etapas para ir logrando esos pequefios objetivos que lo llevan a la meta y
disfrute con su consecucion Realice este desglose a nivel semanal v,

preferiblemente, también a lo largo de la jornada de trabajo. Escriba los plazos
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porque el mensaje escrnito refuerza nuestro compromiso y, ademas, resulta muy
motivador Ir tachando los avances Y cuando los alcance analice el porqué del
triunfo. Asi aumentaran las probabilidades de que en el futuro lleve a cabo acciones
similares Valore el esfuerzo de hacer algo por el simple hecho de hacerlo

En el dia a dia marque unos objetivos mas pequeiios, pero necesarios, como citarse
con ese cliente dificil, ordenar los archivadores de su mesa, poner al dia la
documentacién de su Ultimo proyecto y, st puede escribalos en una agenda,
poniendo la hora exacta en que empieza y acaba

Intentar conseguir algo sera como un juego Pero, ademas es necesario renovar los
logros de forma periédica y aprender a mantenerse auto motivado constantemente,
La auto superacién es fundamental, es un proceso continuo, ya que cuando se
alcanza una meta hay que plantearse inmediatamente la sigutente Si no, corremos el

riesgo de quedar estancados
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5.1.3. DIAPOSITIVAS:

resarfos exitiosos
Mgtr. Quelso Nunez G.
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Nacio en Modena, 18 de

febrero de 1898 - Modena, Modena 14
de agosto de 1988), fue el fundador de
la Escuderia Ferrari y mas tarde de la
marca de automoviles que llevaria su
nompbre, Ferrari.

Enzo Ferran crece en una granja en €l valle
del Po al norte de lialia.

La primera empresa para la que trabqjo
fue una pequena empresa de
fabricantes de coches llamada CMN,
en Milan.

Luego ifrabaja para Alfa Romeo
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Y asi empezd la carrera de un hombre

gue nunca olvidd su pasion primordial:

los automoviles, coches de potencia; la
velocidad.

...Pese a algunas dificultades en su vida
fue un hombre innovador y fuerte...
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Desarrolld vehiculos de velocidades
nunca antes vista, empezd a ganar casi
todas las competiciones; aunque [os
costos de las carreras eran enormes

En 1961 empezo su competencia con
Ford, causando el agotamiento de sus
fondos para mantener la Scuderia

Fiat se encargd de los autos de turismoy
Ferrari de los autos de carrera
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Instituto Professionale per industria e
Artigianato (1963)

Pista de pruebas Fiorano (1972)

E 14 de Agosto de 1988 muere Enzo
Ferrari dejando un gran imperio
automovilistico que no deja de crecer
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5.1.4. FOTOS Y LOGROS OBTENIDOS:

Los estudiantes se mostraron muy motivados con la exposicién de los temas tratados

y las

dinamicas desarrolladas en el aula La metodologia utlizada fue Charla

Magistral, talleres grupales, Intercambio de opiniones con los estudiantes Algunos

logros alcanzados en estas 4 sesiones de clases

Que los estudiantes conocieran las habilidades de l10s empresarios exitosos a
través de la biografia de Enzo Ferrar en una de las exposiciones

Elaborar un organigrama Empresarial por los talleres realizado en clases
Identificar un Lider

Se elaboré un plan estrategico para poner en marcha una empresa

Las fotos a continuacidon muestran esos momentos

Momentos en que se exponia la presentacién en PowerPoint Empresarios Exitosos (Biografia de Enzo
Ferrar)
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e T J ¥ I !
Taller en el Aula: Luego de la Explicacion los estudiantes proceden a crear el Organigrama de una
Empresa.

Taller en el Aula: Como Elaborar una Planificacion Estratégica de Marketing
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5.2. SEGUNDO MOMENTO
Este segundo momento se desarrollé en 4 sesiones de clases 1 dia por semana, con
una duracion de 2 horas 30 minutos de duracion en los cuales se trataron temas

como Diagnostico y Andlisis de situacién utilizando la herramienta FODA, Estudio de
la idea de negocios etc

5.2.1. PLANEAMIENTO DIDACTICO:
CUADRO No. 22

Secciones
Objetivos Contenidos Actividades de Clases
Especificos
5 6 7 |8

- Aplicar el analisis | - Conocer el entorno - Exposicién
FODAen nuestro | - Oportunidades y amenazas | dialogada por el
plan de negocios docente, *

participacion activa

por los estudiantes
- Conocer a - Competencia -Taller en clases,
nuestros -Competidores se formaran grupos
potenciales potenciales o amenazas de 4 estudiantes *
competidores de nuevos competidores para una rueda de

conversacion
- Analizar la idea - Analisis de la 1dea de -Sustentacién de
de negocio negocios tdeas de negocios *

- La idea con perfil de propuestas por los
negocio., esudiantes

- Evaluar los - El analisis de propdsito y -Exposicién %
objetivos objetivos estratégicos dialogada
estratégicos participacion activa

5.2.2. Contenido Desarrollado:

CONOCIENDO EL ENTORNO
1 El Analisis del Entorno, involucra un examen y evaluacién de aquellos factores

que podrian afectar o producir impacto sobre la futura empresa
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2 El emprendedor debe conocer que la gestidn empresarial se trabaja en la
busqueda de informacién para soluciones del problema de entorno Una de las
primeras Areas es la de “inteligencia empresarnal’ que es la que investiga y

conoce el entorno empresarial antes de abrir su empresa”

3 Los datos que se obtienen a través de este analisis proporcionan informacion
acerca de lo que esta sucediendo en el ambiente externo, y alertan sobre la

posibilidad de que ocurra algo que pueda afectar las operaciones futuras de su
empresa

Este examen integral generalmente se subdivide en dos areas

1 Entorno General

2 Entorno Especifico

1 El Entorno General_se refiere al conjunto de factores que afectan de la

misma manera a todas las empresas de un determinado ambito

geografico, en este caso nuestro pais

2 El Entorno Especifico se refiere unicamente a aquellos factores que

influyen sobre un grupo especifico de empresas de un mismo sector

En consecuencia es necesario que el emprendedor Investigue, recopile, analice y
evalle en forma constante la informacion externa para comprender, anticipar y actuar
adecuadamente frente a los cambios acelerados y crecientes que se presentan en el

entorno.

Oportunidades y Amenazas:
Se ha querido destacar en un apartado estos conceptos (oportunidades y amenazas)
porque de alguna forma guian o dan una perspectiva de cémo enfrentar el analisis

del Entorno Empresarial en el proceso de planificacidn estratégica
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Las fuerzas o variables de Entorno General (econémicas, soclales, culturales,
demograficas, ambientales, politicas, juridicas, gubernamentales, tecnolégicas, etc ),

pueden benefictar o perjudicar a la organizacién en el futuro

Aquellas fuerzas que pueden beneficar a la empresa son denominadas
Oportunidades Por el contrario, aquellas fuerzas que podrian perudicar a la

empresa son conocidas como Amenazas

De esta forma, el analisis de las fuerzas o variables del Entorno General determinan
st las tendencias que éstas pueden presentar constituyen o no una Oportunidad o
una Amenaza para su futura empresa

Tipos de Fuerzas del Entorno General:

De acuerdo al grado de control, influencia o efectos que las vanables o fuerzas del
Entorno General pueden tener sobre la empresa, se pueden dividir en Indirectas
(menor grado de control e injerencia por parte del emprendedor) y Directas (mayor

grado de control, injerencta y clandad por parte del emprendedor

Fuerzas del Entorno General:

Las Fuerzas del Entorno General Indirecto se dividen en

e Fuerzas o Factores Economicos
e Fuerzas o Factores Socio — Culturales
o Fuerzas o Factores Politicos — Legales

e Fuerzas o Factores Tecnolégicos

Entre los factores econémicos que usualmente son objeto de inteligencia empresarial

se encuentran los sigutentes

= Evolucidn de precios
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= Tasas de Interés

= |ndicador de Empleo

= Nivel de Ingresos

= Inflacion

= Mercado de Valores

a  Fluctuaciones de Precios
= Politicas Fiscales

e Informacion sobre Actividad Econdmica Sectonal

Fuerzas o Factores Socioculturales:
Las tendencias sociales, culturales, demograficas y ambientales influyen en la forma
en que wviven, trabajan, producen y consumen las personas entre las cuales se

encuentran los clientes potenciales

Como ejemplos de variables a considerar dentro de este ambito se enumeran las
sigulentes
.. Esperanza de Vida
~Tasas de Natalidad o Mortalidad
Cantidad de Matrmonios
“Movilidad Poblacional
- Densidad o Concentracion de la Poblacion
Actitud ante los Negocios
Estilos de Vida
.Congestion Vehicular
Valor del Tiempo Libre
Actitud ante el Ahorro
- Habitos de Compra
Roles de los Sexos
Métodos Anticonceptivos

Escolaridad de la Poblacion
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Actitud Ambiental

o Fuerzas o Factores Politicos — Legales:

Los gobiernos nacional y municipal son importantes reguladores, desreguladores,
subsidiado res, empleadores y clientes Por consiguiente, sus decisiones también
pueden afectar o influir en la empresa futura.

Los emprendedores deben contar con la informacién y habilidad para manejarse en
forma legal y politica

Algunas variables a considerar a este respecto son
Leyes Laborales
Legislacion sobre Practicas Comerciales
Materias de Seguridad
Leyes de Propiedad Intelectual
~Seguridad Social a la Micro Empresa
Fyacion de Tarifas
Leyes Laborales
Estabilidad Politica

Productos considerados Nocivos

o Fuerzas o Factores Tecnolébgicos:
En la actualidad dificimente una empresa permanece inmune ante los avances
tecnolégicos que se producen El ritmo del cambio tecnolégico va en aumento y esta
acabando con mas y mas negocios cada dia No obstante, muchas veces esta

variable es considerada o tratada en forma superficial, cuando no debe ser asi

El avanzado sistema de intercambio electronico de datos es un buen ejemplo de

como la tecnologia afecta a todas las empresas
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El tipo de informacion a considerar en esta area dice relacién con aspectos como los
siguientes
_Finanza Virtual
“Banca Virtual
"Nuevas Maquinanas y Equipos
'‘Automatizacién de Procesos
Tecnologias de Comunicaciéon

Nuevos Matenales

Tipos de Fuerzas del Entorno Especifico:
Son fuerzas que provocan efectos mas directos e inmediatos sobre la empresa
Generalmente estan relacionadas con el “sector especifico” al que pertenecera la
empresa, entendiéndose por tal al conjunto de empresas que operan en el mismo
rubro, producen bienes similares y son competidores entre si Por esta razén, la
revision de estas fuerzas o variables es conocida también como “Analisis de la
Industna” o del sector
Cada emprendedor debe evaluar sus objetivos y recursos frente a las fuerzas que
rigen la competencia y obtener informacién de la actuacién de los competidores,
tanto para determinar las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado
o de algin segmento de éste y/o para crear ventajas competitivas
Las fuerzas del Entorno Especifico también son conocidas como “las cinco fuerzas” y
se conocen como

1 La Competencia Directa

2 Competidores Potenciales
3 Producto Sustituto
4

Proveedores

_:Competencia:
Respecto a la competencia es conveniente orientar el analisis a determinar la

Rivalidad entre Competidores, la Amenaza de Nuevos Competidores y la Actuacién
de los Competidores
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1. Competencia Directa o Rivalidad entre Competidores:
La Rwaldad entre competidores esta determinada por las condiciones vy

caracteristicas en que se desarrolla la competencia entre empresas que pertenecen
a un mismo sector

Entre los muchos determinantes de la rivalidad sobresalen los siguientes

o Concentracion y Equilibrio Entre Competidores:
Forma en que las empresas se alinean y se agrupan en el sector Mientras mayor
sea el numero de empresas, la rebeldia competitiva es mayor Generalmente la
existencia de un lider o lideres disciphnan y/o coordinan al sector

Tasa de Crecimiento del Sector:

Vanacion en el volumen de ventas y/o en la participacién de mercado entre 2 6 mas
periodos de comparacion Mejores condiciones de expansion del sector como tal,
reducen la intensidad de la competencia

Magnitud de los Costos Fijos o Costos de Almacenamiento:

Importancia de los costos fijos con relacidén al valor agregado del producto Fuertes
costos fijos implican presién a operar a plena capacidad y por ende a una mayor
oferta que aumenta el grado de competencia

o Diferenciacion del Producto o Lealtad de Marca:
Percepcion del producto o servicio por parte de los consumidores, respecto a si los
productos presentan diferencias o no Si los productos o servicios son percibidos
como iguales (o casi iguales) la elecciéon esta basada principalmente en el precio y el

servicio, lo que tiende a aumentar la rivalidad entre competidores

o Costo de Cambio:
Muy asociado al punto anterior se reflere a los costos en que deben incurrnir los

clientes para cambiar de productos o servicios en un sector especifico
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Un costo de cambio bajo causa o efecto similar a considerar los productos o servicios
como iguales

o Barreras de Salida:
Factores que le dificultan o facilitan a una empresa el abandono de un sector

determinado y que pueden estar relacionados con aspectos econdémicos,
estratégicos o emocionales

Competidores Potenciales o Amenazas de Nuevos Competidores:
La empresa no sdlo debe preocuparse de los actuales competidores, sino también de

los potenciales entrantes (debutantes) al sector

El ingreso de nuevos competidores se vera faciitado o restringido de acuerdo al
comportamiento de ciertos factores o variables denominados Barreras de Entrada,

entre los cuales se encuentran los siguientes

o Economias de Escala:

Reduccién de los costos unitarios de un producto a medida que aumenta el volumen
de produccién en un periodo

El conseguir economias de escala dificulta que nuevos participantes ingresen al
mercado. Al no poder contar con elias se verian enfrentados a producir con costos
mas elevados, imposibilitandoles poder competir en precios

o Ventajas en Costos:
Esta referido a empresas establecidas en el mercado que tienen ventajas en costos
que no pueden ser emuladas por competidores potenciales, independientemente de
cual sea su tamafo y economias de escala Estas ventajas podrian estar dadas por
patentes, control sobre fuentes de materias primas, localizacidn geografica,

subsidios, experiencia acumulada
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Nivel de Inversion:

Dice relacion con el capital necesano para instalaciones productivas, publicidad e
Investigacion y desarrollo St la entrada a un mercado implica bajos costos de
nversidn o capital, obviamente serdn mas los posibles competidores dispuestos a

correr el nesgo de crear una nueva empresa o amphar sus actividades para abordar
un nuevo mercado

o Diferenciacion de Productos:
Si las empresas establecidas tienen productos o servicios reconocidos por los
clientes, ya sea por la publicidad del pasado, servicio al cliente, diferencias del
producto o senclllamente por ser los primeros en el sector, entonces disminuye el
atractivo del mercado para potenciales entrantes Para equiparar estas ventajas, los
nuevos competidores se verian obligados a realizar grandes inversiones si se quiere

vencer la fidelidad a una marca y posicionar su propio producto

o Costo de Cambio para el Distribuidor o el Cliente:
Costos asociados a cambiar de proveedor, reentrenamiento de empleados, costo de
nuevo equipo
Un nuevo competidor considerara ingresar a un mercado st considera factible que
los clientes (directos y distribuidores) opten por cambiarse de su actual proveedor
Uno de los aspectos mas relevantes para que esto ocurra o no, es el costo que
significa el cambio
Asi, en la medida que los clientes y canales de distnbucién estén bien atendidos, los
nuevos competidores deberan hacer esfuerzos extraordinarios para convencerlos
que acepten sus nuevos productos

o Politica Gubernamental:

Las politicas gubernamentales también pueden limitar o hasta impedir la entrada de

nuevas empresa dictando leyes, normas y requisitos
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o Relaciones con Ciertos Grupos de Interés:
En general, en la medida que las empresas establecidas tengan una posicidn fuerte
en el mercado, la amenaza de nuevos participantes se hace menos probable A esto
contribuye la relacidn con otros grupos de interés tales como Legisladores, Banca,
Medios de Comunicacién

Clientes:

En primer término hay que aclarar que la connotacién de “cliente” que aqui se utiliza
incluye, tanto al cliente final (consumidor), como al “distribuidor”

Algunos antecedentes basicos a recabar de ellos son
Cliente Final:
~Numero de Clientes

Usos que le da al producto o servicio

Nivel de ingresos

Vinculacién a grupos

Nivel de exigencias

Distribuidores:
Mercados en que acttan
‘Principales clientes
Productos y serviclos
Vinculacion con la empresa

‘Margenes que cargan

Un aspecto que cominmente se incluye en este analisis (particularmente cuando se
orienta a las caracteristicas del sector industrial) dice relaciéon con el “poder de

negociacidn de los clientes”

En este sentido, cuando los clientes estan muy bien organizados compran grandes

volimenes, el producto tiene varios sustitutos en el producto no es muy diferenciado
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0 es de bajo costo y riesgo (no critico) para el cliente, entonces su poder de
negociacién es mayor Esto puede traducirse en mayores exigencias en materia de
reduccion de precios, de calidad y de servicios, lo que influrd en una reduccidon de
margenes de utiidad Hay que considerar, ademés, que algunos clientes importantes

podrian aventurarse en producir sus propios Insumos transformandose en un
competidor mas

Es importante, por tanto, analizar la posicién de la empresa y fortalecer o barajar
nuevas opciones estratégicas que permitan mantener fieles a los clientes actuales,
desarrollar nuevos mercados y/o neutralizar el poder de negociacién que éstos
pudieran tener

El Analisis de la Idea de Negocio: La Idea vs La Idea de Negocio:

Ya hemos profundizado sobre la capacidad para emprender un negocio, de la
autoestima y el Liderazgo que debe ser parte integral de un Emprendedor Queda
claro que usted como participante tiene un potencial y solo tienes que sentirlo “Usted
gue es un Emprendedor”

El emprendedor debe observar como es la cultura empresanal y cual es el camino a
seguir Como se ha podido observar, los tres primeros mddulos se centran en la
calidad del Emprendedor y su potencialidad

Este segundo paso consiste en “desarroliar la habilidad para crear Ideas de Negocio
factible, comerciales y sostenible” que es parte del objetivo principal del Programa
que es el Desarrollo de la Habilidad Emprendedora en Gestion Empresarial

Lo mas seguro es que en este momento tenga “ldea de Negocio” pero no sabes si

cuentan con los tres cnterios de éxito

1- Que sea factible, es decir no tenga impedimentos del Entorno General

2- Que sea comercial, que el producto o servicio se pueda vender,
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3- Que sea sostenible, es decir que cubra sus costos y gastos y deje un

margen de ganancia de un aceptable periodo de tiempo

1- La ldea:

Tener ideas no es tan dificil Asi que (qué nos hace suponer que haber tenido una
idea significa haber tenido una buena idea de negocio? No es lo mismo una idea que

una idea de negocio Esta diferencia a menudo se olvida

Nuestro primer objetivo sera tratar de discernir si tenemos una idea o tenemos una
idea de negocio Tener una idea no es malo Se puede Iniciar esa idea divertida que
la hacemos para pasar el tempo, luego convertir la diversion en una actividad

rentable, e incluso se podra llegar a establecer en un buen negocio con el tiempo

Pero sl empezamos ya con una verdadera idea de negocio mas que bien, pero por el
contrario, no hay que despreciar ideas por el hecho de que no veamos cémo
convertirlas en negocios En este momento, lo importante es poder describir qué 1dea

hemos tenido y ser conscientes si hay un verdadero negocio detras de esa idea o no

2- El negocio

Bien, ya tenemos la iIdea Ahora vamos a hacer negocio con ella Si hemos llegado a
la conclusién de que tenemos una iIdea de negocio, ahora es el momento de describir

comosevaa generar ese negocio

Si hemos llegado a la conclusién de que tenemos una idea, pero no sabemos como
hacer un negocio de ella, bueno, atin estamos a tempo Tendremos que dedicar mas
tiempo a pensar en ello, después de todo alin no hemos gastado dinero, y pensar no

es tan malo
La idea con perfil de negocio:

La idea es demasiado sencilla habra negocio si alguien esta dispuesto a pagar

dinero por comprar, usar, alquilar o contratar nuestro producto o servicio, y cuanto
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mas dinero pague mejor Hay que saber si la 1dea es comercial, si se vende el
producto o servicio

El objetivo de un negocio es obtener ganancias, no es tener muchos clentes,
ingresos, usuarios, transacciones, facturacién, visitantes Se trata de que los ingresos

sean mayores que los gastos, cuanto antes mejor y cuan mayores mejor
3- El analisis:

Ahora combinemos estos dos elementos la idea y el negocio Y manos a la obra
analicemos, pensemos, reflexionemos, imaginemos ¢Por qué esa Idea va a ser un

negoclo, 6 mejor aun, por qué va a generar ganancias”?

Ahora no podremos ser muy ngurosos y tendremos que justficar lo mas
racionalmente posible nuestros supuestos, pero sin entrar en un detalle excesivo

Con posterioridad trataremos el tema del Plan de Negocios

S1 con los supuesto no podemos convencernos de que nuestra idea serd un negocio,
mas vale no entrar en el trabajo de segurr desarrollando la Idea de Negocio
Tampoco es cuestidn de abandonar todavia, pero habra que seguir dandole vueltas

este tema
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5.2.3. DIAPOSITIVAS:

“% .

PROCESODE LA
VENIA

Mgter. Quelso Nifez G.

Cxploracida

Primer paso del proceso de ventay
consiste en la busqueda de aquellos que
aun no son clientes de la empresa.
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€l acercamiento previo

% Consiste en la obtencion de informacion
mas detallada de cada cliente en
perspectiva y la preparacion de la
presentacion de ventas adaptada a las
particularidades de cada cliente.

Presentacion
del mensaje de ventas

£ Se le cuenta la historia del producto al
consumidor, captando su atencion y
vendiendo el producto.
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Servicios posventa

¢ Los servicios de posventa tienen el
objetivo de asegurar la satisfaccion e
incluso la complacencia del cliente luego
de la venta del producto.

Muchas Gracias
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5.2.4. FOTOS Y LOGROS OBTENIDOS:
En este segundo momento que tuvo una duracion de 4 semanas, Los estudiantes se
mostraron muy motivados con la exposicion de los temas tratados y las dinamicas
desarrolladas en el aula. La metodologia utilizada fue Charla Magistral, talleres
grupales, Intercambio de opiniones con los estudiantes. Algunos logros alcanzados
en estas 4 sesiones de clases son:

Aplicar un Analisis FODA a una propuesta de Plan de Negocio presentado por

los Estudiantes.

Identificar a nuestra competencia: “Conocer al mejor, imitario y superarlo”

Analizar nuestro Pian de Negocio.

Plantear nuestros objetivos estratégicos.

Momento en que los estudiantes desarrollan Taller sobre como Aplicar un Analisis FODA.
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Segundo momento, cuando el expositor plantea los parametros a seguir al crear un Analisis.

L h——

Estudiantes proceden a desarrollar un taller luego de evaluar los Objetivos Estratégicos
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5.3. TERCER MOMENTO:
Este tercer momento consto de 3 semanas, dandole continuidad a los moédulos
anteriores abarca desde la seccion 9 a la 11, se busca que el estudiante profundice

sobre algunos aspectos generales del plan de negocio y logre entender que es un

sistema empresarial

5.3.1. PLANEAMIENTO DIDACTICO:

CUADRO No. 23

Secciones
Objetivos Contenidos Actividades de Clases
Especificos
9 10 | 11
- Conocer el - Aspectos Generales - Exposicién
plan de negocios - Definicion dialogada por el
- Ventajas de un plan de docente, *
negocios Apoyo ppt
- Entender que es | - Pensamiento Estratégico -circulo de
un sistema - El sistema empresario conferencia para
empresaral - Los modelos culturales y analizar casos con *
el plan de negocios los estudiantes
- Armar una - lIra Etapa dela empresa - Taller de
estrategia de - Tipos de Planes de elaboracion de un *
marketing Negocios Plan de negocio

5.3.2. Contenido Desarrollado:

EL PLAN DE NEGOCIOS:

Aspectos Generales:
Este contenido pretende constituirse en una guia para los emprendedores y futuros
empresarnos que tendran sobre sus hombros la responsabiidad de dingir una

empresa mediante el empleo de un instrumento como lo es El Plan de Negocios, ya
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sea en la fase de gestacion y puesta en marcha o en la fase de operacién

corriente

El emprendedor, a partir del momento en que engendra la idea del negocio, tiene
claro hacia donde desea llegar y mediante qué medios En otras palabras, tiene
aquello que se denomina "vision empresarial”

La vision empresarial guia a la persona en sus actos, aunque tiene una perspectiva
estratégica y no operativa Es, una clase de guia invisible, la base de la motivacion
empresarial, y establece la linea y filosofia de conducta hacia el logro de determinado
objetivo

Dentro de un entorno competitivo y considerado pequefio, como es €l caso de
Panama, gestar y desarrollar con éxito una idea empresarial requiere la adopciéon de
un enfoque racional, de cara al estudio de las variables internas y externas del juego
econdmico de la futura empresa, que permite seguir de cerca la evolucidn del
mercado

La adopcion de un enfoque racional lo vamos a practicar mediante el Método de
Pensamiento Estratégico, en el cual conoceremos los elementos de la empresa,
asi el proceso de planificacion que se adquiere en un lugar preponderante,
enfocando la visidn empresarnal, no sbélo como una estrategia, sino como un
instrumento operativo

El Plan de Negocios es el instrumento justo de esta conducta empresanal y
gerencial,

EL PLAN DE NEGOCIOS: DEFINICION

Un plan de negocios es un documento en donde el emprendedor detalla la
informacion relacionada con su futura empresa

El plan de negocio organiza la informacién y supone el plasmar, en un documentc
escrito, las estrategias, politicas, objetivos y acciones que la empresa desarrollara en
el futuro

Supone por tanto utlizar informaciéon del pasado para decidir hoy lo que vamos a

realizar en el futuro
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Puede ser conciso y breve o extenso y detallado Un plan muy bien acabado no
garantiza el éxito de la empresa, aunque lo contrario tampoco es cierto

El plan debe inclur metas para la empresa, tanto a corto como a largo plazo, una
descripcidn de los productos o servicios a ofrecer y de las oportunidades de mercado
que anticipa para ellos

Algunos autores, también sefalan que un "Plan de Negocios" debe entenderse
como un estudio que, de una parte, incluye

Un andlisis del mercado, del sector y de la competencia, y de otra,

El plan desarrollado por la empresa para incursionar en el mercado con un producto
y/o servicio, una estrategia, y un tipo de organizacién

Proyectando esta visidn de conjunto a corto plazo, a través de la cuantificacidn de las
cifras que permitan determinar el nivel de atractivo econdmico del negocio, y la
factibilidad financiera de la iniciativa, y a largo plazo, mediante la definicibn de una
vision empresarial clara y coherente

Ventajas de la Utilizacion de un Plan de Negocios.

Obliga al emprendedor a buscar informacién que puede ser estadistica o de la
experiencia de la gente para detallar datos

v Ayuda a conocer el dinero que la empresa necesita para sus diversas actividades

Establece por tanto, las necesidades y prioridades financieras

v" Ayuda a que las empresas puedan alcanzar sus metas Los errores se cometen
en el papel, eso permite reducir los fracasos

v Es una herramienta de disefio El emprendedor va dando forma mental a su

empresa antes de darle forma real Los detalles, ideas y los numeros empiezan a

tomar forma en un documento escrito

v" Herramienta de reflexién El tener que poner por escrito de una forma organizada

y coherente, las estrategias empresariales y la forma de alcanzar las metas nos
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obiiga a reflexionar Cuando se ha empezado a desarrollar el proyecto de
empresa, la realidad se presenta con toda su crudeza

v" Surgen sorpresas que no habiamos previsto, se descubren aspectos del negocio
que no conociamos El plan de negocios ayuda a reflexionar sobre el impacto de

estas novedades en el negocio

v Dado que en el plan se expresan las previsiones de como debe evolucionar el
negocio, a los pocos meses podremos ver como varia la realldad sobre lo
previsto, analizar las posibles causas y sI conviene tomar las decisiones
oportunas

v" Herramienta de comunicacién Sirve para poner por escrito en forma clara, los
distintos aspectos del negocio y discutirlos de una manera objetiva y
despersonalizada es muy Gtil para poner sobre la mesa temas dificles de
abordar como por ejemplo quien asume responsabilidades. El plan faciita la
necesaria coordinaciéon entre los diferentes departamentos y personas de la
empresa

v" Herramienta de mercadeo Ya que a veces el empresario no dispone de todos los
recursos necesarios para empezar un negoclo o desarrollar un nuevo producto
y/o servicio, que debe buscar financiacién externa y el plan de negocio ayuda a

mostrar la empresa a las posibles fuentes de financiamiento

El Plan de Negocio y el Pensamiento Estratégico de la Empresa:

El saber mirar y actuar estratégicamente en el camino para construir una empresa es
una habilidad emprendedora, que como el nadar 6 andar en bicicleta, no se puede
adquinr leyendo libros o articulos

Hay que practicar, caerse, equivocarse y de repente uno sale andando o nadando sin

saber exactamente que cambid, pero dominando el tema
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A veces necesitamos un facilitador o un tutor que nos vaya sosteniéndonos, como las
dos llantas pequefias que mantienen el equilibrio de las dos llantas grandes en la
bicicleta del aprendiz En el momento que nos movemos libremente y levantamos la
cabeza para ver el camino, es cuando se nos cambia la perspectiva
El emprendedor tiene que actuar como empresario y mirar su futura empresa para
conducirla a un negocio al éxito

Para pensar estratégicamente en el Negocio, hay que entender el Sistema

Empresario — Empresa y donde el emprendedor se tiene que ubicar dentro de este

- Entorno

.'r |l'r \\ \
{ Empresa } < Mercado

El Sistema Empresario- Empresa:
Es la herramienta con que cuenta el emprendedor (futuro empresario) para producir

cambios, desde su futura empresa, en el mercado y en el entorno
El Sistema Empresario — Empresa le sirve para pensar estratégicamente lo que tiene

que cambiar para adaptarse a los cambios producidos por otras empresas o por el

entorno
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Debe ser lo suficientemente flexible en su forma de pensar como para transformarse

de acuerdo a las necesidades

Los Modelos Culturales y el Plan de Negocio:

Existe un Diagrama de “Vision — Accidn” (de Gifford Pinchot IIl) que simplifica los

modelos culturales que representan cada etapa de la evolucién de la empresa

VISION

Emprende
Sefiadora /n;;

} l

L

Burocranca

m

!

Rutmana

e

I

Tipos de cultura I

v

ACCION

Estos Modelos relacionan las dosis de Vision con las dosis de Acaidn de la Persona

que quiere tener una empresa, la persona que ya tiene una,

Cuadro No. 24

Los modelos culturales segtn el Diagrama son:

Cultura Visién Accion
Emprendedora Alta dosis Alta dosis
Sofiadora Alta dosis Baja dosis
Burocratica Baja dosis Baja dosis
Rutinaria Baja dosis Alta Dosis

Como se observa la cultura emprendedora tiene una alta dosis de Vision, es decir ve

a largo plazo lo que genera pensamiento estratégico, asimismo tiene una alta dosis
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de Accidn emprendedora, como sabe lo que quiere, sabe lo que hace, construye su
futura empresa

La Accion Emprendedora se logra desarrollando la habilidad emprendedora y en
este caso para gestionar la creacién de su propia empresa y por ende la empresa en
su primera etapa.

Primera etapa de la Empresa:

Nace la empresa, una 0 mas personas comienzan una actividad para fabricar un
producto o dar un servicio

Esta prnimera etapa, independientemente de que la empresa cuente con recursos o
no, el emprendedor (se me refiere al responsable de generar la estrategia, al lider del
negocio) es EL PROFETA, con una alta dosis de Visién y Accion es el que rompe

moldes, el que empuja a la empresa hacia delante

El fundador acompafiado con un grupo, generalmente pequefio, de colaboradores
que estan muy motivados resuelve todos los problemas que aparecen Todo es
nuevo, el nivel energetico es muy alto

A esta etapa se la conoce también como CAOS CREATIVO, todos hacen de todo,
todos saben adénde van, cada uno puede resolver casi sin preguntar, y el por qué el

coémo porgue conoce la Visidén

No hace falta un control estricto porque la empresa es pequefa y facil de manejar
En esta etapa el fundador normalmente forma parte de la rueda operativa (comprar,
producir, vender, entregar, cobrar, pagar) en casi todas sus etapas
A medida que la empresa va creciendo se van incorporando personas que, al
principio, se adaptan facimente al resto. Porque a medida que van llegando los que
ya estan pueden inculcarles la Visién y contagiar el entusiasmo

Este entusiasmo se ve reflejado en el Plan de Negocio, o se debe ver reflejado en el

Plan de Negocios.
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Tipos de Planes de Negocios:

Es supremamente importante que usted, como emprendedor, no se confunda a la
hora de desarrollar su Plan de Negocio, porque existen diferentes tipos de Planes de
Negocios

Los Planes de Negocios se producen de acuerdo a la Etapa de Evolucion de la
Empresa y se producen con diferentes fines’

Cuadro No. 25

ETAPA ACCION Tipo de Plan de Negocio
NACIMIENTO CREACION Para Iniciar la Empresa
CRECIMIENTO TRANSFORMACION Para aumentar la rentabilidad
MADUREZ PROFESIONALIZACION Para vender la imagen de la Empresa
DECLINACION BUROCRATIZACION Para vender la Empresa

Existen también Planes de Negocios de acuerdo a la Etapa de Evoluciéon del
Producto o Servicio en el | Mercado

ETAPA ACCION Tipo de Plan de Negocio
NACIMIENTO Lanzamiento de Producto Para Penetracidn del Mercado
CRECIMIENTO Monitoreo del Producto Para Aumentar el Mercado
MADUREZ Monitoreo del Producto Para Controlar el Mercado
DECLINACION Supervivencia del Producto Para Salir del Mercado

Como puede observarse existen ocho (8) tipos diferentes de Planes de Negocios y el
que usted como Emprendedor tiene que desarrollar es aquel que se utiliza para

iniciar la Empresa, pero también para el lanzamiento de su producto o servicio

A — PAGINA DE PRESENTACION:
La pagina de presentacion contiene el nombre del Grupo peticionario o Promotor, el
nombre de los integrantes, la fecha de preparacién y la versién del plan de

Negocios

B- INDICE DE CONTENIDOS:

El Indice de Contenidos expone un indice de los capitulos y apéndices del plan

C- RESUMEN EJECUTIVO:

Una breve descripciéon del negocio, su misién y sus objetivos, las personas que lo

llevaran a cabo, un resumen de los contenidos de los capitulos que se expondran
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Posteriormente en el plan de negocios, y los requenmientos de fondos del mismo
1 Concepto del negocio
2 Oportunidad

3 Estrategia de entrada

4. Detalle del mercado objetivo y su dimensién

5 Ventaja competitiva del producto o servicio

6 Evaluaciones preliminares econdémico-financieras
7 Integrantes del equipo

D- OBJETO DEL NEGOCIO:
En esta seccidén debe describirse la misiéon del negocio, los objetivos del mismo, y

También las oportunidades que el negocio presenta y los motivos por los cuales el
Equipo puede aprovechar esas oportunidades

E-VISTA PREVIA DEL NEGOCIO:

Descniba la organizacién y situacién actual del negocio (en su caso) y los logros
Alcanzados hasta el momento o los proyectados

F- PRODUCTOS Y SERVICIOS:

Describa los productos y/o servicios que este proyecto promueve Trate de aspectos
técnicos, las ventajas de sus productos y servicios con respecto a las necesidades de
mercado y los productos y servicios de los competidores

G- ANALISIS DE MERCADO:

En esta seccidon analice y evalie el mercado potencial y sus consumidores, sus
necesidades y caracteristicas También exponga sobre sus competidores que se
encuentran activos en el mercado, examine sus fortalezas y debilidades comparadas

con las ventajas y competitividad relativa de los productos y servicios a ofrecer
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H- ESTRATEGIA DE MARKETING Y COMERCIALIZACION:
En esta seccion describa la estrategia de penetracion en el mercado — canales de

Comercializacion y fyjaciéon de sus precios También detalle los recursos humanos

involucrados en marketing, presupuesto de marketing y otros recursos.

|- PLAN OPERATIVO:

En el Plan Operativo incluya una descripcion de como se establecera el negocio y
como comenzara a operar Incluya los siguientes conceptos

| 1- Plan de Investigacién y Desarrollo Si los productos o servicios requieren de
investigacion y desarrollo, esta seccion describe paso a paso el plan de desarrollo

con los recursos asignados en personal y otros

| 2- Administracion y Organizacidon Describa la estructura de organizaciéon vy

management, los responsables por las actividades a desarrollarse, etc

| 3- Produccion Describa como se llevara a cabo la produccidén del bien o la

realizacion del servicio

| 4- Equipamiento. Describe el equipamiento necesario para llevar a cabo el negocio
y su costo

| 5- Plan Financiero Incluye los supuestos de trabajo con respecto al mercado,
precios, costos, y los resultados financieros previstos para el proyecto Exponga
principalmente el flujo de fondos que requiere y generara el proyecto, en un horizonte
estimado de cinco afnos

J- APENDICES E INFORMACION DE SOPORTE:
En esta seccidn incluya informacion detallada respecto de las diferentes secciones
del plan de negocios Puede incluir cartas de recomendacion de expertos, Curriculos

Vitae de los emprendedores, informacién de mercado detallada
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SECTOR CLIENTE MERCADO:

Estamos en el Médulo del Sector Cliente-Mercado y deseamos felicitarte por tu gran
esfuerzo para estar a este nivel

A llegado el momento de niciar el nivel avanzado, y por lo tanto, deberas conocer
conceptos y definiciones que se utilizan en el mundo empresanal y financiero que te
permitiran expresarte con faciidad y comprensién.

Es por este motivo que procederemos a definir conceptos claves para el desarrollo
del médulo, que estdn intmamente relacionados con el Sistema Empresario
Empresa Recordemos el Sistema

L “‘-\_\_\‘
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Como puedes observar, ya hemos desarrollado
E! Sub-Sistema de Entorno lo desarrollamos en el Moddulo 3 “Conociendo El

Entorno” y el Sub-Sistema Empresario con varios Médulos a saber “el Modulo 1-
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Capacidad de Emprender”, “Médulo 2- Auto Estima y Liderazgo” y “Moddulo 5 -
Concepto de Negocio”

Este Modulo corresponde al Sub- Sistema Mercado, pero se realizaran mayor
énfasis los clientes

1. Conceptos y Definiciones:

En esta cultura de emprendedor es necesario que conozcas algunos conceptos
basicos, y sus definiciones, que tendras que utihzar en el lenguaje empresanal
También es importante que estos conceptos los utilices adecuadamente en un Plan
de Negocio

El primer concepto basico que debes conocer es El Mercado

El mercado es el conjunto de
1) compradores reales y potenciales que tienen una determinada necesidad
y/o deseo, dinero para satisfacerlo y voluntad para hacerlo, los cuales
constituyen la demanda, y
2) vendedores que ofrecen un determinado producto para satisfacer las
necesidades y/o deseos de los compradores mediante procesos de

Intercambio, los cuales constituyen la oferta

Ambos, la oferta y la demanda son las principales fuerzas que mueven el mercado y
se les conoce como la Fuerza de la Demanda y la Fuerza de la Oferta

Es simple la fuerza de la demanda esta constituida por compradores y la fuerza de la

oferta esta constituida por vendedores
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Compradores

Los compradores pueden ser reales o potenciales y se les conoce cominmente

como clientes

Clientes Actuales:

Son aquellos (personas, empresas u organizaciones) que le hacen compras de forma

periédica, o que lo hicieron en una fecha reciente, a empresa existentes

Este tipo de clientes es el que genera el volumen de ventas actual, por tanto, es la
fuente de los Ingresos que percibe la empresa existente y es la que le permite tener

o >

una determinada participacion en el mercado

Clientes Potenciales:

Son aquellos (personas, empresas u organizaciones) que no le realizan compras a la
empresa en la actualidad, pero que son visualizados como posibles clientes en el

futuro porque tienen la disposicion necesaria, el poder de compra y la autoridad para

comprar
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Este tipo de clientes es el que podria dar lugar a un determinado volumen de ventas

en el futuro (a corto, mediano o largo plazo) y por tanto, se les puede considerar
como la fuente de ingresos futuros

Para el emprendedor esta clasificacion es fundamental, ya que ayuda a planificar e
implementar actividades que la futura empresa tendra que hacer identificar a los

clientes potenciales para convertirlos en sus clientes

2. Tipos de Mercados

Para establecer qué tipo de cliente quieres tener debes conocer de los diferentes
tipos de Mercado Tomaremos una definicion econdmica basica para introducir en el
tema

La economia opera con base en el principio de la division del trabajo, donde cada
persona se especializa en la produccion de algo, recibe una paga, y con su dinero
adquiere las cosas que necesita. Por consiguiente, los mercados abundan en la
economia

Por ese motivo, existen algunas clasificaciones que ordenan los diferentes mercados

agrupandolos segun su tipo, como se vera en detalle, a continuacién
2.1 Tipos de Mercado, Desde el Punto de Vista Geografico:
Geograficamente los tipos de mercado se dividen de esta manera

o Mercado Internacional Es aquel que se encuentra en uno 0 mas paises en el
extranjero

o Mercado Nacional Es aquel que abarca todo el territorio nacional para el

intercambios de bienes y servicios

» Mercado Regional Es una zona geografica determinada libremente, que no

coincide de manera necesaria con los limites politicos
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» Mercado de Intercambio Comercial al Mayoreo Es aquel que se desarrolla en

areas donde las empresas trabajan al mayoreo dentro de una ciudad

o Mercado Metropolitano Se trata de un area dentro y alrededor de una ciudad
relativamente grande

o Mercado Local Es la que se desarrolla en una tienda establecida o en

modernos centros comerciales dentro de un area metropolitana

Esta pnmera clasificacién de mercado desde el punto de vista geografico te debe dar

un punto de partida en la seleccién de tu mercado
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5.3.3. DIAPOSITIVAS:

LA VENTA COMO SERVICIO

Mgter. Quelso Nurnez G.

@ Venta: es el proceso de negociacion, cuyo
objetivo principal es el cierre de una venta
de un producto.

» Para vender un bien o servicio, lo principal
es conocer en profundidad lo que se esta

~

ofreciendo.
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® . comprende el conocimiento del
producto o servicio, de la competencia, la zona
donde va a actuar del mercado y el cliente.

@ . esta etapa comprende el contacto con
el cliente.

: es donde el vendedor desea

asegurar la satisfaccion del cliente y conservar el
negocio.

» Es quien accede a un producto o servicio
por medio de una transaccion financiera

(dinero) u otro medio de pago.

> Quien compra, es el comprador, y quien
consume el consumidor. Normalmente,
cliente, comprador y consumidor son la
misma persona.

| chente‘l‘
pnmero]

{
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¢ Polémico
Sabelotodo
Minucioso

% Hablador

® Indeciso
Grosero
Impulsivo

® Desconfiado

Muchas Gracias...
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5.3.4. FOTOS Y LOGROS OBTENIDOS:
En este tercer momento que tuvo una duracion de 3 semanas, Los estudiantes se
mostraron muy motivados con la exposicion de los temas tratados y las dinamicas
desarrolladas en el aula. La metodologia utilizada fue Charla Magistral, talleres
grupales, Intercambio de opiniones con los estudiantes. Algunos logros alcanzados
en estas 3 sesiones de clases son:

Conocer las ventajas de un plan de negocios.

- Conocer los tipos de planes de negocios.

Exposicion dialogada por el docente con participacion activa de los estudiantes.




Taller sobre los modelos culturales y el plan de negocios.



5.4. CUARTO MOMENTO:

Este cuarto y final momento consto de 3 semanas, dandole continuidad a los
modulos anteriores abarca desde la seccion 12 a la 14, se busca que el estudiante
Conozca como elaborar un presupuesto y manejar el flyjo de caja y sus medidas de

control ademas de cdmo prepararse para la apertura de una empresa

5.4.1. PLANEAMIENTO DIDACTICO:

CUADRO No. 26

Secciones
Objetivos Contenidos Actividades de Clases
Especificos
12 | 13 | 14
- Conocer el - como funciona un flujo de - Exposicion
plan Flyo de caja | caja dialogada por el
y como funciona - Garantia o utihidad docente, *
- Crear un - Presupuesto de venta Apoyo ppt
presupuesto - Presupuesto de produccion | - Taller en clases
- Implementar - Presupuesto de costo de - Taller como crear
medidas de control | produccion un presupuesto
de flujo de caja - Presupuesto de Flujo de - Mesa de dialogo *
efectivo para analizar casos
' con los estudiantes
- Preparar para la - Saldo inicial - Taller de
apertura de una - Modelo simple de un flyjo Modelo de *
empresa de caja apertura de
- apertura de Empresa empresa

5.4.2. Contenido Desarrollado:

¢COMO FUNCIONA EL FLU3O DE CAJA?

Introduccion:

En este mddulo se agrupara la informacion financiera para que nos permita y sea

fundamental para la toma de decisiones financieras
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En algunos de los modelos se construyeron cuadros donde se estimaban las ventas,
los equipos, las maquinarias, la materia prima, la mano de obra, los costos de
produccion, el depésito de alquiler entre otros que nos permitia en ese momento

comprender el tema en discusién

Ahora toda esta informacién se va a entrelazar de forma arménica y nos permitira

una clara visién de nuestro futuro financiero

Para una empresa en funcionamiento, el Flujo de Caja no es mas que una lista
organizada de las entradas y salidas de dinero proyectadas, que se registran en la

fecha en que ellas efectivamente deben producirse.

En el caso de una futura empresa, el flujo de Caja es mas que un conjunto de
presupuestos que se entrelazan de forma arménica y nos permite una clara vision de
nuestro futuro financiero

Cuando un emprendedor va a instalar una empresa su objetivo principal es generar
ganancias, de forma sostenida por varios afos La ganancia se produce
mensualmente y se reparte anualmente

Para que la futura empresa opere diarlamente necesita liquidez, que el saldo entre la
entrada de dinero y la salida de dinero, siempre sea positiva Es por eso la
importancia del Flujo de Caja.

Conceptos y Definiciones
A continuacton se definiran algunos conceptos que guardan relacion con el tema y

que nos permitiran  una mejor comprensioén del mismo

Ganancia o utilidad:
Es el pnincipal objetivo por el cual un emprendedor 0 un empresario Iniclan una
empresa Cuando a los ingresos por las operaciones de la empresa se le restan los

costos y los gastos, se obtiene la utiidad o ganancia
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La ganancia o utilidad esta entrelazada con los presupuestos de venta, produccion,
compra y administracion

Presupuestos de Ventas:

Generalmente son preparados por meses, areas geograficas y productos Este
presupuesto muestra las cantidades de productos o servicios a vender, por
periodo es decir, dia, semana, quincena y meses También muestra los precios de

venta de los productos asi como el valor de las ventas por periodo
Presupuestos de Produccion:

Comunmente se expresan en unidades fisicas La informacién necesaria para
preparar este presupuesto incluye tipos y capacidades de maquinas, cantidades
econémicas a producir y disponibiidad de los materiales También debe incluir el
costo de produccién

Presupuesto de Costo-Produccion

Algunas veces esta informacién se incluye en el presupuesto de produccion Al

comparar el costo de produccibn con el presupuesto de venta, muestra si los

margenes de ganancia o utilidad son adecuados
Presupuesto de flujo de efectivo

El presupuesto de efectivo, comunmente llamado flujo de caja es esencial en toda
empresa Debe ser preparado luego de que todas los demas presupuestos hayan
sido completados

El presupuesto de efectivo o flujo de caja muestra la entrada de dinero (ventas al
contado) y salida efectivo (costo de produccidén, compras y gastos de administracion)

por periodo semanales, quincenales o mensuales



El presupuesto de efectivo también toma en consideracion el presupuesto de

Inversion y el de financiaciéon

Presupuesto de Inversion:

Este presupuesto contempla todo lo necesario para instalar la empresa Esta
compuesto por los siguientes presupuestos Presupuesto de Activo Fios,
Presupuesto de Mobiliario y Equipo, Presupuesto de Activos Intangibles y el
Presupuesto de Capital de Trabajo

El presupuesto de Inversion determina la cantidad de dinero necesara para instalar
la empresa

Presupuesto de Financiacién:

Dado que con el Presupuesto de Inversién se determina la cantidad de dinero
necesario para instalar [a empresa, con el presupuesto de financiacién se establece

la cantidad de dinero que se va obtener de las diferentes fuentes de financiamiento

El monto del Presupuesto de Financiacion debe ser igual al monto del Presupuesto
de Inversion, es decir que si se necesita B/ 75,000 00 para instalar una imprenta

moderna, la financiacién a conseguir es de B/ 75,000 00

Las fuentes de Financiacion son dos. La Fuente Interna, o Recursos Propios, y la

Fuente Externa o Recurso es de otros
Fuente Interna de Financiacion:

Se conoce como fuente interna de financiacion a los recursos financieros que
suministra el emprendedor, o el empresario, para instalar la empresa En algunos
casos se agrupan varios emprendedores, o empresarios, y suministran una cantidad
de dinero cada uno y se les entrega una cantidad de acciones por el monto que

aportan
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En el caso de los emprendedores, o empresarios, de la micro y pequefia empresa,
aportan en equivalente a recurso financieros, tales como equipo, maquinaria, mejoras
a la propiedad, Planes de Negocios o Estudios de Factibilidad Al momento de iniciar

la empresa el equipo y la maquinaria se constituyen en bienes de la empresa
Fuente Externa de Financiacion:

Cuando los recursos financieros proplos no son suficientes para instalar la empresa
se recurre a fuentes externas de financiacion tales como las bancarias (Productos o
servicios Bancarios), Financieras (productos o servicios de financieras,
cooperativas, financieras hipotecarias, arrendadoras financieras) y Comerciales

(Crédito en empresas Comerciales)

Los Componentes de un Flujo de Caja:

Los principales elementos que componen el Presupuesto de Caja son

Los Ingresos de Efectivos:
Una vez que se dispone del prondstico de las ventas, hay que determinar el monto
de los ingresos que se generaran Al vender al contado el dinero se recibe en el

mismo momento de la venta

Con las ventas al crédito, por el contrario, los ingresos se reciben posteriormente,
dependiendo de las condiciones de facturacion, de la clase de clientes y de las

politicas de crédito y cobranza de la empresa
Las futuras empresas deberan estar preparadas para realizar ajustes en los

supuestos con respecto a la cobranza, cuando perciba que debe hacer un cambio en

las condiciones de pago de sus clientes potenciales

Los Ingresos también pueden provenir de los Aportes de los Soclos, de Prestamos,

Ingresos Financieros entre otros
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Los Egresos de Efectivos:

Una vez que se han determinado las ventas, se pueden estimar los materiales que

sera necesario comprar, la mano de obra requenda y cualquier producto o servicio

que se necesite como agua, luz, teléfono y alquiler para producirio suficiente y asi
para alcanzar las ventas estimadas

Con las compras al contado el dinero “sale” en el mismo momento de la compra En
las compras al crédito, por el contrario, los pagos se realizan con posteriondad,
dependiendo de las condiciones del crédito comercial que los proveedores otorguen
a la empresa

Ademas de |os gastos corrientes se deben considerar l0s egresos por inversiones de

equipo, maquinaria, Impuestos 0 por cualquier otra salida de caja

Periodo Cero:
El periodo Cero se inicia cuando el emprendedor tiene una idea de negoclo, la

convierte en un Plan de Negocios e Instala la empresa

Periodo Uno:

Corresponde a los 12 primeros meses después del inicio de la Empresa

El Saldo del Periodo:

En el Flujo de Caja que determina el Saldo de cada periodo, es decrr, la diferencia
entre los Ingresos del periodo y los Egresos del mismo periodo, la que puede ser
positiva (superavit), negativa (déficit) o igual a cero

El Saldo Inicial:
Corresponde a la cifra con que se inicia el periodo o al valor con que se cuenta

o dispone al iniciarse cada periodo.

El Saldo Acumulado:

Es el saldo que va considerando todos los saldos de los periodos anteriores

SISTEMA DE BIBLIOTECAS DE |A
135 UNIVERSIDAD DE PAMAp

t o~



Es decir, el saldo del pertodo actual mas el saldo que han producido las operaciones
de los periodos anteriores

Cuadro No. 27

Modelo simple de un Flujo de Caja

Detalle Periodo O Periodo 1

a. Ingreso de Efectivos

b. Cuentas de Ingresos de Efectivos

b. 1 ventas al contado

b.2 Préstamo recibido

c. Total de Ingresos de Efectivos

d. Egreso de Efectivo

e. Cuentas de Egresos

e.1 costos de produccion

e.2 Compras al Contado

€.3 Pago del Préstamo

e. Total de Egresos de Efectivos

g. Saldo Inicial

h. Saldo del Periodo (c-€)

i. Saldo Acumulado (g+h)

CONTROL DEL FLUJO DE CAJA:
Al 1gual que cualquter presupuesto el Flujo de Caja debe ser controlado en términos
de las cifras presupuestadas versus las cifras reales Para ello es conveniente que la
empresa realice algunos procedimientos basicos
e La totalidad de los ingresos y egresos deben ser documentados (respaldados)
para conocer el origen y destino de los flujos de dineros
o En el caso de las cajas chicas, éstas deben documentarse mediante vales o
algln otro tipo de comprobante, de manera que cuando se produzca un pago
pequefio, el valor comprobante contenga toda la informacion correspondiente
o Es conveniente que todos los ingresos de dinero se depositen en las cuentas

corrientes de la empresa
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o Se deben concliar mensualmente las cuentas bancarias, investigando
cualquier discrepancia

o Cada vez que se registran los ingresos o egresos, éstos deben ser asignados
una de las partidas del Flujo de Caja

o Al final del periodo, usualmente un mes, se suman los Ingresos y egresos
registrados para cada una de las partidas, obteniendo con ello una vision
correcta de lo que ha sucedido con los flujos de dinero

o Esto se compara con el Presupuesto de Caja, lo que permite determinar las

deswviaciones entre lo presupuestado y lo real

PREPARACION PARA LA APERTURA DE LA EMPRESA:

Hemos transitado por nueve moédulos que te han permitido conocer el mundo
empresarial desde el punto de vista del Emprendedor En este momento tienes
algunas tareas pendientes con el Plan de Negocios, pero es altamente probable que
cuentes con la suficiente informacion como para prepararte para la apertura de la
empresa Si decides abrir tu empresa hoy, debes estar consciente que te convierte
en empresario, en empleador, en jefe, en un contribuyente para varias instituciones y
en cliente de empresas proveedoras de productos y servicios. Como empresaro,
dejara de ser atractivo el salario y tu objetivo primordial sera la ganancia neta que se
obtendra por la actividad de la empresa Tendras que administrar eficiente vy
eficazmente dos presupuestos, el famihar y el de la empresa

Antes de tomar la decision de instalar tu empresa tienes que tener respuesta a tres
preguntas financieras

1 (Cuanto necesito para instalar mi empresa?
2 .Cuales seran las fuentes de financiacion?

3 ¢Cuanto sera la ganancia neta?

Estamos seguros del alto nivel de desarrollo de tu habilidad emprendedora, pero,
para realizar una excelente gestion empresarial, es necesario que tu Plan Operativo

de respuesta a estas tres preguntas.
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5.4.3. DIAPOSITIVAS:
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* AIDA esla palabra nemotécnicade:

.y Atencion
* A: Atencion.

Interes

¢ [ Interes. 5
¢ D: Deseo.

* A Accion.

* Indicandocon ello que el vendedor al comienzo de la conversacion
de venta debe captar la atencion del cliente o posible cliente para en
el segundo paso conseguir su interés, Enla siguiente etapa, el
vendedor demostrara al cliente cdmo su producto o servicio
satisfara las necesidades de éste, incluso utilizard pruebas, si fuera
necesario. De esa manera va a hacer crecer su deseo de compray le
llevara en la Ultima etapa, denominada accion, al cierre o remate de
fa venta.

Vender satisfaciendo necesidades

Al emplear la teoria de venta referente
a la pura satisfaccion de las
necesidades, el vendedor debe conocer
perfectamente el punto de vista del
cliente, orientandolo hacia él, y la
mejor forma para ello es interesandose
por sus necesidades o deseos.

Vender satisfaciendo necesidades del
cliente es el enfoque que deben seguir
en la actualidad tanto los profesionales
del marketing como los de ventas,
puesto que no se trata de hacer una
venta esporadica o puntual.

Todas las técnicas necesitan algo de
experiencia y se mezclan un poco con la
adivinacién psicologica de conocer qué
motiva a otros a comprar algo ofrecido
por uno.
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Existen diferentestécnicas de ventas
desarrolladas por todo tipode vendedores
profesionales entre las que cabe destacar:

Meétodo AIDDA (Atencidn, Interés,
Demostracién, Deseo y Accion) desarrollada
por Alexander Hamilton a fines del siglo XIX y
difundida por medio de sus cursos por
correspondencia.

Método SPIN (Situation, Problem,
Implication, Need pay off} desarrollada en
1990 por Rank Xerox.

Zelev Noel Training, sefiala los pasos basicos
de la venta a través de un acréstico con la
palabra VENTAS:

Verificacion de preparativos, Entrevista
efectivay vendedora, Necesidades
previamente establecidas, Tarea de
demostracion del producto y Satisfaccion
total y post venta.
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5.4.4. FOTOS Y LOGROS OBTENIDOS:
En este cuarto momento que tuvo una duraciéon de 3 semanas, Los estudiantes se
mostraron muy motivados con la exposicion de los temas tratados y las dinamicas
desarrolladas en el aula. La metodologia utilizada fue Charla Magistral, talleres
grupales, Intercambio de opiniones con los estudiantes. Algunos logros alcanzados
en estas 3 sesiones de clases son:

- Conocer el flujo de caja.

- Conocer las medidas de control.

- Preparar para la apertura de una empresa.

Exposicion dialogada por el facilitador en la que explica como establecer la
flujo de caja de la empresa.
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Exposicion dialogada por el facilitador en la que explica como establecer las medidas de control y el
flujo de caja de la empresa.
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CAPITULO VI

DISCUSION DE RESULTADOS




6.1. CONCLUSION.

o Se logré una identificacion del personal con la empresa a la cual labora

s Se identificé algunas deficiencias en la relacidon Empresa y colaborador

e Todos los participantes lograron alcanzar un aprendizaje significativo a
un 100% durante este jornada de cuatro (4) meses aproximados que
duro la implementacion de este Proyecto

o La aplicacién de criterios Tratados en el aula de clases asi como las
distintas metodologias, talleres y analisis de casos lograron surtir un
efecto positivo entre los participantes.

o Los Profesionales de la rama de Mercadeo y Publicidad debemos

asumir nuestra responsabilidad en el ejercicio de nuestra profesion

e Los criterios aplicados en este proyecto mejoraran la productividad de

los emprendedores, tanto de la pequefa como la mediana Empresa

o En esta propuesta Ia inclusién de cnterios como Identificacion de un
Lider, Pian de mercadeo y como presentar un Plan de Negocio resulta
ser provechoso para todos los interesados en el tema dando como

resultado un incremento de nuevos emprendedores

6.1. RECOMENDACIONES:

o Crear actividades de convivencia entre los Jefes y colaboradores de las
empresas con el fin de mantener esa identidad del personal con la

empresa a la cual labora
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Fortalecer los incentivos de parte de la empresa a sus colaboradores,

para fortalecer las deficiencias que puedan existir

Mantener los ciclos de conferencias y capacitaciéon constantes dentro

de las empresas.

Incluir en el contenido de las asignaturas de Disefio Marketing de las
distintas Universidades de Panama, los contenidos sobre criterios de

Emprendurismo y Liderazgo esto motiva a ser emprendedores

Aplicar en el gjercicio profesional del Publicista y Mercadélogo, siempre

cnterios enfocados a ampliar las empresas.

Para que se mitigue Et Desempleo en Panama se deben elaborar mas

y mejores planes de participacién a los Emprendedores

Se hace necesario un Plan Gubernamental que brinde mayores
oportunidades a aquellos que desean iniciar un Plan de Negocio, que

nos Involucre a todos
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ANEXO



UNIVERSIDAD DE PANAMA
FACULTAD DE CIENCIAS DE LA EDUCACION
MAESTRIA EN DOCENCIA SUPERIOR
ENCUESTA
Dingida a Emprendedores, pequefia y mediana empresa, estudiantes de
Administracién de Empresas, mercadeo y Publicidad

Objetivo: Uno de los propdsitos de la investgacidn es determinar si existe la
necesidad de mplementacidn de programas de capacitacion y asistencia técnica a
los pequefios y medianos empresarios, a los estudiantes de Administraciéon de
Empresas, mercadeo y Publicidad Para la formulaciéon e Implementaciéon de planes
de mercadeo Como comprendera, su cooperacion es sumamente valiosa para lograr
los objetivos, por lo que es necesario obtener de usted informacién relevante y

verdadera

Le mmvitamos a colaborar, respondiendo las preguntas de este cuestionario, su
informacién es de gran valor, lea cuidadosamente la siguiente informacion antes de

llenarla

Por favor no deje pregunta sin responder
DATOS GENERALES

Nombre de la empresa o negocio

Ubicacion

Puesto que desemperia

1)¢ Cuantos miembros de la familia del propietario, trabajan en la empresa?
2) Indique el nivel de estudios de las personas que desempefian los cargos
importantes en la empresa

1 Gerente General

2 Gerente de Mercadeo

3 Gerente de Ventas

3) Indique los anos de experiencla, de las personas que ocupan los sigulentes
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puestos

1 Gerente General

2 Gerente de Mercadeo.

3 Gerente de Ventas

0-3 anos

De3a6

De6a10

Masde 10

4) Indique si el personal ha recibido capacitacion y/o asistencia técnica
Si No

5) (Considera que la capacitacidon y/o asistencia técnica recibidas han contribuido
al crecimiento de la empresa®?

Si No

8) (Conoce la situacidon actual de la empresa o negocio?
Si No

7)  (Conoce quiénes son sus principales competidores?
Si No

8) (Ha realizado investigacion de mercado en los ultimos dos afos?

Si No

9) (Considera que existen oportunidades y/o amenazas en el negocio 0 empresa?
Si No

Si su respuesta es Sl, mencione algunas’

Oportunidades:

Amenazas:

10) Conoce cudles son las fortalezas y debilidades de su empresa o negocio?
Si No

Si su respuesta es SI, mencione algunas

Debilidades:

Fortalezas:

11) Tienen en su empresa o negocio una definicidn clara de objetivos y metas?
Si No
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12) .Realizan en su empresa o negocio un presupuesto de ventas?
Si No_

13) ¢Por qué los clientes prefieren sus productos o servicios?

- Caldad

- Eficiencia

- Puntualidad

14) . Cuales son los medios publicitarios que utiliza la empresa®?
Radio

Pendbdico

Vallas

Material impreso

Carro Sonoro

Ninguno

15) (Qué promociones realiza para la venta o comercializacion de sus productos”
Muestras gratis

Premios

Descuento en precio

Bonificacion

Ninguna

16) (Realiza un plan de mercadeo por escrito?

Si_ No

17) ¢ Conoce usted los requerimientos minimos en cuanto al control de Ia
contabilidad de una micro o mediana empresa®?

Si No

18) ¢ Sabe usted sobre los aspectos legaies para la inscripciéon de una micro o
pequefa empresa?
Si No

Agradecemos mucho su colaboracién
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DEFINICION CONCEPTUAL DE LOS TERMINOS UTILIZADOS EN

EL PROYECTO.

- ANALISIS DE VENTAS Estudio de las cifras devenias con objeto de revisar,
mejorar o corregir una situaciéon de mercadeo La informaciéon de ventas se disgrega
en sus componentes Individuales y se examinan en lo tocante a su relacién con otros

factores que operan dentro de la mezcla de mercadeo

- BENEFICIO DEL PRODUCTO Caracteristicas del producto o servicio que son

percibidas por el consumidor como una ventaja o ganancia actual y real

- BIENES DE CONSUMO. Productos elaborados expresamente para que los utilice
el consumidor final, en contraposicion a aquellos que se fabrican para revenderlos o
utiizarlos en la fabricaciéon de otros articulos
Productos, como cigarrllos, cerveza y goma de mascar que se compran con

frecuencia, Inmediatamente y con poco esfuerzo

- BIENES INDUSTRIALES Articulos utillizados para producir otros bienes para st
reventa

- ESTRATEGIA: Arte de dingir operaciones Arte, traza para dirngir un asunto

- ESTRATEGIA DE ATRACCION. Plan para incrementar la demanda de un

producto, para atraer clientes al punto de venta

- ESTRATEGIA DE EMPUJE. Método de mercadeo dirigido a los canales de

distribucion mas que al usuario final
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- ESTRATEGIA DE MERCADEO. Plan general para usar los elementos de la mezcla
de mercadeo con el fin de desarrollar el programa correspondiente

- ESTRATEGICO: De mportancia decisiva para el desarrollo de algo

- ESTUDIO POR OBSERVACION. Investigacton realizada observando

verdaderamente a los participantes en situaciones de prueba



