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PROPUESTA DE FORTALECIMIENTO INTEGRAL A EMPRENDIMIENTOS
DEDICADOS AL SERVICIO DE ALIMENTOS UBICADOS EN LA
CABECERA DE LA PARROQUIA TACHINA

RESUMEN

El presente proyecto de tesis inicié con un diagnostico realizado a los emprendimientos
de servicio de alimentos que se encuentran en la parroquia rural Tachina de la provincia
de Esmeraldas para de esta manera conocer la situacion actual y real de los
emprendimientos en los aspectos administrativos, contables y publicitarios, ademas de un
diagnostico externo por medio de la satisfaccion de los clientes, todo esto con el fin de
elaborar una propuesta para el fortalecimientos de los emprendimientos para potenciar

su crecimiento y desarrollo.

Esta investigacion se pudo llevar a cabo con la ayuda de varias técnicas y herramientas
de desde la observacién previa mediante fichas y las posteriores en cuentas a los clientes
a duefios de los emprendimientos. El andlisis de los emprendimientos también se realizé
mediante la herramienta FODA conociendo las principales debilidad objeto a ser

atendidas.

Como resultado se pudo determinar que los emprendimientos se manejan de forma
empirica y que sus responsables no tienen conocimiento de précticas administrativas y

de control que permiten controlar sus actividades y mejorar su situacion.

Finalmente, se plantea una propuesta de capacitacion para el fortalecimiento. Esta
propuesta tiene dos enfoques, una destinada a la potenciacion de las destrezas y
habilidades personales de los emprendedores Y el otro enfoque en todo lo referente a la
administracion correcta del emprendimiento. ES una propuesta que incorpora ejercicios
practicos y dinamicos que permiten poner en practica real en funcion de sus actividades

los conocimientos adquirido en cada una de las unidades de trabajo.



ABSTRACT

The present project of theses started with a diagnosis that was applied to entrepreneurship
of the alimentary service, which is located in the rural parish church of Tachina in
Esmeraldas Province, to know the present and real situation of entrepreneurship in the
area of management, countable and publisher, apart from an external diagnosis which was
applied to know client’s satisfaction, all this was applied to elaborate a proposal to make

all the entrepreneurships stronger to foster its growing and development.

To carry out the investigation various techniques and tools were applied, starting with
previous observation, by means of index cards and the posterior in the counts to the clients
applied to the owners of the different entrepreneurships. The analysis of the
entrepreneurships was also done by means of the FODA tools, to know the principal
debilities to be full field.

As a result it was determined that, the entrepreneurships were operated in an empirical
way and that the responsible on the activity do not have the appropriate knowledge of

management practice and the control to manage their activities and bettering its situation.

Finally a proposal of training was set out, used for their strengthening. This proposal has
two approaches, one devoted to the promotion of entrepreneurships’ personal abilities
and the other approach referred to the correct management of the entrepreneurship. It is
a proposal that incorporates practical and dynamic exercises, which permits to put into
real practice the activities to function, and the appropriate knowledge in each of the places

of work
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1. INTRODUCCION

Tachina es una Parroquia que pertenece a la Provincia de Esmeraldas en Ecuador y segun
datos proporcionados por el INEC cuenta con 3982 habitantes (INEC, 2011).

La distancia existente entre Tachinay la ciudad de Esmeraldas es aproximadamente de
7 km siendo una extension que por lo general al recorrerla en vehiculo tiene un tiempo

estimado de 5 minutos.

En cuanto al comercio, en Tachina existen 107 establecimientos comerciales de las
principales actividades primarias de la parroquia (Gobierno Autonomo de Tachina ,
2012).

Coronel Carlos
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Figura No 1: Localizacion de emprendimientos Cabecera Parroquia Rural Tachina



Referente al ambito econémico Tachina presenta un nimero considerable de personas
dedicadas al comercio informal dentro de sus hogares; principalmente a la actividad

consistente en la venta de comida.

Sin embargo se evidencia una problematica, la misma que tiene que ver con
desorganizacion en cuanto a distribucion de espacios internos de los comedores; otra
disyuntiva notoria en esta parroquia es que los comerciantes presentan bajos niveles de
conocimientos en temas referentes a la atencion al cliente, inversion, seguridad
alimentaria, sefialética, imagen del negocio y publicidad. Temas que a su vez resultan

ser necesarios para poder crecer y desarrollarse como microempresarios.

Esta investigacion tiene como objetivo principal fortalecer a los emprendedores de
servicios de alimentos ubicados en el paseo gastronémico de la Parroquia Tachina a través

de acompafiamiento técnico.

Con el primer objetivo se determinaron los mecanismos de manejo de los
emprendimientos de la provincia de Esmeraldas ubicados en la parroquia rural de Tachina
para llegar a identificar la problematica de los mismos y de esta forma brindar el aporte
mediante un programa de capacitacion dirigido para mejorar la actividad econémica de
los negocios y organizar las actividades administrativas, financieras y de proyeccion de
imagen generando aportes que ayuden a los negocios en su progreso y desarrollo.

Mediante el segundo objetivo se logré atender al emprendedor, fortalecer sus capacidades
mediante el plan enfocado en la motivacion vy el desarrollo personal de habilidades
propias de estos, obteniendo las bases para el objetivo tres que consistio en realizar el
disefio de un programa enfocado a mejorar el manejo del negocio donde se incorporaron

précticas administrativas y contables .



OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Disefiar una propuesta de fortalecimiento integral a emprendimientos de alimentos

ubicados en la cabecera de la parroquia Tachina.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Diagnosticar la situacion actual de los emprendedores dedicados al servicio de
alimentos a través de un censo en la cabecera de la Parroquia.

e Establecer un plan para fortalecer las habilidades del emprendedor.

e Disefiar un programa para el fortalecimiento de los emprendimientos a traves de

la dotacién de herramientas para su gestion.

1.1. INVESTIGACIONES RELACIONADAS

A diario en los medios y en el mundo globalizado cada dia surgen nuevos negocios que
Ilegan a existir por la fuerza de emprendedores en potencia, y que en muchos de los casos

buscan mejorar las condiciones de vida propia y de sus familias.

“Estos emprendedores son la base para el crecimiento econémico y la competitividad, los
casos mas sobresalientes que he podido ver son aquellos que se especializan en lo que
hacen con mucha pasion y disciplina, ser el mejor en tu area es lo que te garantiza el
éxito”. (Aspra, 2013). Muchas empresas como aporte a la comunidad brindan programas
de capacitaciones para formar nuevos emprendedores e instruir a microempresarios

existentes.

Los emprendimientos sociales han proliferado con fuerza, pues donde la mayoria de
personas ven un problema ellos ven una oportunidad para contribuir a la mejora de la

sociedad y para el beneficio propio de auto sustentacion (Curto Grau, 2012).
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Multiples investigaciones muestran la importancia de contar con el sistema de
capacitaciones dirigido a microempresarios que manejan sus propios emprendimientos
con la finalidad de mejorar el rendimiento y desempefio de los mismos, algunas de estas

investigaciones son:

“Elaboracion de un plan de capacitacion dirigido a microempresarios y
comerciantes informales para la reestructuracion del emprendimiento y desarrollo
micro empresarial”. Este proyecto se basa en realizar un plan de capacitaciones
estandarizadas para microempresarios y comerciantes informales para su
desarrollo empresarial apoyando al emprendimiento potencial; arrojando como
conclusién que las capacitaciones motivaron a los microempresarios a fortalecer
su cultura emprendedora y mejoraron en areas especificas tales como las ventas y
comercializacion de los productos ademéas del manejo del recurso humano.
(Lépez, 2014).

“Disefio y ejecucién de un plan de capacitacion en temas de emprendimiento de
microempresas comerciales artesanales dirigido a miembros de la (Fundacion de
capacitacion y formacién microempresarial para discapacitados) de la parroquia
Calceta” (Cedefio, Gilses, Pincay, Vera, & Tuérez , 2011).

En la investigacion de Lopez (2014) se muestra el insuficiente nivel de capacitacion en
temas de emprendimiento en microempresas artesanales realizadas por los alumnos, lo
cual ha traido como consecuencia poca comercializacion de sus productos y por ende un
bajo nivel de ingresos en los beneficiarios. EI mismo proyecto obtuvo como resultados
que los temas impartidos cubrieron las falencias que presentaban la fundacién logrando

la mejora de los negocios y condiciones de vida més satisfactorias.

Las investigaciones mencionadas muestran el aporte significativo e indispensable de las
capacitaciones para los microempresarios, las mismas que aportaron en su progreso

permitiéndoles manejarse de un modo mas efectivo.

Al referirse a los emprendimientos se involucran los de servicios de alimentos; estos son

lugares donde se preparan y sirve alimentos a personas que requieren consumirlos.

Cuando los servicios de alimentos se manejan en forma empirica se incrementan los
costos, producen trastornos alimentarios ya sea a través de enfermedades, deficiencias o

excesos, se cae en repeticiones del menu y el comensal se queja frecuentemente, la
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higiene tiende a ser deficiente, los procesos de los alimentos no son los adecuados y la
materia prima se ve deteriorada, por todo lo anterior es necesario profesionalizar los

servicios de alimentos utilizando mejores recursos a su alcance. (Fontanot, 2000).

Al incurrir en las mejoras de un negocio se debe considerar el tener en cuenta que el
cambio no es Unicamente externo, al referirse al local en el que se ofrecen los productos,
sino més bien va de la mano con un cambio al interior el mismo que involucra de manera
directa al personal que trabaja para el negocio y los recursos de tipo tecnoldgicos que si

no se estan empleando pueden llegar a incorporarse.

Las investigaciones realizadas han sido concluyentes respecto a la necesidad de promover
la capacitacion especifica para aprender a crear empresas, a fin de impulsar el crecimiento
econdmico, debido a que se desperdicia un gran nimero de oportunidades de negocio por
falta de emprendedores con los conocimientos y habilidades requerido. (Rusquel996
,Valera 2002, Campos 2003).

Para hablar de capacitacion, instruccion y buenas practicas en los negocios se puede
considerar a la educacién como una inversion en el capital humano, es decir, “como un

bien de consumo y de inversion con el que perfectamente es posible lucrar” (Normand,

2014).

El emprendimiento no debe darse Unicamente en una forma empirica este debe tener un
proceso, se deben conocer técnicas y tematicas administrativas, financieras, de

comercializacion, motivo por el cual “aprender a emprender es clave en el mundo de hoy.

Las experiencias de los paises que han logrado un buen nivel de desarrollo con equidad
social se basan en la creatividad y capacidad laboral de sus ciudadanos, sustentados en
sistemas educativos y de formacion de calidad. Por ello, una de las principales
capacidades y competencias que emerge y sobresale en estas experiencias de desarrollo
es la del emprendimiento”. (Barreda, 2010, pag. 5).



1.2. MARCO TEORICO

1.2.1. LA MICROEMPRESA

Es la organizacion economica de hecho, administrada por una 0 mas personas
emprendedoras, que tiene objetivos economicos, éticos y sociales. Su capital no supera
los USD 30 000 y el numero de trabajadores no sobrepasa los 10, incluyendo el duefio.
Aplican la autogestion y tienen gran capacidad de adaptarse al medio. (Torres Rodriguez,
2005).

“La microempresa tiene como mision, producir comercializar o intermediar bienes o
servicios para la satisfaccion de necesidades de la colectividad con calidad y eficiencia”
(Monteros, 2005, pag. 20).

1.2.2. EMPRENDIMIENTO DE SUBSISTENCIA

Se define como “empresas formales o informales; unidades productivas dirigidas a
generar ingresos diarios para vivir (autoempleo), sin una planificacién, ni vision de
crecimiento, con bajos niveles de ingreso y que no generan valor agregado, ni tienen
perspectivas de crecimiento en ventas”. (CIUDAD DE MEDELLIN, 2012).

Por otro lado Sarria y Tiribia (2004) definen la economia popular como “el conjunto de
actividades economicas y practicas sociales desarrolladas por los sectores populares con
miras a garantizar, a través de la utilizacidn de su propia fuerza de trabajo y de los recursos
disponibles, la satisfaccion de las necesidades basicas, tanto materiales como

inmateriales”.

El emprendimiento no se presenta de la misma forma y bajo las mismas circunstancias
pero sin embargo si tiene el objetivo de crear empresa en base a el. La misma que requiere

de un proceso que varia de acuerdo a las circunstancias y el medio o entorno.



Tabla Nol.- Cuadro comparativo aspectos de las Pymes y las empresas

Pymes Empresas

e Costos elevados por desperdicio de e Sistema eficiente de manejo de costos.
materia prima. e Mejores relaciones y manejo de

e [Escasa capacidad de negociacion. proveedores.

e Inadecuacién de la maquinaria. e Maquinaria de acuerdo

¢ Insuficiencia de financiamiento. produccion.

e Insuficiente capacitacion del talento e Fuentes de financiamiento.
humano. e Personal capacitado constantemente.

e Falta de publicidad y potenciacion del e Manejo del marketing y relaciones
negocio comerciales.

e Inadecuada Atencion al cliente. e Ultilizacién de técnicas y atencion al

cliente.

FUENTE: (Alvarez, S. A. Emprendedor. Salon de la Fama EQY, 13., Vinrub, R. UNA
GUIA PARA EMPRENDEDORES. MEXICO., 2013,2009).

La sostenibilidad del emprendimiento por tanto requiere solucionar dos dimensiones: (a)
dimensién del acto asociativo: ¢cdmo establecer vinculos sociales entre trabajadores(as),
articular individualidades, superar conflictos?; (b) dimension de la accion econémica:
¢como producir, distribuir o prestar servicios a costos adecuados, obtener y crear
excedentes para distribuirlos? Estas dimensiones se refieren a la relacion entre economia
y solidaridad. (Lechat & Schiochet, 2004).

En adelante se recopilard la importancia de la formacion para el éxito del
emprendimiento. Alfonso Siliceo (2004) menciona: “la capacitacion es el medio o
instrumento que ensefia y desarrolla sistematicamente y coloca en circunstancia de

competencia y competitividad a cualquier persona”.



La formacion del emprendimiento, segun Orrego (2009, pag. 69) “ha estado representada
en un conjunto de manuales, técnicas, planes y procedimientos a la sombra del paradigma

econdmico dominante”.

Por lo antes sefialado, las microempresas o aquellos emprendimientos nacientes
requieren fortalecimiento en temas especificos de organizacion, administracion,

marketing, contabilidad basica y atencion al cliente.

1.2.3. LA ORGANIZACION Y ADMINISTRACION

Para poder iniciar con un proceso de capacitacion ordenamiento y control se debe partir
por el conocimiento de administracion en el &mbito global y posteriormente direccionarlo

a la administracion en un negocio.

"Laadministracién es la actividad por la cual se obtienen determinados resultados a través
del esfuerzo y la cooperacion de otros" (AMERICAN MANAGEMENT
ASSOCIATION, 2008, pags. 20-21).

La administracion consiste en la utilizacion de principios que parte del planificar lo que
se desea llegar a cumplir, organizar y administra los recursos a utilizar, dirigir a los

colaboradores y controlar que se lleve a cabo lo establecido.

Dentro de la administracion encontramos el analisis del desempefio el que permite
apreciar los resultados alcanzados a través del desarrollo de las actividades de la empresa.
Esto implica llevar a cabo una reorganizacion interna y una revision de la contabilidad de
costos. Las maniobras a realizarse a fin de lograr la vision a largo plazo y los
objetivos (Valda, 2010).



1.2.4. MARKETING Y PUBLICIDAD

La accion del marketing tiene como objetivo el brindar al cliente lo que el necesita y bajo
las condiciones que lo requiere al dejar de lado lo que resulta mas fécil oferta por parte

del vendedor y enfocarse en lo que el cliente estd demandando.

“La actividad de marketing de una empresa consiste en determinar las necesidades y los
deseos de los mercados meta y satisfacerlos de forma més eficaz que los competidores”
(Maximiano, 2008).

Sin la necesidad de gastar en grandes proyectos de investigacion, una forma
recomendable y muy practica es escuchar qué es lo que tus clientes tienen que decirte
acerca de los productos o servicios que vendes, sus respuestas u opiniones te ayudaran a
conocer y reflexionar como ellos perciben tu negocio y como puedes mejorar tu oferta

para superar sus expectativas. (Villar, 2008).

Vinrub (2009) senala que “Si las diferencias de un producto son pequefias la

sostenibilidad de la ventaja competitiva es fragil”

El tema publicitario entra en el contexto del marketing y sin duda abre las puertas al
mundo del reconocimiento del negocio, consigue en las personas la identificacion de un
producto o empresa, ya que éste juega con la parte visual logrando la permanencia mas
prolongada de una marca o logotipo en las mentes de los consumidores, y Vinrub (2009)
lo menciona al decir “La marca permite que el cliente tenga una idea clara del concepto

del negocio”.

La utilizacion de un marketing de manera adecuada “puede aumentar la demanda del
producto” (Maximiano, 2008) lo que se desea con la utilizacion de estrategias de
marketing es estimular la demanda del producto o servicio con acciones parciales como
la imagen mencionada se menciona en el libro Los pilares del marketing. (Lopez , Ruiz,
Machuca, & Viscarri, 2008).



1.2.5. CONTABILIDAD BASICA

Una vez que el emprendimiento empieza su actividad econdmica, es indispensable
trabajar conceptos de contabilidad bésica, asi como la definicion de los costos de

produccién.

El costo de produccién es el conjunto de costos, compuesto por la adquisicion de los
materiales y partes, ademas del esfuerzo en que se incurre por la realizacion de los
procesos Y actividades para la obtencidn de un bien tangible o intangible. Esta referido al
costo de la materia prima y al costo de conversion o transformacion, como son los costos
de la mano de obra directa y los costos indirectos de fabricacion, sin embargo, cuando se
trata de empresas prestadoras de servicios se denomina costos de servuccion®. (Rodriguez
, Chavez , Rodriguez Castro , & Chirinos, 2007).

Dentro de un emprendiendo, ya establecido pero que se maneja empiricamente es
recomendable la determinacion y el conocimiento de los costos de produccién los mismo
que permiten lograr las ventas deseadas, ya que parten de lo que se necesita y lo que se

utilizé para producir.

La determinacidn de los costos llega a representar para la empresa un instrumento para la
toma de decisiones ademas permite el andlisis de varias alternativas a la hora de

calcularlo.

La correcta asignacion de costos, y entre mas directa sea ésta, dara como resultado un
mejor costeo de los productos. Esto permite a la organizacion, a partir del establecimiento
de un precio de venta, conocer a nivel de mercado qué tan eficiente y efectivamente se

estan llevando a cabo los procesos de la empresa. (EAFIT, 2007).

! Servuccion. Es “la organizacion sistematica y coherente de todos los elementos fisicos y humanos de la
relacion cliente-empresa necesaria para la realizacion de una prestacion de servicio cuyas caracteristicas
comerciales y niveles de calidad han sido determinadas™ (Ferraro, 2004)
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1.2.6. ATENCION AL CLIENTE

El servicio al cliente es el conjunto de estrategias que una compafiia disefia para satisfacer
mejor que sus competidores, las necesidades y expectativas de sus clientes externos.
(Gémez H. S., 2003, pag. 221).

Cuando un negocio cuenta con conocimientos para su administracion también debe tener
presente uno de los aspectos mas importantes como es el trato al cliente, siendo este el

pilar principal para que el cliente compre y recomiende a la empresa.

El efecto principal de la atencion al cliente es aumentar el grado de satisfaccion de sus
necesidades y por tanto su fidelidad y continuidad en la empresa, ademas es un elemento

de medida en diversos sistemas de gestion de calidad en la empresa. (Fernandez, 2013).

Segun una encuesta realizada por la agencia Quelch & Ash el 31% de los casos de mala
atencion al cliente se deben a causas pequefias pero estas causas representan un peso
especifico que hacen bajar el nivel de calidad del servicio.

En la primera comunicacién cara a cara con el cliente se tiene que poner en juego todas
las habilidades para causar buena impresion, conseguir captar la atencion del cliente

desde el primer momento (Serrano, 2011).

1.3. MARCO LEGAL

1.3.1. OBJETIVOS PLAN DEL BUEN VIVIR RELACIONADOS AL
PROYECTO DE TESIS

Esta investigacion se relaciona con el Plan Nacional del Buen Vivir (Secretaria

Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2013-2017) que sin ser un cuerpo legal,
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guia la planificacién del Ecuador, en el objetivo cuatro que tiene el fin de
fortalecer las capacidades y potencialidades de la ciudadania indicando que:

“El conocimiento como acervo colectivo es, ademas un, catalizador de la
transformacion econdmica y productiva”. Para lo que se necesita de una
instruccion basada en los conocimientos técnicos mediante las “transferencias de
conocimiento a sectores productivos” como el de servicios de alimentos el mismo

que requiere de una potenciacion para el aprovechamiento de lo que éste genera.

Con este proyecto se ayuda a impulsar las capacidades ya demostradas por los
ciudadanos encaminandolas a la utilizacion de estas como instrumento para el
desarrollo propio logrando que, lo que actualmente se brinda llegue a darse en las
mejores condiciones, utilizando los mejores recursos y empleando las alternativas

mas viables.

“Se deben fortalecer la prestacion de servicios con valor agregado” (Secretaria
Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2013-2017) partiendo con una instruccion
proveniente de la educacion universitaria la que es apoyo indispensable, ya que
en muchos de los casos a quien se le dirige la capacitacién u fortalecimiento no
ha tenido la oportunidad de acceder a este tipo de instruccion, queriendo lograr
en este caso que el servicio de alimentos obtenga una ventaja competitiva, y se

impulse la calidad del servicio.

También esta ligado al cumplimiento del Objetivo 9: Garantizar el trabajo digno
en todas sus formas. “Fortalecer los esquemas de formacion ocupacional y
capacitacion articulados a las necesidades del sistema de trabajo y al aumento de
la productividad laboral” (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo,
2013-2017).

Esto es sin duda a lo que se apunta ya que este proyecto parte con una base
considerando que es una formacion destinada a la rama en la cual se estan
ocupando los microempresarios, brindando maés estabilidad a esta actividad de
auto sustento, fortaleciendo en aquellas “necesidades del sistema de trabajo y al

aumento de la productividad laboral”.

El ayudar a potencializar el trabajo de los ciudadanos permite de poco ir consiguiendo

objetivos macro como el potenciar el desarrollo de la economia ecuatoriana, al tener una
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poblacion econdmica mente activa y mas aun bajo circunstancia donde son duefios de sus

propios negocios.

2. METODOLOGIA

2.1 LUGAR

La propuesta esta realizada para ser ejecutada en la parroquia Rural Tachina del canton
Esmeraldas, localizado en la zona occidental norte del pais, a una distancia aproximada

a la ciudad de Esmeraldas de 7 km.

La investigacion se desarroll6 desde el mes diciembre 2014 a septiembre 2015, trabajo
que incluyd visitas a la comunidad, observacion técnica, conversaciones con los
directivos de la Junta Parroquial de Tachina Yy posteriores visitas aleatorias para

determinar el movimiento y manejo de los emprendedores.

Con lafinalidad de que se lleven a cabo las capacitaciones para estar concluyendo con el

proyecto planteado en el mes de septiembre con la exposicion de los resultados obtenidos.

2.2 TIPOS DE INVESTIGACION

Es una investigacion de campo de carécter descriptivo, para esto se aplico las diferentes
técnicas de recoleccién de informacion que ayudaron a describir la situacion actual de los

emprendimientos, analizadas desde un contexto como cliente.

Al ser descriptiva, partiendo con una recoleccion de los datos por medio de una
descripcion de comportamientos Yy actividades identificadas para la posterior

interpretacion del material o datos obtenidos.
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De tal manera se lograron aclarar las preguntas de la investigacion y por ende aclarar
hipétesis previamente determinadas como: La carencia de registros y control de los

movimientos del negocio.

La recoleccion de datos es el proceso de vincular conceptos abstractos mediante un plan
organizado para poder clasificar los datos disponibles en funcién del concepto que el

investigador tiene en mente. (Gémez, 2006).

La recoleccion de los datos se dio mediante observaciones previas recogiendo
informacion en fichas que ayudaron a tener una persecucion de los emprendimientos al
actuar como clientes de varios de los negocios consumiendo sus productos y viendo
aspecto de relacion con el cliente, con lo que luego se tuvo bases con las que se elabor6
un formato de encuesta a clientes con un nimero de 196 encuestados, ademés se realizo
un censo a los comerciantes determinando el niamero de emprendimientos del sector,
realizando preguntas especificas para conocer sobre practicas actuales, problemas

afrontados, y la apertura y aceptaciones a cambios que éste proyecto puede aportar.

Con la informacion obtenida se describieron la situaciones en que estan los
emprendimientos y las percepciones de los clientes frente a lo que estos negocios les
ofrecen, y asi se elabor6 la propuesta en funcion de los requerimientos analizados para

ser atendidos y potencializados.

2.3 METODOS

El método que se utilizd para la presente investigacion fue el deductivo pues partimos de
un problema en concreto para asi llegar a conclusiones y generar soluciones pertinentes

para el estudio.

“El método deductivo es un método de razonamiento que consiste en tomar decisiones

generales para explicaciones particulares”. (Bernal, 2006).

En este caso se inici0 con lo que se encuentra establecido de manera universal o de las

practicas generales de servicio de alimentos apropiados y posteriormente se lo compard
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con cada uno de los aspectos u actividades determinadas en este caso, ya sean practicas o

mecanismos de operacion y atencion manifestados por los emprendedores.

2.4 TECNICAS- HERRAMIENTAS

a) Encuesta

Para llevar a cabo el presente trabajo se emplearon técnicas tales como la encuesta
dirigida a los microempresarios dedicados a los servicios de alimentos como a sus
clientes, con varias preguntas vinculadas en uno de los casos a aspectos personales, a
temas importantes para aplicacion y el otro caso con un enfoque hacia la calidad del

servicio y producto.

El nimero de clientes a encuestar es de 196 personas determinado con la formula de la
muestra para poblacién finita.

En el caso de los emprendimientos se realizara encuestas al 100% de los
microempresarios de los servicios de alimentos realizando un censo para su

determinacion.

b) Observacion Directa

Se observo el mecanismo de operacion de los emprendimientos, de manera individual,

para determinar las igualdades y desigualdades de los mismos.

Realizada con el manejo de fichas de observacion en varias visitas los dias de semanay

los fines de semana.
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¢) Herramienta FODA

Para construir el diagnostico de la situacién actual y real de cada uno de los
emprendimiento de servicio de alimentos se realizd un analisis de fortalezas,
oportunidades debilidades y amenazas que experimenta obteniendo los resultados
mediante las fichas de observacién y el censo realizado a cada uno de los negocios.

3. RESULTADOS

3.1. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LOS
EMPRENDIMIENTOS.

3.1.1. DETERMINACION DEL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS
CLIENTES

a) Frecuencia de clientes

Mediante la recoleccién de los datos en el sector de Tachina se pudo determinar que los
emprendimientos de servicio de alimentos cuentan con clientes fijos que visitan el sector

y demandan de sus productos.

De los 196 encuestados el 74% son clientes frecuentes que acuden a consumir los
productos, principalmente por la variedad; como indican las encuestas, que el 41% de

los clientes asisten a esta zona por dicha variedad.

Un aspecto importante que se evidencia, es que la frecuencia de compra es constante.

b) Productos mas consumidos por los clientes

Los productos mas consumidos son; en primer lugar la tortilla de choclo con el 61%,

seguido del maduro con queso con un 55%.
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c) Presentacién de alimentos

Maés del 50% de los clientes coinciden en que la presentacion de los alimentos no es la
mas apropiada, y la califican como regular. Mientras que el 30% de los encuestados la
califica como mala; debido en gran parte a la falta de empaques adecuados para llevar los
alimentos que no son consumidos en el local y otra situacion es la manipulacién de los

alimentos por la misma persona que realiza el cobro.

d) Satisfaccion y comodidad con las instalaciones

Referente al grado de satisfaccion y comodidad con las instalaciones del negocio se pudo
determinar que el 49% de los compradores indican que casi siempre las instalaciones se
encuentran ordenadas. Dentro de este resultado también interviene la insatisfaccion en el

retraso de la limpieza de las mesas posterior al consumo de cada cliente.

Otro punto es que el espacio es reducido provocando que las mesas, sillas y demas

recursos no estén ubicados en el sitio adecuado.

En cuanto a la comodidad en el espacio donde se sirve los alimentos los clientes indican
que, no se ofrece un servicio comodo obteniendo un 83% en los resultados considerando
que muchos de los emprendimientos se encuentran en la via principal por la cual transitan
muchos vehiculos pesados los que causan inseguridad y problemas al contaminar los

alimentos.

e) Precios de productos

Un punto positivo se encuentra en el establecimiento de los precios de los productos ya
que en su gran mayoria, el 70% de clientes se encuentran satisfechos con los precios que
pagan por los productos. Va de la mano con la variedad de productos que los clientes

manifiestan encontrar en el sector Rural Tachina.
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Considerando de esta manera que los clientes pese a las incomodidades e insatisfacciones
estan dispuestos a adquirir los productos ya que los ofrecen a precios comodo y

accesibles.

f) Situacion de imagen y publicidad

Los resultados de imagen y publicidad muestran que no hay satisfaccion con este punto
considerando que falta una sefializacion clara y expresiva que ofrezca la informacion
necesaria respecto a los productos que se ofrecen; esto es algo que genera incomodidad

al cliente considerando que debe acercarse directamente a preguntar lo que se ofrece.

3.1.2. DETERMINACION DE LA SITUACION INTERNA DE LOS
EMPRENDIMIENTOS

En la Parroquia Rural Tachina se manejan varios emprendimientos dedicados a la misma

actividad concerniente a la venta de alimentos.

a) Caracteristicas de los emprendimientos

El mayor nimero de emprendimientos son de tipo familiar creados por mujeres ubicadas
en el rango de edad de 41 a 50 afios, con estado civil sotera y que son las cabezas de
familia en sus hogares.

El 68% solo llego a cursar los estudios secundarios, seguidos de un 23% que llegaron a

terminar la primaria y solo el 9% en la actualidad estan estudiando la universidad.
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b) Actividades de los emprendimientos

Los emprendimientos se dedican a la venta de alimentos elaborados a base de productos
del medio y el 64% de los microempresarios concuerdan haber empezado su actividad,

por no tener otra alternativa de empleo queriendo ser duefios de sus negocios.

éPor qué se dedico a esta actividad?
16 14
14
12
10

8

: —

5 . 1 | ] 1
no tuvo otra no hay trabajo los ingresos falta de otros
alternativa de del negocio educacion

empleo son mejor que profesional
en los de
trabajos
anteriores

Figura No. 2 -Nota: Se encuestd a 22 emprendimientos de la parroquia

Dando a conocer de esta manera que muchos de estos emprendimientos en la actualidad
se encasillan en emprendimientos de subsistencia los mismos que requieren manejar

planificacién y tener proyecciones de crecimiento.

Las actividades son desarrolladas en sus propios hogares como lo indica el mayor namero
de resultados, mas del 80% son duefios del lugar donde venden los alimentos. Solo un 4%
alquilan el espacio fisico, sin dejar de mencionar que también existe un numero de
comerciantes que realizan las actividades de forma ambulante trasladandose a la via

principal para realizar las ventas.
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El lugar donde desarrolla actualmente
su actividad es:
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Figura No. 3

c) Tiempo que tienen los negocios desarrollando su actividad

El mayor nimero de negocios hasta la fecha tienen de 2 a 5 afios de funcionamiento,
generados en su gran mayoria posterior a la construccion de los puentes y el malecon de
Tachina lo que les brindd la oportunidad de tener ventas considerando que existe mas
afluencia de vehiculos y turistas por el sector; siendo esta una de las oportunidades para

ser explotada su actividad.

Sin embargo también se presentan negocios con una existencia de mas de 16 afios y pese
a este dato se evidencia la falta de desarrollo y crecimiento de estos, representando una

de las més grandes debilidades de los negocios sector.
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Figura No. 4

d) Dificultades que muestran los emprendimientos

Uno de sus principales problemas es que no ha existido de forma continua ese apoyo con

cursos o programas de capacitacion que permitan mejorar sus actividades.

Los negocios no disponen del espacio necesario para la elaboracién y venta de los
productos, partiendo del hecho que todas las actividades realizadas se desarrollan en las

veredas de sus viviendas, generando malestar e inconvenientes en la via.

En muchas de la situaciones los costos de querer solventar un arriendo resultan poco
favorable para las posibilidades de los negocios motivo por el cual se ven obligados a
llevar a cabo las actividades en los hogares, ocupando parte de las calles principales.

Varios de los negocios tienen problemas para conseguir la materia prima con la que

trabajan, no tiene un proveedor establecido.
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e) Tipos de productos ofrecidos

Productos que ofrece
6
5 5
5
4
4
3 .
2 2 2
2 .
1 1
O — T T T T T T T
tortillade maduro choclo con pincho de pescado platos platos otros
choclo conqueso queso carne frito tipicos criollos
Figura No. 5

El mayor nimero de negocios coinciden en la venta de varios alimentos que encabezan
los resultados siendo estos: maduro con queso, choclo con queso, tortillas de choclo. Los

mismos resultados coinciden con los realizados a clientes del sector.

Esta situacion ha propiciado que se establezcan nuevos negocios que ofertan otro tipo de
alimentos como se puede ver en las columnas 5,6 y 7 tales como; pescado frito, platos
tipicos, bolones de verde entre otros; todos estos datos muestran la ventaja del sector,

considerando que gracias a esta variedad hay gran afluencia de clientes.

f) Dias donde se realiza el mayor nUmero de ventas

Los dias en los cuales se realiza el mayor nimero de ventas son los fines de semana
sabado y domingo que son los dias en que mas se ve afluencia de perosnas y vehiculos
por la via principal de Tachina dirigiendose a los diferentes balnearios de la provincia
aprovechando con una parada en la Parroquia Tachina para degustar los diferentes

productos.
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Este dato también es interesante ya que permite determinar que dias se pueden considerar
para aplicar estrategias que ayuden a mejorar las ventas que no resultan ser muy atractivas

los dias lunes y miércoles.

¢Qué dias realiza el mayor numero de
ventas?

12

10

lunes martes  miercoles  jueves viernes sabado domingo

Figura No. 6

SITUACION ADMINISTRATIVA Y ORGANIZACIONAL DE LOS
EMPRENDIMIENTOS.

a) Planificacion de los emprendimientos

Los emprendimientos del sector carecen de la utilizacion de técnicas y planes que
permitan tener un control de cumplimiento de las actividades, desconociendo de este
modo el camino, direccion, propositos y alcances de los mismos; con la falta evidente de
metas, objetivos, mision, vision de sus negocios y prueba de ellos es el tiempo que tienen

funcionando y los pocos cambios y avances que se han presentado.

Es decir todas las actividades y el manejo de los emprendimientos es realizada de forma
empirica utilizando como recursos Unicos la experiencia que tienen desarrollando esta

actividad en el sector.
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b) Recurso humano.

Algunos de los emprendimientos que ofrecen este servicio de alimentos son manejados
por varios miembros de una familia como se menciond en puntos anteriores o incluso
ajenos a la misma, y sin embargo no cuentan con una estructura organizativa establecida
que permita a los integrantes del negocio conocer las actividades claras objeto a ser
desarrolladas, dando paso de esta manera a la confusion en los cargos o tareas y la falta
de entrega o compromiso al cumplimiento en el negocio ya sea por parte de familiares o

personas contratadas es otro de los problemas que afrontan.

¢) Control interno administrativo.

Existe un nimero muy reducido de emprendimientos que llevan una hoja de registro de
las actividades proyectadas a realizarse y las que se llegaron a efectuar en el mes, sin

embargo se debe mencionar que este registro también es realizado empiricamente.

Pocos negocios censados llevan a cabo un control de la materia prima con la que

laboran realizando pequefios registros que respaldan estos movimientos y adquisiciones.

En el caso de las reglas y politicas organizacionales no hay unas establecidas que

permitan que los miembros se acojan y respalden con ellas.

SITUACION FINANCIERA

i.  Control de ingresos y gastos

Este tipo de control se lleva de forma muy basica 0 poco recomendada ya que varios casos
no realizan la constatacion fisica de los gastos en los que han incurrido para realizar sus
ventas mensuales, percibiendo que en su gran mayoria no se realizan proyeccion de ventas
y tampoco se conocen los nimeros exactos de unidades vendidas por cada tipo de

producto.

24



ii.  Los ingresos percibidos en la actividad desarrollada por los emprendimientos

Segun los resultados el mayor nimero de clientes perciben ingresos inferiores al sueldo
basico sin embrago existe un margen de error en este resultando ya que no existen

registros contables que respalden los estimados dados por los duefios de los negocios.

IMAGEN Y PUBLICIDAD DE LOS EMPRENDIMIENTOS

El tema de imagen y publicidad llama la atencion; siendo una de las debilidades mas
notorias presentadas por los negocios partiendo del hecho que méas del 50% no tienen un
nombre o rotulo que los distinga, que indique lo que se ofrece, horarios de atencion o

datos similares.

TEMAS A FORTALECER EN LOS EMPRENDIMIENTOS

El 64% de los encuestados han recibido alguna vez una capacitacion; sin embargo no se
ha presentado un programa en el cual puedan ser parte todos los miembros del
emprendimiento y entre los temas mas importantes considerados a ser potencializados
estan ubicados los siguientes de acuerdo al grado de importancia.

Como invertir el dinero de la microempresa

Como administrar su negocio

Publicidad para atraer clientes

Atencion al cliente

Calcular los costos de produccion

0 N o o A W

Aprender a calcular los impuestos

Mas del 90% de los emprendimientos les gustaria participar de un programa de
capacitacion que les permita fortalecer los aspectos antes mencionados, para de esta
manera permitir el desarrollo y cambios de los negocios de Tachina, dejando de lado la

administracion de un negocio y su personal de forma empirica.
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Necesidades de capacitacion

B 1(menosimportante) W2 ®m3 ®4 m5(masimportante)

13
12 12 12

calcular los aprender a atencion al como invertir el publicidad para como
costos de calcular los cliente dinero dentro atraer clientes administrar su
produccion impuestos dela negocio

microempresa

Figura No. 7

3.1.3. ANALISIS FODA DE LOS EMPRENDIMIENTOS DE
ALIMENTOS DEL SECTOR DE TACHINA

Para construir el diagnostico de la situacion actual y real de cada uno de los
emprendimiento de servicio de alimentos se realizd un andlisis de fortalezas,
oportunidades debilidades y amenazas que experimenta obteniendo los resultados

mediante las fichas de observacién y el censo realizado a cada uno de los negocios

Para realizar la valoracion de la tabla FODA es necesario la construccion de las matrices

de factores internos (EFI) y matrices de factores externos (EFE).
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Tabla No2.- Analisis de la situacion interna y externa de los emprendimientos

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

DEBILIDADES AMENAZAS




3.1.4. MATRIZ DE EVALUACION INTERNA (FORTALEZAS,
DEBILIDADES) Y EXTERNA (OPORTUNIDADES, AMENAZAS)

Tabla No3.- Cuadro de calificacion matriz EFI.

PONDERACION

Fortaleza mayor 4
Fortaleza menor 3
Debilidad menor 2
Debilidad mayor 1
Fuente: Lopez (2013).

VALORACION FODA MATRIZ EFI Y EFE

Tabla No4.- Matriz de Evaluacion factores internos

FORTALEZAS VALOR CALIFICACION VALOR
PONDERADO

Precios bajos 0,16 4 0,64

Experiencia del personal 0,16 4 0,64

Constancia de clientes 0,16 4 0,64

Perseverancia de los microempresarios 0,06 3 0,18

Experiencia en preparacion y venta de 0,1 4 0,4

alimentos

TOTAL 0,64 2,5

DEBILIDADES VALOR CALIFICACION VALOR
PONDERADO

No conocen de aspectos administrativos 0,09 1 0,09

Falta de registros contables 0,09 1 0,09

Falta de planificacién de actividades de 0,05 2 0,1

los negocios

No manejan publicidad 0,09 2 0,18

Poco espacio fisico en los negocios 0,04 2 0,08

Total debilidades 0,36 0,54

TOTAL FORTALEZAS Y 1 3,04

DEBILIDADES
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Tabla No5.- Cuadro de calificacion matriz EFE.

PONDERACION

Oportunidad mayor 4
Oportunidad menor 3
Amenaza menor 2
Amenaza mayor 1

Tabla No6.- Matriz de evaluacion factores externos EFE.

OPORTUNIDADES VALOR CALIFICACION VALOR
PONDERADO

Vision municipal de desarrollo 0,09 3 0,27

Facil acceso por los puentes 0,09 3 0,27

Cercania a la ciudad de Esmeraldas 0,11 4 0,44

Acceso a créditos y fondos concursables 0,08 3 0,24

Sector muy transitado 0,11 4 0,44

Desarrollo de la parroquia 0,06 3 0,18

Gran frecuencia de compras 0,12 4 0,48

Total oportunidades 0,66 2,32

AMENAZAS VALOR CALIFICACION VALOR
PONDERADO

Nuevos competidores 0,05 2 0,1

Alza de materia prima 0,11 1 0,11

Falta de proveedores 0,12 1 0,12

Competencia desleal 0,06 2 0,12

Total amenazas 0,34 0,45

TOTAL OPORTUNIDADES Y 1 2,77

AMENAZAS
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ANALISIS DE LA UBICACION FODA CON GRAFICO

MATRIZ INTERNA Y EXTERNA

| FUERTE | PROMEDIO BAIO
3,0-4,0 2.02,99 1.00-1.99
ALTO
3,0-4,0 >i
I I 1]
MEDIO
2.02,9
vV Vv VI
BAJO
100195 VI VIII IX

Figura No. 8 Ubicacion grafica de los emprendimientos- Fuente: Lopez (2013).

CUADRANTES ESTRATEGIAS
I-1I-1V CRECER Y CONSTRUIR
-V-Vll CONSERVARY MANTENER
VI-IX-VIII COSECHAR O DESINVETIR

Figura No. 9 Significado de cuadrantes por ubicacion FODA - Fuente: Lopez (2013).

Los resultados muestran que el cuadrante donde se deben ubicar los emprendimientos del
sector de Tachina es el cuadrante de celdas I, 11, IV el mismo que recomienda crecery
construir; lo es respaldado con los resultados del censo donde se indica que pese a los
afios de existencia de los negocios no han desarrollado y adoptado practicas

administrativas, publicitarias, contables entre otros.

En la ubicacion en este cuadrante se recomienda el desarrollo de mercado y de productos
lo mismo que puede ser potencializado mediante el programa de capacitacion y con la

aplicacion de estrategias de crecimiento.
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3.2. PLAN PARA EL FORTALECIMIENTO DE HABILIDADES
EMPRENDEDORAS

Producto del censo realizado a emprendedores del sector se determind que el 86% son
mujeres cabezas de familia, en una edad promedio de 34 afios, solo el 14% de los
emprendedores son hombres, de estados civiles solteros y en unién libre lo que totaliza
un 68% de la poblacion.

Edad
8 7
/ 6 6
6
5
4
3 2
= 1
1
0 . . . e
del8a 30 31a40 41 a 50 51a64 65 o mas

Figura No. 10.-Edad emprendedores Parroquia Tachina.

Estado civil

d Series1

soltero/a casado/a divorciado viudo/a union libre

Figura No. 11.-Estado civil emprendedores.

31



Estos datos sociodemograficos orientan a realizar un trabajo que parte de la persona Yy las
habilidades de éstas que si bien existen, necesitan de un fortalecimiento.

La manera més efectiva de administrar y conducir un emprendimiento es que la persona
quien lo dirija refleje y tenga todas las actitudes y habilidades que permitan el desarrollo

de toda la organizacion.

Las circunstancias poco favorables en la que se desenvuelven los emprendimientos como
el hecho de ser conducido por personas solas y en su gran mayoria mujeres responsables
de sus hijos provocan que los emprendedores lideres se desmotiven o confundas las
responsabilidades familiares de aquellas que deben ser realizadas en sus

emprendimientos.

Este plan logra que el emprendedor diferencie su rol y consiga el crecimiento personal
y también profesional. Todo esto identificando las caracteristicas propias de un
emprendedor autoevaluando sus capacidades para hacer frente a innumerables

circunstancias.

3.2.1. ESQUEMA DE CONTENIDOS

La propuesta que da este proyecto tiene dos enfoques en principio uno dirigido fortalecer,
motivar y potencializar las habilidades del guia del emprendimiento y luego enfocada en

el manejo de las actividades y organizacion del emprendimiento.
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Tabla No7.- Esquema de contenidos para el fortalecimiento de emprendimientos.

Unidad | Unidad Il Unidad Il
El emprendedor Organizaciony El mercado
Administracion de la satisfaccion de clientes @
Emprendimiento sistema de produccién
A Unidad IV
/ La contabilidad,\ registros y
ahorro
Desarrollo

Control y seguimiento del programa paso a paso

Evaluaciones practicas/talleres de ejecucion

Metodologia tomada de: (Rodiguez Miranda , Fernandez , & Sbrocca Assandri, 2011,
pag. 48)
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FORTALECIMIENTO DE HABILIDADES Y CAPACIDADES DEL
EMPRENDEDOR

Tatiana Caiola Tellio
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CAPACIDADES DEL EMPRENDEDOR

Antes de iniciar con el proceso de formacion para el fortalecimiento de los
emprendimientos es necesario trabajar sobre las caracteristicas que todo emprendedor a
nivel personal debe tener. Para el caso en cuestion la mayor parte de emprendedores son
mujeres cabeza de familia, que han sido abandonadas por su esposo o que han sufrido
algin tipo de separacion con su pareja, por ello se plantea trabajar la autoestima,

autoconfianza, motivacion y creatividad.

OBJETIVOS DEL PLAN PERSONAL PARA EL EMPRENDEDOR

GENERAL
Fortalecer las habilidades y capacidades del emprendedor para su valoracion personal.

ESPECIFICOS

e Contribuir al mejoramiento de las condiciones de autoconfianza,
motivacién y creatividad del emprendedor.
e Motivar al emprendedor en el planteamiento de metas.

e Estimular el desarrollo de capacidades de liderazgo de los emprendedores.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

El cronograma de actividades permitira tener una guia de cdmo se van a ir realizando los
talleres y capacitaciones, 1os mismo que en algin caso pueden ser objeto de cambio
considerando circunstancias de los participantes o capacitadores.

CAPACITACION MEDIANTE:

Trabajo individualizado
de cada emprendedor
PLAZO DE EJECUCION (3 meses)
CAPACITADOR Varios

ADMINISTRADO A: Empr_endlmlentos -sector
Tachina

Talleres Exposiciones

35



Elaborado por: Tatiana Cafiola (2015).

UNIDAD I

DURACION

PARTICIPANTES

FORMA DE
TRABAJO

Presentacion/ Motivacion
emprendedor

al

1 HORA

Autoconfianza

Que comprende

Ejercicio dinamico

El autoestima

Ejercicio dinamico

4 HORAS

UNIDAD II

Motivacién del emprendedor

Ejercicio dinamico

Receso

Creatividad e innovacion

Ejercicio dinamico

Cuestionario de autoevaluacién

UNIDAD IlI1

4 HORAS

El emprendedor

Caracteristicas

Receso

Que comprende, ejercicio dinamico

3 HORAS

UNIDAD IV

Liderazgo empresarial

Aspectos basicos

Taller de liderazgo

Ejercicios practicos

4 HORAS

EMPRENDEDORES/ RESPONSABLES
DEL EMPRENDIMIENTO

INDIVIDUAL
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3.2.2. MODULO INTRODUCTORIO

ASPECTOS GENERALES
RESPONSABLES PARTICIPANTES COLABORADORES
PUCESE (Pontificia | Fundadores/duefios de | Gobierno Auténomo

Universidad Catolica | los  emprendimientos
del  Ecuador sede | Tachina
Esmeraldas)

descentralizado de la Parroquia
Tachina

participantes

NORMAS SISTEMA DE EVALUACION
e Puntualidad e Mediante talleres
e Respeto e Lluviade ideas
e Asistencias regular e Conclusiones individuales
e Participacion de los e Ejercicios dindmicos por cada

tematica

UNIDAD I

AUTOCONFIANZA

Al igual que una torre necesita de sus bases y pilares que son sus sostén principal el

emprendedor necesita tener confianza en si mismo, en sus ideas en su capacidad

imaginativa en su capacitad creativa, todo ello en conjunto con una consideracion propia

Ilamada autoestima

La autoconfianza es poder confiar en uno mismo en lo que soy capaz de hacer y ante los

que me estoy exponiendo con el fin de conseguir algo.
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Decimos que la autoconfianza es la base por que una persona que tiene autoconfianza

Asumir riesgos

logra:

Confia es su criterio Muestra y da

para la toma de

o seguridad
decisiones

Algo importante de reconocer es que confiar en si mismo no quiere decir que por esa
confianza nunca se tendra una equivocacion en la toma de una decision mas bien nos
quiere dar la pauta de afrontar los malos momentos y acogerlos como un aspecto positiva

siendo este la experiencia.

EJERCICIO DINAMICO AUTOCONFIANZA

TEMA ACTIVIDADES OBJETIVOS

Busca una libreta para trabajar y realiza tres | Determinar el valor de la
listas: en wuna recopila los elogios que | personas.

recuerdes que te hayan dicho otras personas a )
_ Y la confianza en sus aspectos
lo largo de tu vida; en otra enumera las .
LA AUTOCONFIANZA . ) _ positivos como sus fortalezas
capacidades y fortalezas que tu consideras que
posees, y en un tercer listado enumera cosas
que te hagan sentirte orgulloso de ti mismo

(logros, actitudes ante alguna situacién, etc.)
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Fortalezas:
Soy paciente

Se escuchar a los demas

Elogios recibidos:
Pintas muy bien

Eres muy divertido

Estoy orgulloso de:

Haber ayudado a un amigo

en un momento malo.

Haber aprobado el curso

de computacion.

Realiza el ejercicio pensando en todo aquello que te han dicho y lo que eres como

persona.

e Enloselogios recibidos ¢ Cuéanto te crees cada elogio? (enumera del 1 al 10: 1

no me lo creo y 10 creerlo completamente) Si no has puntuado todos los elogios

recibidos con un 10 piensa: ¢qué pasaria si los creyeras todos 100%? ¢Qué

cambiaria en tu actitud o en tu concepto de ti mismo?

9 Tus fortalezas ¢qué dicen de ti mismo? ¢ Qué habilidades y recursos crees que
hay detras de cada fortaleza? ;Hay otras fortalezas o valores que te gustaria

fomentar?

10 Las cosas de las que estas orgulloso: ¢Qué dicen de ti mismo? ;qué valores y
qué habilidades hay detras de cada una?

Fuente: (Graziano , 2015)
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La autoconfianza logran la armonia y vinculacion de tres capacidades: Imaginar,

desarrollar y realizar.

El que se identifiquen aspectos y caracteristicas propias de un emprendedor no pone la
camisas de fuerzas a que una persona pueda ser considerada emprendedora si cumple
con estas al 100% mas bien ayuda a los emprendedores a tener un modelo de referencia

que con el paso del tiempo y el cambio de acontecimiento se va puliendo.

LA AUTOESTIMA

El no tener autoestima afecta la confianza de una persona ya que la autoestima es ese
conjunto de sentimiento sobre si mismo, sobre considerarse importante, unico valioso,

capaz.

La autoestima también puede ser considerada una herramienta para mejorar y desarrollar
relaciones con otras personas ya sean estas mi equipo colaborador o con los clientes y

proveedores.

Muchos personas y emprendedores tiene una baja autoestima que acarrea debilidad ante
los pequefios problemas viéndolos como grandes obstaculos que no estan en la capacidad

de solucionar.

La autoestima alta forma en el emprendedor una personalidad fuerte, actuando de forma
responsable aceptandose tal y como es uno mismo. La autoestima es reconocer cuanto me

considero y aprecio a mi mismo, es aceptarte tal cual eres.
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REALIZA EL SIGUIENTE EJERCICIO DE AUTOESTIMA

Ejercicio

Actividad

Objetivo

APRECIACION
PERSONAL

Estas  actividades de
autoestima consisten en
encontrar cualquier cosa
que tenga algo de valor. Me
propongo encontrar al
menos 10 cosas que pueda
apreciar. Si  puedo las
escribo.

La intencion es que Yo
logre cambiar mi manera
de ver la vida y aprecie
cada vez més y desprecie

cada vez menos.
Ejemplo :

(soy respetuoso, me gusta
mi cabello, soy capaz de
amar, soy bueno en las
ventas, sé ahorrar,

conduzco bien)

Escriba una lista de las cosas que aprecia de si mismo/a.

UNIDAD II

LA MOTIVACION DEL EMPRENDEDOR

La motivacion en lo que empuja a una persona a realizar algo, todos los seres humanos

realizamos nuestros actos movidos por algo impulsados a alguien; las motivaciones no

solo estan en el &mbito familiar también en laboral. La motivacién logra la firmeza y el

empefio de conseguir un objetivo propuesto.

La motivacion en el emprendedor debe lograr una mejora continua a fin de alcanzar del

desarrollo de la persona.
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El trabajar motivado es estar presion para realizar una actividad, la motivacion permite

que todo fluya en el mejor ambiente ya que las personas estan predispuestas.

No significa ir al trabajo o abrir el negocio porque caso contrario no generariamos
recursos para sostener a la familia, mas bien es el pensar, “hago esta actividad porque me

gusta me llena tengo un fin que sé que cumpliré y me atraera satisfaccion”

EJERCICIO MOTIVACIONAL

ACTIVIDAD OBJETIVO

Reconocer qué motivacion tengo al

TEST LA MOTIVACION o
momento de alcanzar los objetivo

Responda con sinceridad el siguiente test

1. Dentro de su emprendimiento usted hace las cosas porque:
*Porque las tengo que hacer.

*Porque me gusta lo que hago siento satisfaccion al hacerlo.

*Porque pienso que es una actividad en la que voy a ganar dinero al hacerla.

2. Cuando me planteo una un objetivo que se va a cumplir a largo plazo

*Me voy animando con cada parte del camino recorrido.
*Suelo desistir pensando en todo lo que me queda por conseguirla.

Intento conseguirla siempre que no me resulte muy complicado.
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3. Con el resultado final de las cosas.

*Sdlo estoy satisfecho si han salido bien.

*A pesar de que indudablemente prefiero que salgan bien, lo que realmente me satisface

es sentir que el proceso ha sido bueno, que he hecho las cosas bien.

4. Los problemas o contratiempos los vivo

*Como un reto o desafio.

*Como algo desagradable.

*Como una catastrofe.

5. Cuando las cosas han salido bien

*Me alegro.

*No despierta ninguna emocion en mi, pues asi deberia ser siempre.

*Me siento satisfecho y me premio con algun pequefio capricho por el esfuerzo.

CREATIVIDAD E INNOVACION EN EL EMPRENDEDOR

e Lacreatividad es logran transformar imaginar y crear
e Esesa capacidad de proponer ideas diferentes

e Requiere de un proceso de blasqueda

La creatividad va de la mano con la innovacion es donde se propone algo nuevo no
presentado por otro negocio u otra persona anteriormente que también puede ser con un

producto nuevo que permite satisfacer una necesidad o gusto.
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Si bien es cierto los clientes acuden a buscar productos ya existen también requieren de
innovaciones en ellos de tal manera de tenga un motivo de compra, siendo asi la
innovacion un actividad que logra el desarrollo en muchos de los casos la sobrevivencia

de los negocios.

Al ser creativo estamos abierto al analisis de varias alternativas o bien sea a la mezcla de
estas alternativas. Es necesario para alcanzar la creatividad que posteriormente se

materializa en la innovacion ser:

¢ Imaginativos
e Flexibles

e Pacientes

e Perseverantes
e Arriesgados

e Tener confianza en si mismo

EJERCICIO DINAMICO

Realizar la lectura motivacional : LA CULPA ES DE LA VACA TEMA
“ARMAR EL MUNDO?”, luego realizar lluvia de ideas conclusiones y mensajes

de la lectura -=-=-mmmmm e e ee

EJERCICIO DINAMICO: LA CREATIVIDAD

Tienen como objeto despertar la

imaginacion y apartarnos de nuestros
CREATIVIDAD . _ _
habitos de pensamiento, juegan un papel

de “despertador”.
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Completa dibujos con la imagen ejemplo un sobre de carta

CUESTIONARIO FINAL DE AUTOEVALUACION RESPECTO AL
EMPRENDEDOR

Instruccién: coloca una x frente a la alternativa que te represente o que consideras

manejar.

Mi desarrollo personal Poco Mucho Nada

Reconozco aquellos aspectos en los que soy bueno y

me identifico como un emprendedor.

Se identificar los aspectos en los que debo mejorar.

Mi trabajo lo realizo porque es algo que me gusta 'y

me llena como persona.

Estoy en la capacidad de reconocer y poner en
practica varias de mis caracteristicas a la hora de

realizar mi trabajo y guiar a mi equipo.

Realice un analisis de sus respuestas y en caso de ser poco satisfactoria; coloque

gue acciones realizaria para mejorar esa situacion
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Habilidades emprendedoras Poco Mucho Nada

Estoy en la capacidad de identificar oportunidades en

mi entorno.

Se afrontar los problemas y obstaculos generando

soluciones que permiten el progreso.

Puedo reconocer las necesidades y cambios que

necesito realizar como persona.

Sé reconocer las necesidades y necesarios que debe

realizar mi equipo y mi negocio en general.

Realice un analisis de sus respuestas y en caso de ser poco satisfactoria; coloque

gue acciones realizaria para mejorar esa situacion

Mi capacidad Poco Mucho Nada

Logro dar sugerencias y propuestas nuevas que sean
de utilidad pero diferentes en una situacion que se

presente en el emprendimiento.

Podria analizar una situacion de forma creativa y
Unica en relacion a la competencia directa que tengo

en mi entorno.

Tengo una postura de flexibilidad ante el cambio
constructivo potenciando los recursos que tengo a la

mano.
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Realice un analisis de sus respuestas y en caso de ser poco satisfactoria; coloque

que acciones realizaria para mejorar esa situacion

UNIDAD 11

EL EMPRENDEDOR

ACTIVIDADES CONTENIDO TIEMPO RECURSOS
e Bienvenida e Presentacién del Computadora
proyecto 2 horas Participantes/
e Presentacion de e Dinamica de emprendedores
emprendimientos presentacion
e El emprendedor e Sus Computadora
Sus Caracteristicas Infocus
caracteristicas 2 horas Materiales de
e Dindmica de e Ejecucion de la oficina
liderazgo dindmica Banderines 0
e El liderazgo pafiuelos
e El liderazgo en
el mundo
empresarial

EL EMPRENDEDOR

CARACTERISTICAS DEL EMPRENDEDOR

El emprendedor es la persona que se encuentra en la capacidad de construir paso a paso
una organizacion dotandola de recursos econémicos, talento humano y financiero pero
gue también experimenta y afronta los obstaculos cambiantes del mercado. El
emprendedor ve oportunidades en el medio en el que se encuentra y las aprovecha.
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Uno de los aspectos méas importantes en un emprendimiento es la organizacion y
administracion del mismo del mismo, que a pesar de ser muy importante, en muchos
casos es considerado innecesario y dificil de aplicar

Como varias de las cosas que realizamos en la vida son objeto de una organizacion y
administracion; de la misma manera los emprendedores deben considerar que para el
avance y alcance de objetivos a largo plazo es imprescindible que las cosas sean
organizadas dentro de los negocios; partiendo del hecho que se quiere lograr que esos
pequefios negocios gque iniciaron con pocos recursos materias, herramientas y miembros
se conviertan en empresas sostenibles que generen beneficio propio y satisfaccion a
clientes.

Los emprendedores deben ir adoptando caracteristicas que les permitan convertirse en
empresarios, siendo caracteristicas propias de estos;

v Crear nuevos productos: Es necesario crear productos nuevos pero que de igual
manera satisfagan la necesidad del cliente, lo mismo que les abre la oportunidad de
atraer clientes futuros que estan en busca de esos nuevos productos.

v' Adaptarse al entorno y acaparar mercado: esto involucra el espacio fisico en el
cual se desenvuelve de tal forma que aunque no sea el mas favorable y comodo se
puedan establecer estrategias que de igual manera permitas que se lleve a cabo la
actividad se sea al analizar las distribucion de sus espacio interior logrando que el
cliente acuda a efectuar la compra.

Este punto también involucra las relaciones que se mantienes con los clientes para
atacar el mercado con la fidelizaciébn de compradores y atraccién de clientes
potenciales.

v Abierto al cambio: estar en la disposicién de cambiar el mecanismo de produccion,
0 registros de cobranza con aparatos tecnoldgicos o herramientas y recursos que
permitan optimizar el tiempo de los procesos productivos. Esto ayuda a mantener un
majeo mas profesionalizado de recursos materiales y recursos humanos

v Organizar y administrar el talento humano: el personal miembro del negocio es el
motor que mueve la empresa y el empresario debe preparar a ese personal
direccionarlo al cumplimiento de sus funciones y tareas las mismas que deben estar
establecidas independientemente si los miembros son familiares o personal
contratado.
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UNIDAD IV

EL LIDERAZGO EMPRESARIAL

EJERCICIO DINAMICO

TEMA DINAMICA OBJETIVO
Banderines Conocer el nivel de
LIDERAZGO ] liderazgo de los
(60 minutos) emprendedores
ACCIONES Y APRENDIZAJE
MATERIALES DESARROLLO APRENDIZAJE
*Conformar grupos de 5 personas. *Cualidades de un
*Escoger un lider en cada grupo.(5 | lider
minutos) *Comunicacion
20 Pariuelos *Los participantes deberan vendarse los | *Saber escuchar
0jos a excepcion del lider. (10 minutos) *Conflictos
*Cada grupo deberd organizarse y salir a | *Consecucion de
20 Banderines buscar los banderines guiados por los | metas
lideres. (15minutos ) (Sminutos)

Nota: Apuntes unidad de emprendimiento PUCESE 2015
CONTENIDO TEORICO “EL LIDERAZGO EMPRESARIAL”

El liderazgo representa esa capacidad de influir y guiar a las personas de tal forma que
se consigan los objetivos pero con el trabajo en conjunto, el motivado y el compromiso
con lo que se esta realizando.

Cuando en las organizaciones se tienen lideres en lugar de jefes quienes Unicamente
imponen y mandan se puede trabajar de forma comoda y por ende desarrollar un mejor
ambiente laboral

El liderazgo es un elemento clave para el éxito de los equipos de trabajo o de
organizaciones. En un pequefio negocio el fundador debe liderar sus recursos humanos
buscando la maxima eficacia para aspirar a obtener los mejores resultados posibles. (Pino
Mejias , 2015, pag. 199)

El lider estd en la cabeza del grupo y guian para conseguir el progreso, cumpliendo
funciones de
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e Supervisar, ayudar e impulsar a las personas miembros del negocio.

e Difundir la informacidn sobre aspectos de la organizacion que son necesarias del
conocimiento de todo el grupo o equipo apoyandose de medios comunicativos
COMO correaos, anuncios en carteleras entre otros.

e Manejar y ayudar resolver problemas entre los miembros.

e Escuchar las opiniones de los demas.

¢ Innova, mejora productos existentes.

Es necesario conocer que las grandes empresas con éxito se lo deben a la direcciones de
lideres y no jefes. Dejando de pensar unicamente en el hecho de encontrarse en un
eslabon mas arriba que el de los empleados y mas bien trabajando conjuntamente con los
trabajadores.

FORMATO CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACION PARA LOS
PARTICIPANTES RESPONSABLES DEL EMPRENDIMIENTO

*Estos resultado son para reflexion del participante, no es necesario colocar nombre, ni
ser entregada al capacitador. Es indispensable que sean respondidas las preguntas con
sinceridad y responsabilidad

Coloque un visto junto a la accion de usted considera que realiza o realizaria en
su emprendimiento.

Si un trabajador comete una falla
1. Lo citas para conversar en privado 2. Le dices de la falla que cometid
delante de todos los empleados O

Si un trabador quiere dar una idea para cambiar algo

1. Losoigo sin analizar la idea que 2. Le prestas la debida atenciény en
propone caso de ser buena la idea
colaboras para que se lleve a cabo

- O

Doy el crédito o la valoracién a un empleado que haga un buen trabajo
1. Si, pero reconozco que no en 2. Dependiendo de quién sea
todas las ocasiones
O 0

Al indicar que se realice un trabajo u actividad nueva

1. Espero  resultados de lo 2. Doy orientacion antes de realizarl
encomendado a 0
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ACCIONES Y COMPORTAMIENTOS PROPIOS DE UN LIDER
e Siuntrabajador comete una falla

Lo cita para conversar en privado

e Siun trabador quiere dar una idea para cambiar algo

Le prestas la debida atencidn y en caso de ser buena la idea colaboras para que se lleve
a cabo.

e Doy el crédito o la valoracion a un empleado que haga un buen trabajo
Siempre valora y reconoce el éxito de un empleado esto ayudando a su motivacion.
e Alindicar que se realice un trabajo u actividad nueva

Da la orientacién antes de realizarlo

3.2.3. PROPUESTA DEL PLAN DE CAPACITACIONES PARA EL
FORTALECIMIENTO DE LOS EMPRENDIMIENTOS DEL
SECTOR DE TACHINA

ANTECEDENTES

Con el plan de capacitaciones se busca que los miembros del emprendimiento desarrollen
habilidades y adquieran conocimientos que beneficien al negocio para lograr un mejor

funcionamiento del mismo.

La capacitacion es necesaria para todo tipo de organizacién; todos requieren del constante

fortalecimiento en actividades, procesos, manejo de relaciones y recursos.

Con el disefio del plan de capacitacion se busca que el miembro del emprendimiento se
involucre con todas las actividades y se sienta motivado a contribuir con el desarrollo de
sus negocios familiares, teniendo presente que para ello se utilizaran herramientas,
recursos practicos y visuales que permitan obtener una mayor comprensién de los temas

ensefiados mediante las diferentes sesiones y talleres.

La utilizacion de un plan de capacitacion para emprendimientos informales permite

determinar los puntos indispensables y prioritarios a ser atendidos, relacionando la
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realidad observada en cada uno de los emprendimientos junto a la perspectiva y

comentarios de clientes.

Se inicia con una propuesta administrativa que permita organizar la estructura, roles y
funciones de los integrantes del emprendimientos, logrando identificar aspectos de

liderazgo y también responsabilidades de cada uno de los miembros.

También se requiere que los miembros de los emprendimientos puedan tener una vision
del mercado al cual se estan dirigiendo para poder realizar una comparacion del trabajo
que estan realizando mediante la oferta de sus productos y servicio frente a la satisfaccion
de clientes, para determinar en este caso la importancia del mercado para la adecuada

sostenibilidad del negocio y por ende para el crecimiento deseado.

Se logrard que se puedan identificar y definir los procesos de producciéon de formas
sencilla considerando que son productos con una corta elaboracién, ademas del control

de los recursos, la identificacion de costos y gastos incurridos para brindar los servicios.

La propuesta contable y financiera logra que los duefios de los negocios lleven un registro
de los ingresos y egresos de acuerdo a un presupuesto lo que su vez que permitira
determinar valores que pueden ser destinados al ahorro de los negocios.

Dentro de las finanzas personales también se pueden ver las ventajas y desventajas del
acceso a créditos de acuerdo a la situacion actual en la que se encuentre el

emprendimiento y de su capacidad de pago.
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OBJETIVOS DEL PLAN DE CAPACITACION
GENERAL

Instruir a los miembros de los emprendimientos para el manejo oportuno de sus negocios,

generando progreso y desarrollo para beneficio propio y de clientes.

ESPECIFICOS

Realizar una propuesta administrativa para la organizacion de roles y funciones

e Ampliar los conocimientos de registros de ingresos y gastos para mejor control
del efectivo.

e Estipular un fondo para el emprendimiento, lo que para futuras inversiones y pago
de endeudamiento.

e Analizar el poder de mercado para el sostenimiento de la empresa

PROPUESTA PARA FORTALECIMIENTO DE EMPRENDIMIENTOS

ASPECTOS GENERALES
RESPONSABLES PARTICIPANTES COLABORADORES
PUCESE (Pontificia | Miembros de los | Gobierno Autonomo descentralizado

universidad Catolica del | Emprendimientos Tachina | de la Parroquia Tachina
Ecuador sede esmeraldas)

NORMAS SISTEMA DE EVALUACION
e Puntualidad e Mediante talleres
e Respeto e Lluvia de ideas
e Asistencias regular e Conclusiones individuales
e Participacién de los participantes e Evaluaciones escritas
e Ejercicios dindmicos
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TEMATICAS DEL PLAN DE CAPACITACION

DINAMICA MOTIVAR AL EMPRENDEDOR

APELLIDATE CON Conocer a los participantes del proceso de
NOMBRES DE ANIMALES capacitacion

TEMA GENERAL SUBTEMAS INVOLUCRADOS

Conceptos, liderazgo empresarial, organigrama,
recurso humano ,manejo de relaciones laborales,
ADMINISTRACION DE MI recursos de la empresa :materiales, financieros,
NEGOCIO RR.HH.

Resultados de satisfaccion de clientes, la
sostenibilidad del negocio segun el mercado,
ANALISIS DEL MERCADO |FODA, atencidn al cliente, imagen del negocio.

Produccion, conceptos, procesos de produccion de
PRODUCCION cada negocio y costos

CONTABILIDAD Y Registros de ingresos y egresos :Control de costos,
FINANZAS PERSONALES ventas, gastos, gastos de bolsillo, presupuestos

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

El cronograma de actividades permitira tener una guia de como se van a ir realizando los
talleres y capacitaciones, los mismo que en algin caso pueden ser objeto de cambio
considerando circunstancias de los participantes o capacitadores.

CAPACITACION MEDIANTE:
Talleres \ Exposiciones Equipos de trabajo
PLAZO DE EJECUCION (3 meses)
CAPACITADOR Varios

Emprendimientos -sector
ADMINISTRADO A: Tachina

Elaborador por: Autor de Tesis
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CONTENIDO

DESCRIPCION

TEMAS

DURACION/de
acuerdo a
disposicion

colectiva (sujeto
a cambios

PARTICIPANTES

FORMA DE
TRABAJO

Presentacion/ Motivacion al

emprendedor

DURACION

Capacitador/emprendedores

UNIDAD I

Administracion de mi negocio

Mision, vision, objetivos

ejercicios y dindmica

Receso

Estructura Organizativa

Disefio de la estructura organizativa,
roles y funciones

Ejercicios practicos

Manejo de relaciones laborales

6 HORAS

emprendedores

Individual

Grupal

individual

Equipos de trabajo

UNIDAD II

Socializaciéon resultados encuesta

satisfaccion clientes

Los emprendimientos

Receso

Atencion al cliente

Importancia de imagen y nombre de
negocio

4 HORAS

emprendedores

Individual

Equipos de trabajo

Individual

UNIDAD IlI

Produccién

Proceso de produccion de cada negocio

Receso

Presentacion proceso de produccion

6HORAS

emprendedores

Individual

UNIDAD IV

Control y registro de ventas

Control y registros de compras

Taller practico

Gastos de holsillo

Registro de cuentas por cobrar

Receso

Registro de cuentas por pagar

Pérdidas y ganancias

8 HORAS

emprendedores

Individual

Elaborado por: Tatiana Cafola 2015
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3.2.4. DESARROLLO DE CONTENIDOS DE CAPACITACION

UNIDAD I
ORGANIZACION Y PLANIFICACION DEL EMPRENDIMIENTO
TEMA: EMPRENDER Y AVANZAR

Para que toda actividad que se realiza tenga un sentido o una direccién necesita del
planteamiento de objetivos que en principio pueden ser muy pequefios medibles y
posibles de alcanzar.

Asi como los seres humanos nos planteamos pasar un afio 0 semestre en la escuela o
colegio, viajar en las vacaciones y de mas, de la misma manera los negocios necesitan
ser encaminados a conseguir sus objetivos con la participacion activa de cada uno de los
miembros que lo conforman.

Los objetivos deben ser sencillos, claros y con la posibilidad de medirlos o determinar el
grado de cumplimiento de los mismos.

Ejemplos de objetivos

e Al final del afio 2015 ofertar mis productos con un empague apropiado.

e Aumentar el nimero de clientes

e Realizar una integracion anual del personal

e Ahorrar el 50% de las utilidades de cada periodo.

e Al final del afio 2015 el negocio va a generar una ganancia de ...x

e Dentro de dos afios seré uno de los tres mejores negocios de Tachina en la venta
de pescado frito

DEFINICION DE OBJETIVOS

ESTABLEZCA OBJETIVOS PARA SU EMPRENDIMIENTO(Claros vy
realistas)

OBJETIVO MENSUAL | e

OBJETIVOS ANUALES | e
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RAZON DE SER DE MI EMPRENDIMIENTO Y LA EXPECTATIVA DE
DESARROLLO

MISION -VISION

La mision: La mision de la empresa la podemos definir como la actividad que la empresa

realiza indicando que se ofrece bajo que estandares

Ejemplo de mision:

Brindar en la ciudad de Esmeraldas productos alimenticios de calidad, elaborados por

un equipo competente y comprometido con brindar un excelente servicio.

La vision: Es la proyeccion de lo que quiere conseguir, es lo que desea obtener en un

tiempo determinado que no debe ser tan extenso y tampoco muy corto.
Ejemplo de vision:

Ser reconocidos como el negocio nimero uno en venta de comida tipica de esmeraldas

diferenciada por su buen nivel de servicio.

Los negocios independientemente del tamafio necesitan una razon de ser conocer que es
lo que hacen, que ofrecen y que quieren conseguir ;permitiendo que tanto los duefios
como los colaboradores se sientan comprometidos e identificado con la labor que hacen
con el producto o servicio que prestan y con lo que juntos conseguiran en tres cuatro o

mas anos

La Gnica manera de lograr esto es al establecer la mision y vision del negocio y al hacerlas

conocer a los trabajadores sin importar que estos sean familiares.
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REALIZAR LAS MISION Y VISION DE SU EMPRENDIMIENTO

Misién

Vision

ORGANIZACION Y ADMINISTRACION DEL EMPRENDIMIENTO

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

emprendimiento

TEMAS CONTENIDO TIEMPO RECURSOS
ESTRUCTURA e Organigrama del e Computadora
ORGANIZATIVA DE | negocio 2 horas e Participantes/
MI e Modelos de emprendedores
EMPRENDIMIENTO organigramas hojas

adaptados al negocio lapiz

e Definicion de borrador
Funciones de los
miembros del

ORGANIGRAMA DEL NEGOCIO

Ao largo de la historia las familias y grupos de individuos han demostrado la importancia

de mantenerse unidos para la consecucion de objetivos y metas comunes.

El organigrama es la grafica que muestra la relacion de los departamentos de una empresa

a través de las lineas de autoridad, es el esquema de la organizacion el cual se simboliza

con rectangulos que indican las diferentes areas vy la visualizacion de aspectos como:

posiciones o0 puestos dentro de la organizacion, como se agrupan las areas y como fluye

entre ellas la autoridad (Luis, 2010, pag. 99).
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Las actividades organizadas permiten que todo mantenga su rumbo, sin la ejecucion de
una tarea por uno de los integrantes de un grupo no se puede conseguir que el otro
miembro ejecute su funcidon, mas aun cuando se habla de procesos productivos que de

ninguna manera pueden separarse.

Individuos que trabajan de forma grupal necesitan saber cual es su estructura

organizacional es decir la forma de organizacion que se debe manejar

Sin embargo cada empresa es diferente en la actividad a la que se dedica, en la forma de
conformarse y el numero de integrantes que tiene por ende las estructuras

organizacionales son diferentes

La estructura organizacional permite lograr la asignacion de personas, las mimas que

Ilevan a cabo tareas de forma personal y dividida

MODELO PROPUESTO PARA EMPRENDIMIENTOS

RESPONSABLE DEL

EMPRENDIMIENTO
Nivel 1

RESPONSABLE RESPONSABLE DE
Nivel 2 FINANCIERO PRODUCCION

Figura No 12 Modelo de organigrama emprendimientos servicio de alimentos
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SEGUNDO MODELO ORGANIGRAMA DEL NEGOCIO

ADMINISTRADOR

Nivel 1
RESPONSABLE DEL EMPRENDIMIENTO
JEFE DE , JEFE JEFE DE COMPRAS
PRODUCCION FINANCIERO Nivel 2
AYUDANTES
Nivel 3

Figura No 13 Modelo de organigrama emprendimientos servicio de alimentos

ELABORACION DEL ORGANIGRAMA DEL NEGOCIO
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MANUAL DE FUNCIONES

TEMAS CONTENIDO TIEMPO RECURSOS
e Computadora
2 horas e Participantes/
e Manual de e emprendedores
FUNCIONES DE LOS funciones e hojas
MIEMBROS DEL e Modelos de e lapiz
EMPRENDIMIENTO funciones e borrador
e tijera
e cinta
e grapadora
e regla

DEFINIR LAS FUNCIONES

El tener un documentos en el que se respalden las diferentes funciones que tiene los
miembros de la organizacion se puede tener un control del cumplimiento de cada una de
esas funciones y tareas especificas, permite que la persona se sienta identificada y por

ende mas comprometida a realizar sus trabajo.

Con el manual al cual nos estamos refiriendo no Unicamente se pueden determinar las
funciones que debe realizar cada persona, sino mas bien se puede tener una vision clara

del rol que este desempefia, cudl es el cargo que esta ocupa, y el nivel al que pertenece.

Para que se desarrollen practicas que permita el buen funcionamiento y por ente la

eficiencia de la organizacion

Logrando que no se pierda tiempo por el hecho de existir actividades que las realizan dos

personas de manera duplicada cuando Unicamente deben ser tareas de una.

Otro de los beneficios es que como las funciones ya estan divididas cada miembro se

vuelve especialista en realizar sus actividades logrando asi una mejora continua.
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EJERCICIO DINAMICO FUNCIONES DE LOS MIEMBROS DEL
EMPRENDIMIENTO

FUNCIONES | 10108 ey bilidades adminisatives

ADMINISTRATIVA | Papel P 4 -

S _ que ayuden al crecimiento  del
(45minutos) | emprendimiento.

ACCIONES Y APRENDIZAJE

Desarrollo Aprendizaje

*Conformar grupos de 5 personas.(4 e Trabajo en equipo

minutos)
e Delegacion de funciones

*Cada grupo tendra 1 minuto para
organizarse, luego se procedera a crear las e Planificacion

torres en un lapso de 30 minutos. L
e Organizacion

*Luego se procedera a realizar la prueba
de resistencia la cual consiste en ubicar
una barra de goma sobre la torre de papel e Control
y esta debe soportar el peso, la que logre
soportar el peso y sea la mas alta sera la | (20 minutos)
ganadora. (15 minutos)

e Direccion
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MODELOS “MANUAL DE FUNCIONES” (Adaptado a pequeiios
emprendimientos)

CARGO: Administrador /responsable del emprendimiento

NIVEL: Primer nivel

AUTORIDAD SUPERIOR : NO APLICA

ROL.: Llevar a cabo todas las actividades de planificacion, organizacion y control del
emprendimiento, tomando decisiones que contribuyan al funcionamiento oportuno
guiando al personal, para cumplir los objetivos

FUNCIONES PRINCIPALES :

= Representar al emprendimiento de manera formal
= Indicar las tareas que cada miembro debe llevar a cabo.

= Plantear los objetivos a cumplir en cada periodo y cuales eran los mecanismos
para cumplirlos.

= Revisar los cambios contables y los registros de las operaciones del
emprendimiento.

= Contratar el personal que sera parte del negocio.

= Examinar y construir el presupuesto.

= Manejar y mantener las relaciones con proveedores de materias primas y demas
recursos.

= Promoverlas buenas relaciones laborales.

= Motivar a los miembros del emprendimiento.
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CARGO: Responsable Financiero

NIVEL: Segundo nivel

AUTORIDAD SUPERIOR : Administrador/responsable del emprendimiento

ROL.: Optimizar los recursos economicos del emprendimiento de tal forma que tome
las decisiones que contribuyan a generar mayor rentabilidad partiendo de los registros
de ingresos y egresos del negocio.

FUNCIONES PRINCIPALES :

= Llevar los registros de compras del negocio

= Controlar las ventas de productos por periodos establecidos.

= Realizar presupuestos para publicidad.

= Determinara las ganancias o pérdidas.

= Controlar costos y gastos.

= Realizar el registro de cuentas por cobrar y cuentas por pagar

= Negociar con proveedores para mejores precios 0 promociones

CARGO: Responsable de produccion

NIVEL: Segundo nivel

AUTORIDAD SUPERIOR: Administrador/ responsable del emprendimiento.

ROL.: El encargado de produccién debe encargarse elaborar los productos que se van
vender partiendo de los registros historicos de ventas para determinar la cantidad
necesaria a producir, bajo los estandares de calidad e higiene.

FUNCIONES PRINCIPALES :

= Planificar la produccién del negocio.

= Elaborar los diferentes tipos de productos que vende el negocio.
= Cumplir con una adecuada manipulacion de alimentos

= Optimizar los proceso de produccion

= Realizar un constante aseo en el &rea de cocina
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UNIDAD II

EL PROCESO PRODUCTIVO

TEMAS CONTENIDO TIEMPO RECURSOS

e Computadora

PROCESO e Definicion e Participantes/
PRODUCTIVO e Importancia
2 horas e emprendedores
e Taller :
y e hojas
elaboracion de -
e lapiz
sus proceso de
g e borrador
produccion
e esfero

IMPORTANCIA DE UTILIZAR EL PROCESO PRODUCTIVO COMO
HERRAMIENTA PARA LA TOMA DE DECISIONES

El proceso productivo se lo puede definir como la ejecucion de multiples acciones
consecutivas con la que se busca la trasformacion de varios elementos para la consecucion

de los productos terminados.

Por ente este proceso de cambio y trasformacién arroja que estos elementos que
ingresaron de una manera adquieran mas valor al ser transformados en un producto que

satisface un deseo u necesidad

El sistema de produccidon con el paso del tiempo ha ido cambiando y mejorando en todas
las industrias de manera general al incorporar | tecnologia para la elaboracion de los

productos, invirtiendo en maquinarias que facilitan y agilitan el trabajo.

El conocer y cumplir con el proceso productivo ya establecido en un negocio permite
que se pueda dar un producto de calidad, por el hecho que se evaluar si se esta cumpliendo

con todos los pasos del proceso de produccion para obtener el producto que se espera.

Es necesario que se establezca porgue si se realiza la contratacion de nuevo trabajador

este tiene bases establecida de como debe elaborarse el producto que se vende
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En muchas ocasiones puede ayudar a la reduccion del tiempo ocioso o la mala

distribucion del tiempo para cada accién

También se pueden controlar los tiempos de entrega de pedido puesto que ya se conoce

el proceso de produccion y el tiempo de toma la elaboracion de un producto.

MODELO DE PRODUCCION

PROCESO PRODUCTIVO TORTILLA DE CHOCLO

PROCESO

ENTRADA

SALIDA

Producto
terminado
tortilla

7

\

Agregar especies y
condimentos

Materia prima
e insumos

A
Pelar el choclo

Moldear

A\ 4

Rayar o moler Mezclar

A

Sofreir maza

<

_—

Figura No 14

Modelo proceso productivo- Elaborado por: Tatiana Cafiola 2015
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TALLER PROCESO DE PRODUCCION

ELABORE EL PROCESO PRODUCTIVO DE SU EMPRENDIMIENTO

¢ Qué tipo de maquinaria puedo adquirir para agilizar mi proceso de produccion?

Establezca el tiempo de elaboracién de sus productos de acuerdo a su proceso de
produccion.
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FODA ANALISIS INTERNO Y EXTERNO DEL EMPRENDIMIENTO

TEMAS CONTENIDO TIEMPO RECURSOS
. FODA Computadora
ANALISIS FODA Significado Participantes/
Ejemplo 2horas emprendedores
e Beneficios e hojas
o lapiz
e borrador
e esfero

ANALISIS DE LA SITUACION DE MI NEGOCIO (FODA)

e F:FORTALEZAS

e O: OPORTUNIDADES
e D:DEBILIDADES

o A: AMENAZAS

El FODA es una herramienta de excelente para analizar al negocio conociendo de esta
forma la situacién actual del mismo, todo lo que esta a su alcance y puede ser aprovechado
para mejorar, aquello que se debe cambiar y hacer de mejor manera para conseguir el
desarrollo.

El FODA permite dar una mirado a lo interno de la empresa y a lo externo de esta.

El anélisis de lo interno lo obtenemos al conocer las FORTALEZAS Y DEBILIDADES
y el anélisis externo involucra las OPORTUNIDADES que se pueden aprovechar y la
AMENAZAS a las que se exponen.

Las fortalezas estan relacionadas con las actividades que realizo de manera eficiente,

involucrando la calidad de los productos o servicios y todo representa una ventaja

Las debilidades también son los factores internos de la empresa pero con la diferencia de
ser aquellos factores negativos que no permiten que se consigan los objetivos que la

empresa se plantea
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Ejemplos fortalezas Ejemplo debilidades

. Personal calificado e Mal ambiente laboral

e Mala calidad del producto

e Desconocimiento de practicas
. Ubicacion estratégica administrativa

¢ Organizacion deficiente

e Carencia de publicidad

. Experiencia

. Precios competitivos

Los factores externos los constituyen las oportunidades y las amenazas, siendo las
oportunidades de apoyo y beneficio a diferencia de las amenazas que son negativas para.
Estos dos factores no son controlados por la empresa pero en el caso de las oportunidades
si pueden ser aprovechadas.

Las oportunidades: representan los factores buenos que se pueden utilizar de forma
favorable y que en muchos de los casos no estan a simple vista, se identifican realizando

un analisis del medio u entorno en el que nos encontramos

Las amenazas: Su nombre mismo indica que este tipo de factores pueden atentar contra

la continuidad de la empresa en el medio en el cual se encuentra.

e ANALICE LOS FACTORES INTERNOS Y EXTERNO DE SU
EMPRENDIMIENTO (FODA)

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

DEBILIDADES AMENAZAS
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UNIDAD IlI1

EL MERCADO Y LA SATISFACCION DE CLIENTES

LA SOSTENIBILIDAD DE LOS EMPRENDIMIENTOS

DINAMICA OBJETIVO DESARROLLO
e Conformar grupos de 3 personas, donde dos de
ellos seran la estructura de laempresay el restante
Conocer que los 4 '
MUNDO q sera el cliente.

EMPRESARIAL

(20 minutos)

clientes son
importantes para
el sostenimiento
de la empresa.

e Conformando una secuencia de ratoneras para
comenzar a rotar, es decir a cambiar de puesto
cuando la autoridad lo indique (derecha —

izquierda -

ratbn o terremoto (cambios en el

mercado, alza de precios, nuevos competidores).

Por lo general las empresas afrontan varios desafios en el entorno en el que se
desenvuelve bien sea por la competencia o las exigencias de clientes, motivo por el cual

de vital importancia que el responsable del emprendimiento se considere competidor.

Debe considerar que al igual que una planta necesita dedicacion , tiempo y cuidados para
que pueda crecer y dar el fruto que se espera de la misma manera el negocio necesita que
se le dé el tiempo necesario para estar pendiente de sus actividades, de su mantenimiento

y del personal que tiene a cargo.

Es indispensable tener no solo una vision interna del negocio sino también externa

dandole la importancia que se merece el mercado.

El mercado lo podemos definir el ambiente en el cual se presenta la oferta y demanda de
productos y servicios involucrando al conjunto de competidores y clientes tanto actuales

como potenciales.

La atencion del mercado exige realizar

70




LA INVESTIGACIONES DE MERCADO IMPORTANTE EN EL
EMPRENDIMIENTO

Las investigaciones de mercado como bien el nombre lo dice son conocer que necesita o
que prefiere el mercado, sin embargo estas deben realizarse posterior a la determinacion
de los que quiero investigar o conseguir y son importantes ya que dan conocimiento por
ejemplo sobre: el grado de aceptacion de un nuevo producto o del mejoramiento de uno
ya existente. Esto se puede hacer al utilizar preguntas como: ¢le gustaria tener otra
variedad de tortillas en el mend? , ;Qué sugerencias tiene para mejorar la atencién o el

producto ofrecido?
Otra manera de analizar el mercado es mediante
LA OBSERVACION

La observacion puede realizarse tanto a los clientes como a los competidores .A los
clientes al ver cudles son sus acciones al momentos de llegar al negocio, sus gestos su

comportamiento y preferencias.
Y con la competencia al visualizar ¢qué estan haciendo mejor que mi negocio?

Toda la informacién que se obtiene al analizar el mercado es provechosa para ejecutar
cambios, mejoras que beneficien al negocio y por ende generen mayor confianza y

beneficios econdmicos al emprendimiento.
ATENCION AL CLIENTE EN EL EMPRENDIMIENTO

El servicio al cliente es el conjunto de estrategias que una compafiia disefia para satisfacer
mejor que sus competidores, las necesidades y expectativas de sus clientes externos.
(Gomez H. S., 2003 , pag. 221).

Cuando un negocio cuanta con conocimientos para su administracion también debe tener
presente uno de los aspectos mas importantes como es el trato al cliente, siendo este el
pilar principal para que el cliente compre y recomiende a la empresa.

El efecto principal de la atencién al cliente es aumentar el grado de satisfaccion de sus
necesidades y por tanto su fidelidad y continuidad en la empresa, ademas es un elemento
de medida en diversos sistemas de gestion de calidad en la empresa. (Fernandez, 2013).
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Segln una encuesta realizada por la agencia Quelch & Ash el 31% de los casos de mala
atencion al cliente se deben a causas pequefias pero estas causas representan un peso
especifico que hacen bajar el nivel de calidad del servicio.

En la primera comunicacion cara a cara con el cliente se tiene que poner en juego todas
las habilidades para causar buena impresion, conseguir captar la atencion del cliente
desde el primer momento (Serrano, 2011).

La atencion que se les debe dar a los clientes debe estar encabezada con un buen trato,
mediante una conversacion amable que logre sentir el cliente que en realidad nos interesa

satisfacer su necesidad prestandole la atencidn necesaria.

Esta atencién y trato cordial no debe venir Gnicamente por parte del propietario o
responsable del negocio, o todo lo contrario por los trabajadores de este, mas bien debe

ser dado por todos los miembros del emprendimiento.

Dar un saludo al momento que un cliente acude para efectuar una posible compra, o
i (Qué i6 ida’ ifestar “gracias por sus compra,

despedirse y preguntar ¢qué le parecié la comida? O manifestar “g p p

que tenga un buen dia” son cosas que pueden hacer la diferencia y lograr que el cliente se

sienta motivado a regresar.

Otro buen aspecto de la atencion es el estar atentos del ambiente y el espacio donde el
cliente va a servirse los alimentos, controlando la salida de cada cliente para realizar la
limpieza de las mesas y sillas para que pueda acceder otra persona al mismo espacio y
encontrarlo de la manera adecuada. Si el cliente observa que no se encuentra organizado

y limpio, puede no realizar la compra en su negocio e irse a la competencia.
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EJERCICIO DINAMICO DE ATENCION AL CLIENTE

Conteste las siguientes pregunta sobre el tema atencion al cliente escogiendo la

letra que considere la correcta

Pregunta 1 Puntaje 10 puntos
Pregunta 2 Puntaje 10 puntos
Pregunta 3 Puntaje 20 puntos
Pregunta 4 Puntaje 25 puntos
Pregunta 5 Puntaje 35 puntos
Total 100 puntos

ATENCION AL CLIENTE

Refiriéndonos a negocios y empresas la buena atencién al cliente representa

= Dar un tarto amable y cordial
= Dar un servicio de calidad B
= Las dos anteriores
¢, Cuando podemos decir que se logro la satisfaccion de los clientes?
= Cuando el cliente siente que le han satisfecho su necesidad
. . B
= Cuando el cliente se siente a gusto comprando
= Cuando al cliente le gusta los modales con que lo tratan
Las quejas en los negocios pequefios o de tipo familiar
= Permiten que la empresa pueda mejorar
B

= No tienen ninguna importancia, quitan tiempo y son molestas

= Ninguna de las dos anteriores es correcta
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En que ayuda tener reglas o politicas de buena atencion al cliente
= Ayudan a que todo el personal conozca la manera de atender a los clientes

= Ayudan aque solo el duefio o responsable del negocio sepa como atender

al cliente B

¢ Cual seria una forma para medir o controlar que se ente dando una buena

atencion al cliente?

= Con la opinién que los clientes nos den A

w

= Utilizando instrumentos escritos como encuestas de satisfaccion

= |as dos formas antes indicadas

SOLUCION EJERCICIO ATENCION AL CLIENTE

Respuesta a la preguntal C

La buena atencion al cliente involucra la calidad del producto y servicio que se esta

ofreciendo acompafiado de un tarto cordial, con respeto y consideracion.
Respuesta a la pregunta2 B

La satisfaccion llega a cumplirse cuando se le ha satisfecha la necesidad por la que el

cliente acudio a nuestro negocio.
Respuesta a la pregunta3 A

Se deben considerar importantes a las quejas de los clientes ya que es un indicador que

no se esta haciendo algo bien hay una molestia que afecta al negocio

Respuesta a la pregunta4 A

Las politicas o reglas de atencion al cliente definen que trato o que se debe hacer cuando
un cliente se presenta con alguna situacion especial y deben ser de conocimiento de

todos los miembros del negocio no Unicamente de duefio.
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Respuesta a la pregunta5 C

Los negocios pueden medir la satisfaccion con algunos instrumentos como los escritos

o verbales

IMAGEN Y PUBLICIDAD

IMPORTANCIA DE LA IMAGEN Y PUBLICIDAD DEL NEGOCIO

Varios estudios concuerdan que lo que las personas pueden ver o leer en una imagen es
algo que logra mayor permanencia en nuestras mentes, por tal motivo resulta importante
preguntarse como duefio de un negocio ¢tiene mi negocio algo que lo distinga del resto

de los demés?

El tema publicitario entra en el contexto del marketing y sin duda abre las puertas al
mundo del reconocimiento del negocio, consigue en las personas la identificacion de un
producto o empresa, ya que éste juega con la parte visual logrando la permanencia méas
prolongada de una marca o logotipo en las mentes de los consumidores, y Vinrub (2009)
lo menciona al decir “La marca permite que el cliente tenga una idea clara del concepto

del negocio”.

La imagen del negocio involucra la fachada, el rétulo donde esta ubicado el nombre del

negocio, carteles o anuncios que muestren los productos que se ofrecen.

La unica manera de que el cliente pueda conocer un negocio es reconociéndolo por su

nombre, diferenciandolo con una imagen y frase que llame la atencion.

El tema promocional va de mano con la publicidad es una forma mas de lograr la atencion
del cliente y la fidelidad del mismo. Varios factores son los que repercuten en gque un
negocio pueda tener una clientela estable y que adquiera mas con el tiempo, entre estos

factores importantes esta el tan mencionado como:
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e Eltrato a los clientes

e La imagen y publicidad que involucra todo lo que el cliente puede ver de su
negocio

e El producto o servicio que se esté ofertando el mismo que exige calidad y buen

precio

EL ROTULO PARA LA EMPRESA

Al igual que las persona tenemos una carta de presentacién con el rostro, cabello, sonrisa
el negocio también necesita de uno siendo en este caso el rotulo la principal carta de
“presentacion de tu negocio; el rotulo muestra el nombre de su negocio con variedad de
colores en algunos casos y con informacién grafica que éste acorde al tipo de negocio que

representa.

El rotulo del negocio no debe ser considerado como un gasto, mas bien debe representar

una inversion rentable siempre y cuando sea el adecuado y comunique lo que se quiere.
EJERCICIO DINAMICO

Responda las preguntas adaptadas a su negocio

Piense en varias alternativas que puede
utilizar para hacer publicidad a SU | ...cooooiiiiii
negocio y que estAn a Su alCanCe | .......covvviiiiiiiiiiiii i
(tarjetas de presentacion, 1etreros, | ......ooovvevriiiieiriiii e,
cartas de mend.

¢ Qué colocaria en SU | trttet et
letrero?/imagenes, Simbolos, letras, etC. | ......ocovvvriiiiiiiiii

¢Por medio de qué presentariael menu | .............ooiiiiiiii
disponible y los precios de 10S platos | ........coveiieiiiiiiiii e
que brinda su negocio?/ (IeTreros, | ..o.oovviiiii i
cartillas, pizarras)

¢ Qué tipo de promociones puede hacer
para atraer mas clientes?/(Combos | .......covviiiiiiiiiii
familiares, oferta combinadas | .....oovii
,degustaciones de productos) | i
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UNIDAD IV
LA CONTABILIDAD IMPORTANTE PARA LOS EMPRENDIMIENTOS
TEMA: REGISTRO DE LAS OPERACIONES DE LA EMPRESA.

Es necesario que todo tipo de negocio, empresa, emprendimiento y pequefio empresario
Ileve un registro de las operaciones que realiza para mantener un control de tal manera
que se puedan tomar las mejores decisiones a la hora de establecer por ejemplo precios

de venta de acuerdo a sus costos.

El mantener un registro de las operaciones del negocio ayuda a separar los gastos
ocasionados de forma personal o familiar de los que se adquieren por motivo Unico de las

actividades del negocio.

También permite determinar las necesidades de acceder a un crédito, aumentar el nimero
de ventas, cambiar de proveedores por cuestiones de costos, y en el caso de manejar

ventas a crédito realizar el control de su cobro.

El manejo de este registro de actividades tales como compras, ventas, costos es el modo

mas simple de saber si se esta obteniendo ganancia o pérdida en un periodo determinado

EJERCICIO DINAMICO

Piense en las actividades que realiza comlUnmente en su emprendimiento y
enumérelas: elaborar los productos, vender, pagar.tc
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SEPARANDO EL DINERO

Se necesita tener un control para separar el dinero de la empresa de los gastos personales

o de la familia que puedan presentarse porque esto puede ocasionar que el registro en

muchos de los casos nos arroje un valor faltante que perjudica al negocio.

Al igual que se deben distinguir estos dos aspectos también se puede dar atencion a los

Ilamados gastos personales que tenemos y que en muchas ocasiones son determinados

como los gastos de bolsillos que si no son controlados pueden disminuir las posibilidades

de poder realizar inversiones en el negocio para el oportuno progreso de este.

CONTROLANDO MIS GASTOS DE BOLSILLO

Los gastos pequefios en muchas ocasiones pueden concadenar grandes gastos nada

necesarios y que nos imposibilitan tener dinero que podria ser usado con fines mas

provechosos.

En el siguiente cuadro encontraremos los gastos de bolsillos mas comunes.

Ejercicio de gatos

Instruccion: llenar los recuadros con nuestra informacion personal y analizar los

resultados obtenidos. (Pueden ser afiadidos otros gatos)

Productos

Gasto diario

Gasto semanal

Gasto mensual

Gasto anual

Cigarrillos

Golosinas

Taxis

Bebidas

Otros

Total

e Ver los datos y analizar los montos obtenidos en los diferentes productos.
Determinar acciones correctivas en caso de ser necesarias para el ahorro.
e Identificar una accion a realizar con el ahorro en los gastos de bolsillos.
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LOS COSTOS Y SU REGISTRO

Se puede definir a los costos como los pagos o las salidas de dineros que realizamos al

momento de adquirir los recursos para la produccion de los productos.

Podemos incurrir en costos al momento de comprar la materia prima, pagar a los

encargados de la elaboracion de los productos y los costos generales los que incluyen

alquiler, agua, luz, etc.

Para realizar el registro de los costos se requiere colocar:

Fecha: el dia en el que realizo la compra

Descripcion: Se detalla el tipo de costo en el que se esta incurriendo, e indica por
ejemplo el nombre del proveedor al que se le estd comprando la materia prima,
nombre del insumo o material que se compra.

Costo por compras de materia prima, insumos o materiales: Se escribe el total
del valor incurrido para realzar esa compra.

Pago de mano de obra directa: Se registran aqui los pagos de mano de obra que
se le hace a los trabajadores que realizan la produccion o elaboracion del producto
que se vende.

Costos generales: Se escriben los costos del alquiler del local, pago de luz, agua,

teléfono.

Significado.- MP= Materia prima

EJERCICIOS REGISTROS DE COSTOS

El 3 de agosto se compras insumos Yy especies para la elaboracién de tortillas de
choclo a crédito a la tienda comercial “El arroz de Luis”.

EL 9 de agosto se pagan los a Juan Prado y Maria Angulo, $25,00 C/U.

El 15 de agosto se paga el alquiler del local comercial por 70,00.mensuales.

El 8 de agosto se paga la planilla de luz con un consumo de $15,00 del mes.

El 8 de agosto se paga la planilla de agua con un consumo de $7,00 del mes.
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REGISTRO DE COSTOS DEL EMPRENDIMIENTO

FECHA | DESCRIPCION COMPRA | COMPRA | SUELDOS | COSTOS
DE MP AL | DE MP A GENERALES
CONTADO | CREDITO

TOTAL

REGISTRO DE LAS VENTAS DEL NEGOCIO

Al igual gue se tiene un registro de las compras de materias primas y costos en los que

incurro para llevar a cabo la actividad, también se deben registrar las ventas que se

realizan de los diferentes productos que se ofrecen para de esta manera poder determinar

si se obtuvo una ganancia o pérdida en un determinado periodo, conociendo asi no que se

destina la ahorro y que se reinvierte.

Las venta no siempre se realizan al cantado por ende es importante colocar el apartado de

ventas a créditos por si en algun caso esta se presenta, considerando que la memoria es

fragil y podriamos obviar en algin caso una venta lo que nos generaria inconvenientes.

Las ventas: son aquellas que forman generan los ingresos totales del negocio al sumar las

ventas que se realicen por cada producto que se vende incluyendo las bebidas.

Para el registro de las ventas se necesita colocar:
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Fecha: Cuando se realiz6 la venta

Descripcion: En el caso de ser a credito es indispensable colocar el nombre del cliente

y en el otro caso los productos y los precios de estos.
Venta al contado: Se escriben las que son pagadas en ese momento
Venta acredito: Se escriben las ventas que el cliente no paga en ese momento

EJERCICIO PARA REGISTRO DE VENTAS

Practique registrando las siguientes transacciones en el formato de ventas.
Restaurante “la sazon”

e EI 2 de agosto del 2015 se venden 10 platos de carne asada a $3,00 c/u.
e El dia viernes 10 de agosto del 2015 se vender 25% platos de pollo al jugo a la
escuela Esmeraldas a un precio de $2,00 cada uno nos pagan la mitad y el saldo el

sébadol1l.
e EI 16 de septiembre se venden 50 bolones de verde a $2,50 cada uno.

PLANTILLA REGISTRO DE VENTAS

REGISTRO DE VENTAS DEL EMPRENDIMIENTO

FECHA | DESCRIPCION VENTA AL | VENTA A | ABONO SALDO
CONTADO | CREDITO

TOTAL
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REGISTRO DE LA CUENTAS POR COBRAR

La cuentas por cobrar necesitan de un registro con datos méas especificos considerando
que la memoria es fragil ademas permitird que no se presenten contradicciones a la hora

de realizar los cobros y de esta manera mantener las relaciones con los clientes.

PLANTILLA CUENTA POR COBRAR

Realice el registro de la cuentas por cobrar del ejercicio anterior

CUENTA POR COBRAR

= Teléfono ----------------m-m-mmmee
= Direccion --- e S GEEEEEEEEEEE
Fecha Descripcion | Total deuda | Abono Saldo

REGISTRO LAS CUENTAS POR PAGAR

Al igual que las cuentas por cobrar son importantes registrarlas para determinar los
valores a ser cobrados, las cuentas por pagar también necesitan de un registro y control
dando seguimiento a las operaciones que en este caso se manejan con el proveedores 0
los proveedores ya que muchos casos los pagos no los hacemos al contado sino que a

crédito.

Es recomendable manejar un cuadro o plantillas por cada uno de los proveedores que se

tenga de tal forma que no puedan existir confusiones.

Es necesario que la ficha de registro contenga el nombre del proveedor, una descripcion

del articulo o los articulos que no entregan, direcciones y nimeros telefonicos.
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Realice el registro de la cuentas por pagar del ejercicio anterior
CUENTAS POR PAGAR

NOMBRE DEL PROVEEDOR (empresa proveedora ) ------------=-=--=--=---

= Teléfono ----------------m-mmmememe
= Direccion --- et e e e
Fecha Descripcion | Total deuda | Abono Saldo

GANANCIA O PERDIDA

Para determinar las ganancias o pérdidas se deben conocer los ingresos totales y costos

totales, considerando los diferentes tipos de productos que la empresa vende.

Es necesario que los registros sean transparentes de tal modo que la informacion arrojada

por esto sea confiable y clara para tomar decisiones.

Sin embargo un aspecto negativo pero que se puede presentar en algun caso por un mal
manejo o cambios en el entorno empresarial es la llamada pérdida a la que se debe
presentar atencion ya que esta no permite recuperar los valores invertidos para generar la

actividad de ventas.

| INGRESOS TOTALES — COSTOS TOTALES = GANANCIA O PERDIDA \

INGRESOS TOTALES COSTOS TOTALES

+ PRODUCTO X + COSTO MATERIA PRIMA
+ PRODUCTO Y + SUELDOS

+ PRODUCTO Z +COSTOS GENERALES

83



4. DISCUSION

Esta investigacion dirigida al fortalecimiento de emprendimientos de la parroquia
Tachina ayudo6 en primera instancia a conocer los puntos menos fuertes de los
emprendimientos y las necesidad de capacitacion, en el aspecto administrativo
junto con la persecucion del mercado de los mismo, refiriéndonos en este caso a

sus clientes.

A modo de discusion se ha considerado la investigacion de Lopez (2014) en la
Universidad Cat6lica de Santiago de Guayaquil con el tema Elaboracion de un
plan de capacitacion dirigido a microempresarios y comerciantes informales para
la restructuracion del emprendimiento y desarrollo micro empresarial. En este
proyecto se determinaron aspectos coincidentes con esta investigacion, como la
deficiencia en conocimientos debido al nivel educativo de los emprendimientos
partiendo con los temas administrativos para direccion, organizacion y control de
las actividades del emprendimiento, al igual que la presente investigacién la de
Lopez también partio con un diagnéstico confiable realizado a los mismos
comerciantes y en este caso emprendimientos dandonos las bases para realizar

estas dos propuestas para emprendimientos.

Una de los puntos diferenciales entre estas dos investigaciones son las ciudades a
las cuales se esta dirigiendo el programa, en el caso de Lopez a la ciudad de
Guayaquil y la actual tesis de grado esta enfocada a una parroquia Rural de la
ciudad de Esmeraldas, especificamente al entorno social que es parte de la
Pontificia Universidad Catdlica sede Esmeraldas, otro de los aspectos
diferenciales es el método para impartir o poner en practica la propuesta ya que
ésta no solo involucra lo tedrico sino mas bien lo practico y dindmico para

permitir un conocimiento mas consolidado y duradero.

Otra de las diferencias de la investigacién realizada en Guayaquil y la presente
investigacion es que ésta parte con un fortalecimiento al emprendedor con el fin
potenciar esas actividades personales y conseguir la motivacion necesaria previa
para posteriormente adquirir los conocimientos apropiados para el manejo del

negocio.
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Los emprendedores en estas dos investigaciones manifiestas el deseo e interés que
se les brinde un aporte que logre fortalecer sus habilidades y mejorar con la
capacitacion todo lo que involucre a sus emprendimientos lo que sin duda genera
comodidad y satisfaccion para el momento en que se ejecute este proyecto en la
parroquia de Tachina.

Amabas investigaciones concluyen al ratificar la importancia e indispensabilidad
de llevar a cabo estos programa para fortalecer, mejorar y permitir desarrollar a
las persona como emprendedores que logren el cambio social y econémico para

su ambiente familiar y general.

Esta investigacion permitié dar a conocer la propuesta de fortalecimiento a otros
actores de tal forma que se logré establecer vinculos y convenios para que se
puedan llevar a cabo éste proyecto y los posteriores a él, involucrando a la
Universidad Catdlica junto con el Gobierno Autonomo del lugar a donde se
ejecutara el proyecto siendo en este caso el vinculo con Tachina y asi el

beneficios se maximice.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

Con el diagnostico realizado a los emprendimientos, se lograron determinar los
temas necesarios para ser fortalecidos; los que son esenciales para el desarrollo y
mejoramiento de practicas internas, partiendo del aspecto administrativo, contable
y grafico que necesitan mejorar en sus negocios y en muchos de los casos
implantar desde cero considerando que no poseen nada de esto.

Este diagnostico arrojo la carencia en temas de administracion y contabilidad
bésica, no tienen una estructura definida que permite mantener un control de las
diferentes funciones asignadas para cada empleado, ademas de no tener la practica
de realizar registros contables que permitan verificar y controlar las operaciones

realizadas y los valores obtenidos de dichas operaciones.

Mediante los resultados de mercado obtenidos por las encuestas a clientes se pudo
determinar la insatisfaccion en algunos aspectos como servicio y atencion al
cliente, indicando que el buen trato en muchas ocasiones no viene por parte de
todos los miembros de la empresa, lo que ocasiona que las relaciones no se
fortalezcan con los clientes. Otro de los aspectos con los que no se esta conforme
es con la imagen que trasmiten los negocios gracias a la falta de publicidad y e
informacion proveniente de los mismos, por lo que la propuesta logra mediante
los talleres ir realizando y proponiendo cambios referentes a estos aspectos que se

necesitan.

Con el andlisis de la situacion de los emprendimientos y datos sociales y
demogréficos se pudo plantear un plan para fortalecer al emprendedor responsable
del emprendimiento en todo lo que involucra el desarrollo personal de un
emprendedor, permitiendo la motivacion, identificacién y mejora de habilidades
caracteristicas y aptitudes propias de los emprendedores para ser aplicadas,
ayudandole a reconocer sus capacidad para generar soluciones y controlar a su

equipo de trabajo.

Finalmente, se realizd el disefio de una propuesta tedrico practica que logra

mejorar el manejo y desenvolvimiento de los negocios, fortaleciendo las
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relaciones con el personal y realizando correctamente las actividades, de tal forma
que todos los negocios involucrados puedan poner en préactica los conocimientos

para obtener mayores beneficios que los ya percibidos en su actividad habitual.

5.2. RECOMENDACIONES

Resulta necesario que los emprendimientos que surgen por distintos motivos ya
sea por subsistencia o superacion necesitan de establecer bases con conocimientos
claros, comprobados y garantizados; por tal motivo las instituciones universitarias
que se encuentran en el entorno de dichos emprendimientos deberian brindar este
apoyo con la elaboracion de proyectos similares que partan de un analisis previo.
Se recomienda que el fortalecimiento se lleve a cabo con la motivacién a los
emprendedores, incentivando a la participacion y poniendo en préactica las
dinamicas expuestas en el material de la propuesta, para generar en ellos la
asimilacion de los contenidos tedricos y préacticos.

Es indispensable que se lleve a cabo la ejecucion de la propuesta para
fortalecimiento a los emprendimientos de Tachina con el fin de que desarrollen

sus negocios y manejen préacticas eficientes dentro de estos.
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7. ANEXOS

PONTIFICA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE
o <.
ESMERALDAS @,
‘\

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

La presente encuesta tiene como fin la identificacion de las necesidades objeto a ser
atendidas mediante una propuesta de fortalecimiento dirigido a comerciantes, la misma
que se realiza previo a la investigacion de grado con la obtencion del titulo de Ingenieria

Comercial. Los datos proporcionados seran manejados con responsabilidad y discrecion.
FORMATO DE ENCUESTA MICROEMPRESARIOS

Margue con una X el literal que considere como respuesta

D0 111,02
Sexo: masculino [_femenino ]
Edad:
De [ ] 18a30afos [131 a 40 afios 41 a 50 afios ]
[] 51a64afios [ 165 0 mas
Estado civil

Soltero/a |:| casado/a |:| divorciado |:| viudo |:| union libre |:|

Nivel de educacion:

Primaria
Segundaria
Universidad
Sin formacion

El emprendimiento que maneja tiene nombre

si[] NO ]

En caso de ser si la respuesta ;cudl es el nombre? .........................

93



Actividad o producto que vende:

Tortilla de cholo
Maduro con queso
Choclo con queso
Pincho de carne
Pescado frito

HEENEN

Otros

El lugar en que desarrolla actualmente su actividad es:

Propio (mi vivienda) ]
Alquilado ]
Prestado []

¢ Con cuantas personas trabaja usted?

Solo/a

=
3-4 |:|
5 0 més |:|

En caso de la respuesta anterior sea 2 0 mas; responder ¢son familiares o personas

contratadas?
Familiares []
Contratadas |:|

Sus ingresos medios mensuales se encuentran entre:

[ ] Inferiores al sueldo bésico
[] 354(sueldo basico)

[] De 355 a 800

[ ] Mayores a 800

¢Ha recibido alguna capacitacion anteriormente referente a la actividad que

desemperia en la actualidad?

st ] ~no [

¢En qué temas?

¢Por qué escogio este tipo de actividad?
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No tuvo otra alternativa de empleo

No hay trabajo

Los ingresos del negocio son mejor que en los de trabajos anteriores
Falta de educacion profesional

HnEEN

Otros

Elija los problemas que ha afrontado dentro de su actividad econémica

Problemas con policias metropolitanos
No conoce de leyes que lo amparen
No existen cursos que permitan mejorar la actividad que realiza

Permisos de funcionamiento municipales

O0odd

¢Cuando se realiza el mayor numero de ventas?
De lunes a viernes |:| sébado y domingo |:|

Marque con una “x” En qué temas requiere fortalecer su emprendimiento siendo 1

el mas importante y 5 el menos importante

Temas a fortalecer 1 2 3 4 5

Costeo de produccion

Como ubicar una microempresa

Atencion al cliente.

Como invertir el dinero dentro de la

microempresa

Publicidad para atraer clientes

Estructura de una empresa

¢Le gustaria participar en un proyecto de capacitacion?

si[] No []
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PONTIFICA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE

ESMERALDAS

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

La presente encuesta tiene como fin la identificacion de las necesidades objeto a ser
atendidas mediante una propuesta para el fortalecimiento de emprendimientos dirigido a
comerciantes, la misma que se realiza previo a la investigacion de grado con la obtencién
del titulo de Ingenieria Comercial. Los datos proporcionados serdn manejados con

responsabilidad y discrecion.
FORMATO DE ENCUESTA PARA CLIENTES
Margue con una X el literal que considere como respuesta
Sexo: masculino [ femenino ]
¢Usted es cliente frecuente del sector de Tachina?

si [ No [

¢Por qué acude a este sector?

¢ Cuales son los productos que mas prefiere a la hora de comprar?

Tortilla de choclo
Maduro con queso
Choclo con queso

Pincho de carne
Pescado frito

¢La presentacion de los alimentos la califica como?

Buena
Mala
Regular
Excelente

¢Las instalaciones del negocio se encuentran limpias y en orden?

Siempre
Nunca
Casi siempre
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¢Existe comodidad en el espacio (mesas) donde se sirven los alimentos?

ss L w~o O

¢Esta de acuerdo con el precio que paga por el producto?

De acuerdo
Poco de acuerdo
En total desacuerdo

¢El negocio ofrece variedad de productos?
ss O w~o [ wmuvypoco [

La imagen publicitaria referente a letreros, rotulos, identificacion del local
(nombre propio), etc. Lo califica como:

Satisfactoria
Poco satisfactorio

Nada satisfactorio (ya que no cuenta con nada de esto)
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ANEXO

FICHA DE OBSERVACIONES

Ficha de observaciones

Dia: 1 Mes: febrero Hora: 4:30pm

NuUmero de establecimientos 30

Venta de artesanias, farmacias,

Otro tipo de actividades comerciales mecanicas, tiendas

Tipos de alimentos ofrecidos

Tortillas, Empanadas, Choclos, Platos tipicos,
Pescado frito, Carne asada entre otros

Numero de clientes observados

5 a 6 por establecimiento

Numero de automotores en la via 10 en adelante

Condiciones de las instalaciones, rotulos, senalizacion etc....

Espacios incomodos y pequefios, ningun tipo de sefialética,
lo existe un letrero con nombres propios en todos los
negocios

Condiciones de higiene

Quien maneja el dinero también manipula los
productos, no se usan guantes o mallas para el
cabello, la rotacién de los productos es buena

e Un comportamiento importante que se puede evidenciar es la gran afluencia
de personas principal mente los fines de semana.

e Los precios de los productos entre un negocio y otro son muy similares.
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Emprendimiento “Tortillas dofia Ya”
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Emprendimiento “Restaurante Las Hamacas”
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Emprendimiento “Sazén Dona Nelly”

Emprendimiento Pescado Frito
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Emprendimiento Edison Olmedo

Emprendimiento “Pescado Frito Divino Nifio”
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