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ANEXO 1



INTRODUCCION

El emprendimiento es una forma de generar ingresos a partir de la identificacion de
oportunidades en la creacion de un producto o servicio que satisfaga una o varias necesidades
encontradas o identificadas. En El Salvador existen instituciones que se han orientado a facilitar
el entorno en el que pueden desarrollarse y de esa manera permitir que cada vez mas personas se
animen a adoptar esta forma de crecimiento personal que dinamiza mucho las economias. En
ésta linea tenemos que la MYPE comprende la mayoria de empresas en una economia como la
nuestra, tal como se detalla méas adelante, por ende las que mé&s pueden aportar como
contribuyentes y mejorar la calidad de vida de la poblacion; sin embargo, en la realidad de El
Salvador, es interesante examinar los conocimientos en finanzas con los que los emprendedores
cuentan a la hora de iniciar, pues mucho de ello influye en el éxito o fracaso por la
administracion a la que se deberan enfrentar en la puesta en marcha y su proceso de alcanzar la
madurez. En este trabajo de investigacion se entregan las pautas que permiten indagar sobre los
niveles de conocimientos de los emprendedores y llegar a identificar deficiencias que se pueden
mejorar o incluir en las capacitaciones que las instituciones como CONAMYPE brindan en
nuestro pais, especificamente en el departamento de Santa Ana y para abonar a ésta tematica, se
incluye un manual introductorio que busca orientar a las personas emprendedoras y reducir el

riesgo de fracaso al iniciar.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A. Delimitacion del Problema.

En El Salvador, y delimitandonos con el departamento de Santa Ana, hay sedes de
instituciones gubernamentales como CONAMYPE que promueve el emprendedurismo como
alternativa de generacion de ingresos familiares y por ello se tiene la necesidad de identificar las
deficiencias en conocimientos financieros que poseen los emprendedores, quienes se acercan a
obtener capacitacion y facilidades a instituciones del Estado como la mencionada para

desarrollar sus modelos de negocios.

Para efectos del estudio se tomé el periodo de enero a junio del afio 2018 solamente en el
departamento de Santa Ana. Esta identificacion podria sugerir a instituciones como
CONAMYPE, CDMYPE con sede en Santa Ana, entre otros, la pronta adaptacion de una unidad
de capacitacién en finanzas basicas o en un fortalecimiento de las mismas y contribuir de ésta
manera al logro del crecimiento, sostenibilidad y madurez de modelos de negocios que se crean
por la poblacion. Como limites legales, se tomaron las siguientes leyes y politicas existentes en
la legislacion en El Salvador: “Ley para el Fomento, Proteccion y Desarrollo de la Micro y
Pequena Empresa”, “Ley de Fomento de la Produccion”, “Politica de Fomento y Desarrollo de la

Micro y Pequefia Empresa” y la “Politica Nacional de Emprendimiento”.

B. Objetivos de la investigacion.

Objetivo General

Observar el estatus del conocimiento en finanzas en los emprendedores para identificar
las posibles deficiencias y asi poder sugerir la adopcion de dichos conocimientos por ellos como
pilar en el desarrollo de sus modelos de negocios de la mano de instituciones gubernamentales

creadas para dicho fin segun la legislacién actual.



Obijetivos especificos

e Identificar los niveles académicos de los emprendedores, lo que permitié el punto de
partida y el marco principal de referencia para la investigacion.

e Analizar la percepcion en los emprendedores sobre la necesidad de conocer sobre
temas financieros y en particular sobre los indices basicos antes de emprender y poder
asi propiciar mas su éxito en sus negocios.

e Determinar el nivel de conocimientos en temas financieros de los emprendedores.

e Prever las consecuencias en rentabilidad y sostenibilidad de las MYPES a raiz del
desconocimiento en temas financieros de los emprendedores que las crean.

e Entregar un manual introductorio de emprendedurismo con enfoque en finanzas.

C. Preguntas de investigacion.

Las preguntas de investigacién que se plantean son:

e ;Qué nivel académico poseen las personas que emprenden y se registran a través de
CONAMYPE, en sede Santa Ana?

e ;Los emprendedores poseen algun conocimiento en finanzas que coadyuve a
desarrollar y sostener su idea de negocio?

e ;COmo creen los emprendedores que impacta a la rentabilidad de sus negocios el
desconocimiento de temas financieros?

e ;Se interesan los emprendedores en obtener conocimientos financieros antes o
después de empezar a emprender?

e [ Esta la institucion CONAMYPE preparada para brindar conocimientos financieros a
los emprendedores?

e ;Hay alguna unidad especifica en CONAMYPE que se dedique exclusivamente a la
asesoria en temas financieros?

e ;Cuales son los indices financieros que mas se adaptan a empresas emergentes

mediante el emprendedurismo?.



D. Justificacion

El determinar los niveles de conocimientos y/o deficiencias en temas financieros en
emprendedores permite facilitar la implementacion de estrategias gubernamentales de
capacitacion en el tema y automaticamente crear un ambiente en el que los emprendedores, por
ejemplo, puedan ir evaluando el crecimiento de sus negocios y/o tomar decisiones de ajustes en
puntos que identifiquen para mejorar su emprendimiento de acuerdo a resultados de indices
financieros implementados. Igualmente se identifica que la empresa privada pueda confiar y
aportar capital a proyectos novedosos de acuerdo a claros planteamientos de punto de equilibrio,

capital de trabajo, valor presente neto de proyectos, entre otros indicadores.

E. Limites y alcances

Limites

Entre los aspectos que podrian limitar el estudio podria citar la no disponibilidad o apatia en
los emprendedores al ser encuestados sobre los conocimientos financieros; también la no
disponibilidad de informacion relacionada en las instituciones gubernamentales involucradas por

temas burocraticos.
Alcances

Principalmente se tiene como alcance la identificacion de un posible vacio y/o grado de
importancia que los emprendedores dan al conocimiento en el &rea de finanzas bésicas por parte
de los emprendedores, competencia que se considera es clave. Luego como alcance secundario o
posterior efecto de la identificacion, la posible adaptacién de cursos o metodologias que aborden

el tema de una manera mas ad hoc en las instituciones gubernamentales involucradas.
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CAPITULO Il: MARCO TEORICO

A.  Antecedentes del problema

Como base del desarrollo partimos del hecho que segun el articulo “Directorio de
Unidades Econdmicas 2011-2012, DIGESTYC, 2012” el cual detalla la encuesta realizada en
nuestro pais en el 2012 para conocer las proporciones de cada tipo de unidades econémicas, tales
como microempresa, pequefia empresa, mediana empresa y gran empresa, en El Salvador son las
microempresas las que abrazan la mayor cantidad de personas ocupadas por ser la mayoria de
unidades econdmicas existentes, tal como se puede apreciar en el siguiente grafico extraido de

dicho documento:

Grafico 1

W Microempresa
Pequefia empresa

B Mediana empresa
Grande empresa

~0.40%
0.40% |

3.50% |

2011 95.70%

Razdn por la que nuestra economia posee en su gran mayoria a microempresas lo cual va

de la mano con el auge en emprendedurismo que se aborda.

En El Salvador, el emprendedurismo es una forma nueva de lograr ingresos (nueva en
apoyo gubernamental y promocidn) y hacer que las economias estancadas se dinamicen por parte

de la poblacion economicamente activa y por ello el Gobierno central a través de la Comision
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Nacional de la Micro y Pequefia Empresa, cuyas siglas son CONAMYPE, ha emitido la “Ley de

Fomento Proteccion y Desarrollo para la Micro y Pequefia Empresa” la cual tiene por objeto:

...Fomentar la creacion, proteccion, desarrollo y fortalecimiento de las Micro y Pequeias
Empresas, en adelante también denominadas MYPE, y contribuir a fortalecer la competitividad
de las existentes, a fin de mejorar su capacidad generadora de empleos y de valor agregado a la
produccidn; promover un mayor acceso de las mujeres al desarrollo empresarial en condiciones
de equidad, y constituye el marco general para la integracion de las mismas a la economia formal
del pais, mediante la creacion de un entorno favorable, equitativo, incluyente, sostenible y
competitivo para el buen funcionamiento y crecimiento de este sector empresarial®. (p. 6)

En ese contexto, se da una estimulacién de desarrollo estableciendo bases para la
planeacion y ejecucién de actividades de las MYPE. Se estimula una cultura empresarial de
innovacion, calidad y productividad tal como lo detalla el Art. 5 de la misma ley en el que se
establece que tanto el Gobierno Central asi como los Municipios deben propiciar el apoyo a los

nuevos emprendimientos en equidad de géneros.

Sin Embargo, en el presente trabajo de investigacion se aborda la premisa o consecuencia
de que el grado de conocimiento financiero con el que los emprendedores inician sus operaciones
podria influir en el éxito de sus negocios, pues es normal en nuestro pais que muchas personas
dejan sus estudios 0 a lo mejor no tienen acceso a educacion de calidad y con ello carecen de
ciertos conocimiento financieros que son clave para la buena administracion contable. Con ésta
investigacién esperamos que sirva para la adecuacién de politicas y programas de capacitacion
especificas con el area de finanzas de las instituciones a cargo de su promocién y desarrollo
como lo es CONAMYPE. De hecho, en el articulo 42 de la Ley para MYPES se establece que:
“CONAMYPE brindara servicios integrales de capacitacion, asesoria técnica y financiera, para
atender las diversas etapas del proceso administrativo y econémico, orientados a la mejora de
la competitividad de las MYPE que cumplan con los criterios que se establezcan en el

Reglamento de la Ley”.

! Ministerio de Economia, D.O. N1 90, Tomo N1 403, 20 de Mayo de 2014, Ley de Fomento, Proteccion y Desarrollo
de la Micro y Pequefia Empresa. Gobierno de El Salvador.
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B.  Sobre el emprendimiento y algunos motivos de fracasos.

Los expertos catalogan el crecimiento de las economias mundiales mediante 3 niveles y

en el sitio de internet Growth Champions? se detallan éstos niveles, a saber:

a) Nivel 1: Las economias impulsadas por “factores”, donde los paises compiten
principalmente en el uso de mano de obra no calificada y recursos naturales, y las
empresas compiten sobre la base del precio a medida que compran y venden productos
basicos o commodities.

b) Nivel 2: economias impulsadas por la "eficiencia”, donde el crecimiento se basa en el
desarrollo de procesos de produccion mas eficientes y una mayor calidad del producto.

c) Nivel 3: Economias impulsadas por la “innovacion”, donde las empresas compiten
produciendo y entregando productos y servicios nuevos Yy diferentes mediante el uso de
los procesos mas sofisticados.

En el caso de EI Salvador, segln la GEM tenemos una economia Nivel 2 la cual marca

los tipos de emprendimientos que se generan.

Ahora, en continuidad al crecimiento de las economias mediante sus tipos o niveles, el
sitio de internet Global Enterpreneurship Monitor (GEM)?® se encarga a nivel mundial de llevar
y/o registrar el crecimiento del emprendimiento. Este sitio explora e indaga los indices de
emprendimiento que posee nuestra region y el pais frente a otros paises del mundo. En cada

economia, GEM analiza dos elementos:

a) EIl comportamiento emprendedor y las actitudes de los individuos

b) EI contexto nacional y como eso afecta el espiritu empresarial

La informacion obtenida, cuidadosamente analizada por los investigadores locales de
GEM, permite una comprension profunda del entorno para el emprendimiento y proporciona

informacion valiosa.

? http://growthchampions.org/growth/economic-growth/
® http://www.gemconsortium.org/
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GEM comenzé en 1999 como un proyecto conjunto entre Babson College (EE. UU.) Y
London Business School (Reino Unido). El objetivo era considerar por qué algunos paises son
mas "emprendedores" que otros. 18 afios despues, GEM es el recurso de informacion més
valioso sobre el tema, publica anualmente una variedad de informes mundiales, nacionales y de

"temas especiales”.

A través de un vasto esfuerzo de recopilacion de datos ejecutado internacionalmente y
coordinado centralmente, GEM puede proporcionar informacion de alta calidad, informes
completos e historias interesantes, que mejoran enormemente la comprensioén del fendmeno
empresarial, pero es mas que eso. También es una comunidad de creyentes en constante

crecimiento en los beneficios transformadores del emprendimiento.

GEM es un recurso confiable sobre emprendimiento para organizaciones internacionales
clave como las Naciones Unidas, el Foro Econdémico Mundial, el Banco Mundial y la
Organizacién para la Cooperacion y el Desarrollo Economico (OCDE), proporcionando

conjuntos de datos personalizados, informes especiales y opiniones de expertos.

Estos importantes organismos aprovechan los valiosos datos de GEM, la metodologia
probada y la red de expertos locales para promover politicas basadas en la evidencia hacia el

emprendimiento en todo el mundo.
El sitio GEM, detalla que los emprendimientos pueden iniciarse por dos razones:

a) Motivados por la identificacion de oportunidades

b) Motivados por la necesidad.

Es interesante encontrar que segin el Gltimo reporte* emitido por la GEM, los porcentajes

en el mundo sobre las motivaciones de emprendimiento dicen:

“La motivacion de oportunidad promedio mas baja se encuentra en las economias impulsadas

por factores (68 por ciento).

* Global Report 2017/18, © 2018 by the Global Entrepreneurship Research Association (GERA), ISBN-13: 978-1-
939242-10-5
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A nivel regional, América del Norte presenta los niveles mas altos de motivacion de oportunidad
en un 83 por ciento, seguido de Europa (75 por ciento), Asia y Oceania (74 por ciento), América

Latina y el Caribe (72 por ciento) y Africa (71 por ciento).

En 2017, hubo mas del doble de emprendedores de oportunidades impulsadas por la mejora que
los impulsados por la necesidad, en promedio, en las economias impulsadas por factores.

El 74% de los adultos optaron por buscar una oportunidad como base para sus motivaciones

empresariales.”
La figura 1 muestra a nivel mundial la motivacion de emprender:

Figura 1:

Motivation For Eardy-Stage Entrepreneurial Activity

O of re spondents stated thelt U‘ley hacd chose n to pursue an opportunity o= a bass
? 4 A) fortheire ions. The awerage op pertunity motvation
s found in factor driven e conomies: §7.6%.

Regional opportunity motivational levels

A

S

82.6% 75.4%

MORTH AMERICA EURCPE

Motivational Index ' ! ;
as mary improverment-driven opportunity

In 2017, there were 2.3X entrepreneurs as necessity-driven entrepreneurs.
as many Improvement-
driven opportunity
antreprenaurs (IDO) as
necessity driven ones in
factor-driven economles
{IDO refers to those 1
saecking Independence In -
thelrwork or Increased amres .I&?uglgrlca gsc::ai?g Europe .Erarg:ica
Income). and the

Cariblbean

Particularmente en El Salvador, segun el ultimo reporte emitido por la GEM en donde figura

nuestro pais® se rescatan varios indicadores (ver figura 2) que detallan:

> Global Report 2016/2017, GEM
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Figura 2.

Self-Perceptions About Entrepreneurship

Yalue % Rank/64
Perceived opportunities 32.9 37
Penceived capahilities 70.6 7
Undeterred by fear of failure 308 47
Entrepreneurial intentions 33.4 16
Yalue % Rank,/64

Total Early-stage Entrepreneurial Activity (TEA)
TEA 2016 14.3 17T
TEA 2015 M/A MR
TEA 2014 195 MR
Established business ownership rate 115 10
Entrepreneurial Employee Activity — EEA 1.0 S0T

Motivational Index
Value Rank/64
Improvernent-Driven Opportunity,/Necessity M otive 13 47T

De entre los indicadores se rescatan que en el caso, El Salvador posee un valor de 38.9
como porcentaje de la percepcion de oportunidades ocupando la posicion 37 del total de 64
economias involucradas. También, las intenciones de emprendimiento son del 33.4% ocupando
la posicion 16 de entre las 64 economias. Por Gltimo el indice motivacional como razén de
oportunidad/necesidad se tiene que es de 1.3 lo que significa que se ha pasado mas a la iniciacion

motivado en mayor porcentaje por la oportunidad.

En la figura 3 a continuacion, tenemos el detalle del ecosistema en el que el

emprendedurismo se desarrolla.
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Figura 3.

Expert Ratings of the Entrepreneurial Eco-system (ranked out of 65)

— EL SALMADOR 1= highly insufficient, 2 = highly sufficient

Entrepreneurial finance

2.81 63/65 .
. Governtment palicies:
Cultural & social norms =] suppart and relevance
4.59 37765 7 3.16 58/65
P hysical infrastructure Gowamment policies:
720 14/65 5 taxes and bureaucracy
’ 3.35 43/65
Internal rmarket burdens :
. Gmernment e-ship
ar entry regulation 4.61
20VES programs 3.32 5E/65
Internal rmarket Es::rr:lupu;g;ﬂtifgitlzol ;t
dynamics 4.08 5265 55,65
Commercial & legal E<ship education at post
infrastructure 4,628 school stage 4.72
45/65 34/65
R&D transfer 3.27
51,/65

Aca trazamos que en El Salvador, para los emprendedores se posee buena infraestructura
fisica pero flaguea en puntos como: politicas gubernamentales, dinamismo del mercado interno,
educacion de emprendimiento en la escuela (siendo éste el item més bajo en puntuacion), entre

otros.

Ahora, segin el sitio web: La Voz de Houston®, respecto de los motivos de fracasos de
algunos emprendimientos, se puede indicar que algunos se ven afectados por:

“...Algunos motivos comunes incluyen mala ubicacion, falta de experiencia, mala gestion, falta
de capital, crecimiento inesperado, uso personal de fondos, exceso de inversién en activos fijos y

mal manejo de créditos. Aun asi, no todas las empresas cierran por haber fracasado...”

Podemos tomar del texto que muchos de los motivos tienen que ver con el buen manejo
del capital, cuestion que va de la mano con indicadores que nos pueden dar luces de algo que

puede avecinarse a corto o largo plazo en funcion de sus tendencias conforme su uso periodico.

¢ Johnson, Ann. Cuales son los motivos por las que las empresas cierran. Recuperado de
https://pyme.lavoztx.com/cules-son-los-motivos-principales-por-los-que-las-empresas-cierran-
12334.html.
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" también nos indica algunos

El documento “El Emprendimiento en El Salvador
inconvenientes que los emprendedores tienen a la hora de iniciar sus negocios o en la puesta en

marcha:

Figura 4.

Figura 4. Obstaculos, potenciadores y recomendaciones para el emprendimiento

en El Salvador

* [Falta de financiamiento * Programas no * Programas de apoyo
- Violencia y criminalidad gubernamentales emprendedor
- Selema educatvoseno * Facojos condmicony -+ Educackn par
al emprendimiento P prendim|
« Programas de gobierno * Reducir burocracia
y redefinir politicas
generales

De la figura extraida del documento, el obstaculo llamado “Sistema educativo ajeno al
emprendimiento” posee un peso muy considerable al ver la tendencia misma de la falta de
conocimientos encontrada en la encuesta realizada. Considerar una adecuacion de este tipo de
conocimientos en el plan de estudios para salvadorefios puede ser clave para las personas hoy en
dia e igualmente para los objetivos gubernamentales que deben de perseguir la evolucién de la
poblacidn en funcion de generar riqueza, estabilidad econémica y crecimiento a largo plazo.

En la presente tesis se ha incluido més adelante un manual orientativo al emprendimiento
desde una perspectiva financiera basica en la que cualquier persona pueda aplicar los pasos y
comprender la importancia de establecer una secuencia que disminuya el riesgo de emprender. El

objetivo que se persigue es entregar una base de lectura para los primeros pasos.

7 Sanchez Masferrer, M (2015). El Emprendimiento en El Salvador”. Recuperado de
https://www.esen.edu.sv/gem/files/resultados/GEM_EL_SALVADOR_2014 2015.pdf
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C. Indicadores financieros primarios que todo emprendedor debe de

tomar en cuenta.

En el articulo web de Mild de la Roca Giménez Simon Alberto. (2015, Mayo 27).
Emprender con conocimientos en finanzas del sitio web Gestiopolis®, se menciona que “El
comun denominador en muchos de ellos es su pasion, la emocion de hacer un gran negocio, la
ilusion de satisfacer una necesidad y que tienen limitados conocimientos financieros. Como todo
en la vida, el dinero juega un papel determinante en el nacimiento, desarrollo y muerte de un
proyecto. Por lo tanto, todo emprendedor sensato y con una seria intencion de prosperar, debe
adquirir algunos conocimientos y competencias sobre las finanzas y el manejo del dinero antes
de arrancar su proyecto. No hacerlo implica que el proyecto comercial tendra los dias contados
y que el emprendedor tendrd una alta probabilidad de enfrentar una pérdida de dinero, de su

tiempo y hasta de sus esperanzas.

Debes comprender el valor del dinero en el tiempo (presente y futuro) y el fendmeno
inflacionario con su impacto directo sobre la economia global, de tu pais y en tu proyecto. Las
proyecciones financieras claras son determinantes y cometer errores podria sentenciar tu
proyecto a la muerte. Contrariamente, ser asertivo desde el punto de vista financiero facilitara

la fluidez y el desarrollo de tu emprendimiento.”

Teniendo en cuenta que el emprendedurismo surge en mayor proporcion guiado por la
oportunidad, podemos deducir que las personas son tomadas por sorpresa sin conocimientos
solidos en finanzas y sin una estructura financiera solida que les permita actuar rapidamente.

Segln la GEM, en El Salvador es muy bajo el indice de educacién en las escuelas sobre finanzas.

Segun elaboracidn propia, la siguiente tabla recopila la base de conocimientos con la que
se deben de contar como emprendedor y que son abordados con un ejemplo en el manual

detallado mas adelante:

® https://www.gestiopolis.com/emprender-con-conocimientos-en-finanzas/
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Tabla 1:

Nombre

Descripcion

Inversion inicial

La inversion inicial es el gasto que se realizard en materia
prima, maquinaria, accesorios, equipo, terreno, local, entre
otros para poder armar la estructura con la cual el negocio
iniciard a operar. La fuente de este dinero puede ser
ahorros, préstamos, capital semilla, entre otros.

Punto de equilibrio

Es cuando los ingresos y egresos son iguales, lo que
implica que se ha obtenido en ventas de productos o
servicios lo mismo que se ha invertido en haberlos creado
Ilegando a un equilibrio de la operacién en el que ni se
pierde, ni se gana dinero.

Costos variables

Se refiere a todo aquel gasto en que se incurre al crear el
producto partiendo de sus materias primas o al ejecutar o
hacer la venta. Es directamente proporcional al incremento
en las ventas o ingresos. Por ejemplo: materias primas,
comisiones, horas hombre extras de trabajo, etc.

Costos fijos

Se refiere a todo aquel gasto en que se incurre para
mantener un negocio operando y que muy probablemente
no varia con el tiempo, independientemente de los niveles
de ventas. Estos puede ser: salarios, arrendamientos, cuota
de préstamos, seguros, servicios basicos, entre otros.

Estado de Flujo de Efectivo

Es un estado financiero basico que muestra el efectivo
generado y utilizado en las actividades de operacion,
inversion y financiacion. Es decir que muestra informacion
pertinente y concisa de los recaudos y desembolsos de
efectivo por la empresa con la idea de evaluar la capacidad
para cumplir con sus obligaciones y generar ganancia,
analizando los cambios presentados en el efectivo.

VAN

Es un valor monetario de la suma de entradas de dinero
traido a valor presente mediante una tasa minima requerida
de rentabilidad, esto quiere decir calculable a partir de los
flujos de efectivo generados por un negocio en marcha o
con flujos proyectados por el mismo.
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D. La estrategia de CONAMYPE en la creacion y puesta en marcha de

emprendimientos.

Seglin el documento Plan Estratégico de CONAMYPE 2015-2019°, en su seccién VIII y
IX que tratan sobre el ciclo de desarrollo de la empresa y los servicios por cada etapa de dichos
ciclos se extrae que: “El ciclo de desarrollo de empresa es una guia que orienta el proceso
continuo y gradual de crecimiento de una empresa y ello se expresa en un esquema que se
describe por fases...” (CONAMYPE, 2015, p.25), por lo que el siguiente esquema indica el ciclo

en el que se basa la intervencion de la institucion mencionada:

Figura 4:

CRECIMIENTO

DE LA EMPRESA

Fuente: Plan Estratégico de CONAMYPE 2015-2019

Segun la figura 4 y en base a entrevista realizada a la Licda. Merlin Munguia quien funge
en CONAMYPE como capacitadora a grupos de emprendedores en Santa Ana comentd que
los emprendimientos estan recibiendo capacitacion y acompafiamiento intensivo Unicamente en

las primeras dos etapas”. (M. Munguia, comunicacion personal, 24 de mayo de 2018). En base a

° CONAMYPE. (2015). Plan Estratégico de CONAMYPE 2015-2019 (Primera Edicion). Recuperado de
http://www.conamype.gob.sv/wp-content/uploads/2010/10/Plan-Estratégico-de-CONAMYPE-2015-2019.pdf
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su comentario se considera que se vuelve crucial la entrega de temas importantes y estratégicos
por parte de la institucién hacia las personas que emprenden, pues el lapso de tiempo estd

delimitado a 6 meses.

Respecto de los servicios prestados en cada etapa, detallados en el plan estratégico,
extraemos la siguiente informacion de las dos primeras etapas que nos infieren en la
investigacion, la cual nos indica qué es lo que la institucion proporciona segun la etapa del

emprendimiento:

Figura 5:

ETAPA DE DESARROLLO DE LA EMPRESA FACILITADORES DE SERVICIOS

+dea de negocio

+ Disefio de modelo de negacio

+ Definicion de productos y servicios
« Identificacion de mercados

+ Elaboracion de prototipos

+ Producto minimo viable

+lentas iniciales

+ Implementacidn de productos basicos
+ Controles internos

+UsodeTIC

« Normas basicas de calidad

+ Definicion de imagen e identidad
«Tramites basicos de formalizacién

Fuente: Plan Estratégico de CONAMYPE 2015-2019

Tal como se observa, las dos primeras etapas abordan temas de disefio, produccion inicial
y formalizacion y no detallan explicitamente temas estructurales de operacién, lo que esta aln
mas detallado en las definiciones del ciclo de desarrollo encontradas en el documento, citadas a

travées de la siguiente figura:
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Figura 6:

DEFINICIONES DEL CICLO DE DESARROLLO DE LA EMPRESA

CREACION DE LA EMPRESA:

fase inicial de todo proyecto empresarial, en la cual la idea de negocio
es desarrollada hasta llegar a tener un prototipo de producto o servicio
que pueda ser comercializado en el mercado nacional, aprovechando
las oportunidades presentes en el entorno, posibilitando la generacion
de valor a la economia y la sociedad.

PUESTA EN MARCHA
DE LA EMPRESA:

se define una estructura empresarial de arranque o inicio de
operaciones, en la cual el proyecto empresarial ya tiene definida
su actividad econdmica y una propuesta de valor de los servicios o
productos hacia un mercado definido.

IiCFiECIIVIIENTO DE LA EMPRESA:

en esta fase, el proyecto empresarial se ha integrado a la economia
formal como una empresalegalmente constituida e inicia un proceso
de crecimiento gradual, pero permanente de su estructura primaria,
mediante el uso de tecnologias de informacion y tecnificacion de
sus procesos iniciales. Se encuentra desarrollando un mercado
potencial mediante el cumplimiento de ciertos estandares de
calidad para el producto o servicio en especifico de su actividad
econdmica principal.

Fuente: Plan Estratégico de CONAMYPE 2015-2019

La definicion de la creacion de la empresa detallada en el plan estratégico, se enfoca en la
creacion del prototipo del producto o servicio a comercializar situado en el entorno donde encaja
por su concepcion. Luego, la puesta en marcha esta marcada en la estructura que dara pie al

arranque de operaciones en el mercado definido.

Por ultimo, el documento de planificacién detalla los siguientes servicios brindados a las
personas que emprenden, lo que da la guia méas detallada de los servicios que reciben los

emprendedores:
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Figura 7:

SERVICIOS EMPRESARIALES

- Sensibilizacion
Ly - Meodelo de tu negocio.
- - - Definicion de tu producto o servicio.
= - Acompanamiento para gue logres financiamiento y
participes en fondos con capital semilla.

PUESTA EN MARCHA
- Espacios fisicos y recursos para que comiences.
Q - Capacitacion empresarial indispensable para gue arrangues.
Q - Acompafiamiento para que logres financiamiento o accedas

a fondos de capital semillas.

- Apoyo especializado para gue resuelvas problemas
complejos y puntuales en tu empresa.

- Asesoria para que mejores calidad, innovacion y tecnologia.
| M - Mejora de tu preductividad, valores agregados v reduccion
de costos.

- Potencial de encadenamiento empresarial.
- Requerimientos de empaque para tu producto.
- Apoyo en tus planes de crédito.

Fuente: Plan Estratégico de CONAMYPE 2015-2019

Los servicios empresariales en la primera etapa de creacion de la empresa se basan en la
materializacion de la idea principalmente. Luego, la segunda etapa de puesta en marcha brinda
espacios y recursos y aunque indica que se imparten capacitaciones para arranques, no da mayor
detalle y segin entrevista realizada a Licda. Merlin Munguia nos indic6 que “...con cada grupo,
nos adaptamos segln los vacios encontrados al momento de la primera entrevista para incluirlos
en el programa y la importancia del emprendimiento presentado adecuandonos también a su

nivel académico”. (M. Munguia, comunicacion personal, 24 de mayo de 2018).
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E. Marco juridico y gubernamental para la creacion y desarrollo de

empresas.

Actualmente se cuenta con leyes y politicas que giran alrededor de las MYPE. Politicas y
leyes que abarcan el emprendimiento, el desarrollo artesanal y productos insignia de pueblos y la

MYPE en general. A continuacion la lista de las leyes y politicas vigentes:

Ley de Fomento, Proteccion y Desarrollo para la Micro y Pequefia Empresa
= Ley de Fomento, Proteccion y Desarrollo del Sector Artesanal

= Politica Nacional Un Pueblo Un Producto

= Politica Nacional de Emprendimiento

= Politica Nacional para el Desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa

De las leyes mencionadas, se extrae que en la Ley MYPE, en su articulo 10, literal b, que
trata sobre las atribuciones del érgano ejecutor (CONAMYPE), menciona que debe: “Coordinar
con instituciones publicas y privadas, tanto nacionales como internacionales, las acciones
encaminadas a la ejecucion de la politica nacional, tendiente a la creacion y desarrollo de las
MYPE, especialmente a través de la oferta de servicios de asistencia técnica y financiera”. Esto
nos da la perspectiva de que dicho 6rgano debe de propiciar servicios que hagan exitosa la

implementacién de un negocio
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CAPITULO I11: DISENO METODOLOGICO

Los métodos de investigacion se abordan desde diferentes perspectivas segun el fin que
se persigue, el tiempo, la intensidad o profundidad de la investigacion, entre otros. Para el caso
segun diversas fuentes, investigar es el proceso creativo que permite a si mismo toda bdsqueda
sistematica de datos objetivos, encaminada a la generacion de informacion y de conocimiento
cientifico sobre diversos fendmenos naturales, tecnoldgicos, sociales, econdémicos, politicos y
culturales para contribuir, tedrica y practicamente al conocimiento y solucién de los problemas
que se presenten en un entorno. A continuacion desglosamos o damos a conocer el disefio

metodologico a seguir:

A.  Enfoque de la investigacion

Para el caso, es preciso mencionar que los enfoques se clasifican en: cualitativo,
cuantitativo y mixto. En el caso del cuantitativo, se usan magnitudes numéricas que pueden ser
tratadas mediante herramientas del campo de la estadistica; es decir, se requieren que entre los
elementos del problema de investigacion exista una relacion cuya naturaleza sea representable
por algin modelo numérico ya sea lineal, exponencial o similar y poder probar hipotesis
previamente indicadas. Por su parte el cualitativo se basa en la observacion constante del
comportamiento de las personas, es decir, es la recogida de informacidn basada en la observacion
de comportamientos naturales, discursos, respuestas abiertas para la posterior interpretacion de
significados. Por Gltimo el método de investigacion mixto es una mezcla de ambos para dar

flexibilidad a la investigacion.

En el caso de del tema de investigacion, se basé en el enfoque mixto™. Primero se aplicé una
investigacion cualitativa con el instrumento “cuestionario” para realizar un estudio mas subjetivo
con el fin de adecuarse al planteamiento y después se precisd con el método cuantitativo al

asignar valores numeéricos a las respuestas obtenidas.

1% https://www.sinnaps.com/blog-gestion-proyectos/metodo-cuantitativo
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B. Meétodo.

Basados en cuando al enfoque, se considerd el método hipotético-deductivo del tipo
descriptivo, pues se parte de la observacion en la investigacion y comportamiento de las

variables identificadas dependientes en la hipotesis planteada.

C.  Tipo de Estudio

El tipo de estudio, dado que es conocer un estatus del nivel de conocimiento de ciertos
individuos, se inclind méas por un alcance tipo exploratorio con un disefio de recoleccion
transversal en un tiempo de busqueda prospectivo, ya que este tipo es el que permite dar a
conocer el nivel de conocimiento encontrado al momento de hacer efectivo el instrumento de
investigaciéon indicado y en base a eso sugerir un tipo de modelo a seguir por parte de
CONAMYPE para apoyar al emprendedor desde ese punto. Respecto a la recoleccion de
informacion éste sera del tipo transversal sobre emprendedores inscritos en CONAMYPE en un
periodo de tiempo determinado los cuales estan activos en el programa de “Juventud
Emprende”*! lo que a su vez hace que el contexto de la busqueda de la informacién sea de

campo.

D. Poblacién y muestra:

La poblacion: es el conjunto total de individuos, objetos 0 medidas que poseen algunas
caracteristicas comunes observables en un lugar y momento determinado. En el caso de la
investigacion la poblacion son el grupo de personas que se registren como participantes
emprendedores de negocios en la unidad de CONAMYPE con sede en Santa Ana, lo cual se

divide en los siguientes grupos:

" https://www.conamype.gob.sv/temas-2/emprendimiento/
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1) Grupo “Juventud Emprende” con 44 miembros en la ciudad de Santa Ana, 20 miembros
en Chalchuapa y 15 miembros en el municipio de EI Pajonal.

2) Grupo “Jovenes con Todo” con 60 miembros en la ciudad de Santa Ana.

Dado lo anterior, sumamos un total de 139 personas que seria la poblacion la cual esta en el
marco de la delimitacién dada anteriormente y por consiguiente de acé saldra la informacién que

se analizara acotandose a una muestra por el tiempo de estudio.

La muestra: es el subconjunto fielmente representativo de la poblacion. En la
investigacion se analiza probabilisticamente por muestreo simple y abordando a un grupo de
personas inscrita en la institucion mencionada en el periodo detallado como limite para obtener
una muestra considerable y lograr mejores tendencias. Este subgrupo que es representativo y
confiable y entrega una tendencia que consideraremos como ideal para el caso de estudio. El

calculo de la muestra seria:

Formula:

3 NxZaprxq
d*x(N-1)+Z°xpxgq

n

Valores conocidos:
Tamafio de la poblacién, N = 139
Nivel de confianza, Z = 90% = 1.645
Margen de error, d = 0.10
Probabilidad de éxito, p=0.5
Probabilidad de fracaso (1 —p),q=0.5

Sustituyendo valores en la formula, encontramos que la muestra es de 45.72, es decir, una

cantidad de 46 personas.
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E. Técnica e instrumento de recoleccion de informacion.

Dado que se necesita conocer puntualmente el nivel de conocimiento de razones
financieras, se realizard una encuesta a las personas registradas en la institucion mencionada las

cuales se tabularan y tratardn mas adelante.

Para el tratamiento de la informacion, luego de la recoleccion de la informacién, se hara
el vaciado, ordenamiento y su procesamiento de ésta mediante el software de hoja de célculo de
Microsoft Excel.

F. Variables de investigacion.

En el caso de las variables en general, se considera que es una propiedad que puede variar y cuya

variacion es susceptible a medirse. En la hipétesis figuran las siguientes:
Variable independiente: Porcentaje de capacitacion de conocimiento en finanzas.

Variable dependiente: El éxito de los emprendimientos o de los negocios en marcha.

G.  Operacionalizacién de las variables:

Tabla 2.

Variable Definicion Dimensiones | Indicadores  Items.

operacional
Conocimiento | Las finanzas | Niveles Bésico 1,2,3,45,6
Financiero pueden darse a ]

conocer en Medio

diferentes Avanzado.

intensidades

dependiendo de
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la necesidad de
las personas
involucradas.

Necesidad de | Los Necesidad Si 7
conocimiento | emprendedores | propia
financiero conciben la | concebida. No

necesidad  de
conocer temas
de finanzas para
medir el éxito
de sus
operaciones de
Sus negocios en
marcha.

Nivel de | La Nivel Basico 8,9,10
capacitacion | determinacion
dada por | del nivel de
CONAMYPE | capacitacion en
finanzas que
CONAMYPE

imparte a los
emprendedores
inscritos en sus
programas.

Medio

H.  Estrategias de recoleccion, procesamiento y analisis de la informacion.

Las estrategias de recoleccion son técnicas que se siguen para abordar a la muestra y se
entienden como el conjunto de reglas y procedimientos que permiten al investigador establecer la
relacion con el objeto o sujeto de la investigacion. Los grupos de emprendedores inscritos en
CONAMYPE son nuestra poblacion y la muestra tomada es el grupo de “Juventud Emprende” la
cual suma 79 miembros absorbiendo la muestra, grupo que se abordd con la estrategia de
recoleccion llamada encuesta, la cual estable preguntas que determinan los objetivos de la

investigacion. Ver anexos para referencia de la encuesta realizada.
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El procesamiento de los datos obtenidos se hace a través de la tabulacion en hoja de Microsoft

Excel el cual se detalla a continuacion:

Tabla 3.

Encuestado| Nivel escolar

L io

Universitario

olo|slwv]e

7|Universitario
8
9
10,
11
12
13
14|Universitario

18[Universitario

19|Universitario
20
21
22|Universitario
23
24|Universitario

25|Universitario

26|Universitario
27|
28|Universitario

29[Universitario

30|Universitario
31
32

40|Universitario
41
42
43
44
45|Universitario
46

Nivel
Conocimiento en
finanzas

Intermedio

Intermedio
Intermedio

Intermedio

Intermedio

Intermedio

Ninguno

Intermedio

Intermedio

No
No
No

No
No

No
No

No

No
No

No

asistencia a
cursos de
finanzas

Posee

especializacion

Si

en finanzas

Conoce estados

Conoce indices | Importancia de

financieros financieros
Si No responde
Si
Si
Si
No responde
Si No responde
Si No responde
Si
Si
Si No responde
Si No responde
Si No responde
Si No responde
Si No
Si
Si No
Si No
No
Si No responde
Si No responde
Si No
Si No responde
Si No
Si No responde
Si No responde
Si No responde
Si No
Si No
Si No responde
No
No responde
Si No responde
Si No respt
Si No responde
Si No responde
Si No responde
Si No
Si No
Si No responde
Si No responde
Si No responde
Si No responde
Si No responde
No responde
Si No responde
Si |No responde

Para el andlisis de la informacion se tiene los siguientes puntos:

a) Se tabulan datos para un mejor manejo de los item respondidos

las finanzas

Motivo del
emprendimiento

Necesidad

Necesidad
Necesidad

Necesidad
Necesidad

Necesidad
Necesidad
Necesidad
Necesidad
Necesidad

Necesidad
Necesidad

Necesidad
Necesidad
Necesidad

b) Se redimensionan las respuestas a valores representativos para su posterior tratamiento

de tendencias.

c) Se grafican los datos obtenidos mediante graficos de tipo “circular” y asi poder ver mas

facil la concentracion de las respuestas obtenidas.
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l. Consideraciones éticas:

Las consideraciones éticas en el estudio que se realiza, se tiene que los siguientes puntos

deberan mantenerse vigentes en el desarrollo del trabajo de investigacion y a posteriori:

a) No revelar las identidades de las personas encuestadas a terceros.
b) La informacion recabada sera solo a conocimiento de su nivel de conocimiento

académico o empirico sobre finanzas y no sobre temas personales o ideas de negocios.
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CAPITULO 1V: ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

A

Tendencias

encontradas en la encuesta realizada.

a) Nivel escolar de los encuestados:

Tabla 4.
Nivel Escolar
Total muestra 46
Valores validos Frecuencia Porcentaje
1° a 9° grado 0 0%
Bachillerato 31 67%
Universitario 15 33%
Grafico 2.

Nivel Escolar de participantes

0%

m1°a9°grado mBachillerato Universitario

Analisis: Los valores indican que méas de la mitad de los encuestados es bachiller lo que

significa que las capacitaciones que imparta CONAMYPE deben de tener el disefio para abordar

la temética con un nivel en el que se puedan adecuarse conocimiento en personas con ese nivel

de estudios.
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b) Nivel de conocimiento en finanzas

Tabla 5.
Nivel de conocimiento en finanzas
Total muestra 46
Valores validos Frecuencia Porcentaje
Ninguno 1 2%
Basico 37 80%
Intermedio 8 17%
Avanzado 0 0%
Grafico 3.

Nivel de conocimiento en finanzas

0%62%
17% 0"

80%

®m Ninguno m Basico Intermedio  ® Avanzado

Anadlisis: Las personas encuestadas en su mayoria expresa que posee basico conocimiento
en finanzas, sin embargo hay una clara inclinacion a un conocimiento ain menor al expresado
por lo que se deduce que hay un claro desconocimiento en los temas financieros que pueden
llevar a un fracaso en rentabilidad al desconocer sobre estos temas, pues al ver en la tabla 1 las
respuestas a la pregunta 6 de la encuentra realizada sobre si podrian mencionar cuales indices

financieros conocian, su respuesta en la gran mayoria era “no” 0 la dejaban en blanco (No
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responde) y como ya lo mencionabamos no podemos negar la relacion que existe entre

emprendedurismo y el éxito que puede haber si se conocen temas financieros.

A continuacion otras tendencias encontradas:

c)

d)

9)

El 54% de las personas encuestadas indica que ha asistido a cursos de finanzas, sin
embargo las respuestas mas directas sobre conocer algo de finanzas abordado en otro
item se ve la tendencia a no conocer sobre los estados o indices financieros lo cual se
considera conocimiento basico de finanzas.

De las personas encuestadas solo una persona indicd que posee un conocimiento
intermedio de finanzas. Llama la atencion que es casi inexistente las personas con
alguna nocion de finanzas siempre basandonos en la respuesta a preguntas clave como
la pregunta numero 6 de la encuesta.

De las personas encuestadas, el 89% identifica o conoce los estados financieros y mas
basicamente el “Balance General”, sin embargo, aun se ve el claro vacio que existe en
dichos temas una vez méas tomando las respuestas a las otras preguntas claves.

De las personas encuestadas, el 97% indica que reconoce que el conocimiento en
finanzas es vital para sus emprendimientos y esto deberia dar la pauta a CONAMYPE
sobre la necesidad de incluir en sus cursos lo concerniente a finanzas con mayor

intensidad.

Motivo del emprendimiento

Tabla 6.

Motivo del emprendimiento

Total muestra 46

Valores validos Frecuencia Porcentaje
Por oportunidad 31 67%
Por necesidad 15 33%
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Gréfico 4.

Motivo del emprendimiento

Por necesidad,

33%
Por

oportunidad, = Por oportunidad

67%

® Por necesidad

Anédlisis: La importancia de poder emprender sin presiones hace un ambiente mas ideal
para desarrollar una idea de negocio y al hacerlo por “oportunidad” encontramos la facilidad de
concretar una idea sin presiones econdmicas. Segun los datos de la encuesta el 67% de los
encuestados advierte que su emprendimiento lo lleva por un motivo de oportunidad, sin embargo
es notorio el hecho que las personas restantes se ven forzadas a emprender como método de

subsistencia.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Las indagaciones realizadas en el tema permitieron dar a demostrar cual es el saber y
sentir de los emprendedores en los temas financieros basicos, asi como cudl es el ambiente
nacional de emprendedurismo enmarcado en leyes y politicas. De acuerdo a las preguntas de

investigacion se concluye:

Las personas encuestadas poseen un nivel educativo que incluye a bachilleres en mayor
proporciéon (67%) y universitarios como la menor representacion (33%), eso indica que la
metodologia de capacitacion en temas financieros que implemente CONAMYPE debe de tener
un nivel pedagdgico inclusivo de acuerdo a la mezcla de nivel académico encontrado. Dada las
tendencias encontradas podria indicar que actualmente el conocimiento académico orientado a
las finanzas es muy bajo en nuestro pais. Debe de considerarse como eje transversal para lograr

ser competitivos a nivel global y méas aun teniendo en cuenta la globalizacion dada hoy por hoy.

Las personas encuestadas no poseen en su mayoria conocimientos en finanzas e
igualmente advierten que el conocimiento de dicho tema puede ayudar enormemente a sus
emprendimientos. CONAMYPE debe de tomar esto en cuenta e incluir en sus etapas de

acompafiamiento de los emprendedores lo que son cursos de finanzas adecuados.

CONAMYPE como ente ejecutor de la ley para las MYPE, podria indicarse en base al
estatus encontrado de sus conocimientos en finanzas en los emprendedores que asisten a sus
cursos, que muy probablemente, no poseen, actualmente en sus intervenciones, lo que son
servicios o cursos especificos especializados de finanzas, lo que deja un vacio en su gestion pues
la base del emprendimiento es la obtencion de recursos econdmicos mediante la explotacion de
una idea por parte del emprendedor, misma que debe de medirse constantemente para su ciclo de

vida.

En base al marco regulatorio como lo son leyes y politicas abordadas, se recomienda lo

siguiente:

Deberia de incluirse en los servicios para emprendedores, cursos que abarquen temas

desde el punto de vista de evaluacion de rentabilidad, crecimiento y solvencia en el tiempo de los
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negocios en marcha y asi evitar que mueran los emprendimientos en los primeros meses 0 afios

de vida al no poder tomar decisiones sobre el buen manejo del dinero disponible para emprender.

Deberia de incluirse un articulo en la ley MYPE que indique la responsabilidad del
6rgano ejecutor en la concientizacion en los emprendedores sobre la buena toma de decisiones
basada en indices o medidas financieras, a través de programas o servicios adecuados a ello, con

el fin de crear empresas que no fracasen en los primeros intentos de crecimiento.

Con esto, concluimos y recomendamos que el gobierno central a través del ente rector y
ejecutor, tienen la tarea de implementar politicas de capacitacion constante en finanzas basicas
para emprendedores. También se recomienda que se considere la inclusion de material didactico
sobre finanzas béasicas en bachillerato respaldado por el Ministerio de Educacion, lo que
permitird contar con jovenes con conocimientos que les permitan estar listos ante las

oportunidades que puedan encontrar en emprendimiento.
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MANUAL DE REFERENCIA DE EMPRENDEDORES

A continuacion se presenta un manual para emprendedores que une las etapas iniciales de
un negocio a nivel de microempresas, el cual puede ser incluso escalable. Este manual da la
pauta o secuencia de pasos los cuales debe de seguir toda persona que desee poner en marcha y

administrar un negocio desde cero.
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Manual introductorio

para emprendedores,

desde una perspectiva
financiera.
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EJEMPLO DE CREACION, PUESTA EN MARCHA Y EVALUACION DE UN
NEGOCIO PARA UN EMPRENDEDOR.

Como emprendedor, debemos de comprender que para iniciar, es necesario deliberar a
solas o0 con un grupo de personas que consideremos puedan aportar y/o sumar ideas a nuestro
proyecto y poder concebir la forma, las estrategias y pasos a seguir elaborados como un
borrador, el cual deberemos ir puliendo conforme la idea va tomando forma operativa. Como

punto de partida debemos de considerar las siguientes tres grandes estrategias:

Punto 1: Emprender con ideas. Las cuales deben de ir encaminadas a enmarcar el proyecto.
Toda idea debe de sumar valor al propdsito final estableciendo rutas a seguir para conseguir el
objetivo general del emprendimiento. Una idea es la marca personal que pone la creatividad al
emprendimiento y que hara en su esencia diferenciar su proyecto del de otros con incluso

similares objetivos.

Punto 2: Estrategias de analisis de procesos. Lo cual permitira ir ejecutando la operacion de
una manera ordenada, con mediciones y que permitiran avanzar de manera segura al haber
implementado estandares enfocados en la blsqueda de la calidad a lo que se ejecuta. Esto
buscara de gran manera diferenciarse de la competencia al dar una diferencia en nuestra

ejecucidn, con calidad, con valores que permitan al cliente sentirse seguro de lo que obtiene.

Punto 3: Estrategias de Marketing. Las cuales deben de perseguir llegar al reconocimiento de
los clientes o del mercado meta sobre la marca o servicio a entregar. De esta manera podremos
tener proyecciones de crecimiento y llegar al punto de fidelidad del cliente. Las estrategias deben
de encaminarse en el corto plazo, pues para lograr alcanzar el punto de equilibrio de una manera
mas rapida, se debe de posicionar el producto o servicio de manera creativa a la forma actual de

marketing utilizando canales baratos y efectivos, como por ejemplo, las redes sociales.
En el presente manual, presentamos 2 casos de como emprender un negocio.

Ejemplo 1: Montaje y operacion de una barberia en la ciudad de Santa Ana

Para nuestro primer ejemplo, detallaremos el emprendimiento realizado por una persona que
pone en marcha un negocio de barberia en la ciudad de Santa Ana. Para ello, la persona hace una

inversion inicial de sus ahorros en adquirir lo necesario para montarlo. También es de tomar en
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cuenta que la persona no laborard en dicho negocio pues posee un trabajo fijo, sino que
contratara a un barbero inicialmente al que le pagara comision por corte realizado. Teniendo en
cuenta que el negocio se concibe con infraestructura para dos barberos y que estara abierto nueve
horas diarias, se espera contratar al segundo conforme la afluencia de clientes vaya creciendo. Se

pide determinar:

a) Lainversion vy el capital de trabajo operativo inicial

b) EI Costo Fijo

c) El Costo Variable

d) El Punto de Equilibrio

e) Los Flujos de Efectivo mensuales.

f) El Valor Actual Neto para comprarlo con haber colocado el dinero a plazo por el mismo

periodo evaluado.

Retomando las estrategias, tenemos que:
Estrategia 1: Las ideas a tomar para el emprendimiento de la barberia, podrian ser, por ejemplo:

Usar un distintivo muy masculino como logotipo, que haga sentir al cliente que el ambiente lo

enmarca en su masculinidad.

Crear de ambientacion interna con colores, articulos decorativos y demas que vayan acorde a la

masculinidad del ambiente a transmitir.

Elegir de local con ubicacién estratégica de pertenencia a un cluster sectorial de barberias para

poder asi competir con calidad en el servicio.

Estrategia 2: Como analisis de procesos, se puede tener un protocolo que indique calidad en
servicio desde el primer momento en que el cliente entra al negocio. Un punto importante es la
busqueda de satisfaccion en el corte realizado. Empleando pasos de protocolo, puede tenerse un
flujo de clientes guiado por una bienvenida, un proceso de espera en secuencia claramente
definido, un inicio de corte tranquilo, relajado y que imprima satisfaccion en el buen trato y
ejecucidn del corte y por altimo la despedida con la entrega de una paleta de dulce que termine la

experiencia.
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Estrategia 3: Como etapa de marketing, tomamos el uso de las redes sociales como canal de
promocion del negocio. La creacion de la pagina y su promocion con amistades hara la etapa
inicial. La basqueda de referidos con descuentos del 15% en corte para el que refiere. La
promocion por inauguracion de corte gratis a las primeras 20 personas y por Ultimo el uso de
flyers con devolucion para aplicacion de un 10% de descuento haria igualmente dar a conocer el

negocio y lograr clientes nuevos.

Habiendo detallado algunas estrategias basicas, pasamos a la parte financiera para lograr mayor

claridad en el proyecto.
Determinando la inversion inicial.

Concepto: La inversion inicial es el gasto que se realizard en materia prima, maquinaria,
accesorios, equipo, terreno, local, entre otros para poder armar la estructura con la cual el
negocio iniciard a operar. La fuente de este dinero puede ser ahorros, préstamos, capital semilla,

entre otros.

Idea clave: determinar todo lo necesario a comprar para montar el negocio.

Para nuestro ejemplo guia, detallamos la factura donde se detalla lo adquirido en implementos
para poder iniciar la operacion del negocio. Es de notar que no todos los accesorios poseen una
factura de adquisicidn ya que al ser un negocio semi-formal, se adquirieron accesorios en lugares

de usados.

La imagen siguiente es el detalle del equipo y accesorios principales adquiridos:

43



ol f'.' ol i 0y
13y Via. a Cuenta de:
e _DESCRIPCION UNITARIO | autiina
' (2] HLERRS 475 .02 i
2000| COMBO MADUINA WAHL LEGEND 118. 0000
@R00| TIJERA DENTADA GOLDOLLAR 5 5000 5.
B2 00] TIJERA DORADA 7 1/2¢ & . 9501 13.9
2.00|] NAVAJA DE CORTE MOREVILLE 100001 20.0C
1. 00| POLO BARBEROD 158. 00

o T

—TE NTE ¥ TRES CUN SUMAS 5
40/100 DOLARES _—
s kb Ar— () VARETENIDO
p SUB-TOTAL

Imagen 1: factura de parte del equipo adquirido.

Luego, creamos una tabla con el listado detallando todos los implementos necesarios para iniciar
la operacion y asi poder obtener el total necesario. Esto es importante ya que en este punto

estamos midiendo el monto inicial de dinero que necesitamos tener disponible como minimo

para empezar la operacion.

A continuacion, la tabla resume
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Cantidad Bien material Costo Unitario Subtotal

2 Sillén reclinable Brazeras $ 295.00 $ 590.00
2 Combo maquina Wahl Legend 118.00 236.00
1 Tijera dentada Goldollar 5.50 5.50
2 Tijera dorada 7 2" 6.95 13.90
2 Navaja de corte Moreville 10.00 20.00
1 Polo Barbero 158.00 158.00
3 Sillas de espera usados 20.00 60.00
3 Espejos grandes usados 40.00 120.00
1 eri:ﬁre‘fmf”m y  deposito 350.00 350.00
2 Kit de peines varios tamafos 15.00 30.00
2 Capas para clientes 15.00 30.00
1 K/Ievisor Panasonic 4K Smart 599.00 599.00
1 Ventilador 25.00 25.00
1 Mesa de trabajo 150.00 150.00
3 Brochas para barberia 3.00 3.00
1 I;I(;sértge capacitaciéon con el 500.00 500.00

SUMA $2,890.40

Tabla 1: detalle de equipo necesario.

Tal como se observa, sumamos los $2,890.40 lo cual es el capital inicial que se requiere para
montar el negocio y es asi como determinamos el capital con el que debe de contar el

emprendedor para iniciar su operacion.
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Una vez calculada la inversion inicial, se debera calcular el capital de trabajo operativo inicial, el
cual al calcularse nos indicara el monto con el que se debe de partir al operar. Segun el rubro y la

sugerencia del experto, calculamos:

Capital de trabajo operativo inicial
Costo por
ReCUIsos unidad Necesidad de Costo de los
(Precio de recursos recursos
mayoreo)
Espuma de afeitar (100 ml) $ 2.00 5 $ 10.00
Talco Milder Baby (225 gr) 250 1 2 50
Caja de crema para peinar REVIVA
(Unidades de 235 ml) 1.33 4 5.33
Caja de gelatina REVIVA (Unidades
de 16 onzas) 0.86 2 1.71
Paquete de 100 navajas desechables 0.06 120 790
SUMA| s 26.75

Esto nos indica que requerimos adicionalmente un valor de $26.75 para iniciar la operacion del
negocio al adquirir insumos necesarios para trabajar. Dicho valor debe de considerarse como el
capital de trabajo operativo inicial el cual saldra de los recursos monetarios del emprendedor por

considerarse parte de la inversion a realizar para iniciar el emprendimiento.
Adicionalmente es de considerar que:

Cada bote de crema para peinar tiene 235 ml. Este sera un valor importante para obtener el Costo

Variable més adelante.

El tarro de gelatina REVIVA es de 16 onzas. Lo convertiremos a gramos para determinar el
costo variable para un corte de cabello. Es decir, 16 onzas = 453.592 gramos, e igualmente

considerar que la media caja es de 14 unidades.
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Cdmo determinar el punto de equilibrio:

Concepto: El punto de equilibrio es cuando los ingresos y egresos son iguales, lo que implica que
has obtenido en ventas de productos o servicios lo mismo que has invertido en haberlos creado
Ilegando a un equilibrio de la operacién en el que ni pierdes, ni ganas. Dicho de otra manera, es
determinar el punto en el que el 100% de lo que ganaste igual6 a lo que habias ocupado para

poder operar o crear lo que vendiste.
Idea clave: punto sin ganancias y sin pérdidas de dinero.

Para determinar el punto de equilibrio de un negocio se debe de determinar inicialmente lo

siguiente:

A) Costos fijos (CF)
B) Costos variables (CV)

C) Costos variables unitarios (CVu)

Concepto: El concepto de Costos Fijos se refiere a todo aquel gasto en que se incurre para
mantener un negocio operando y que muy probablemente no varia con el tiempo,
independientemente de los niveles de ventas. Estos puede ser: salarios, arrendamientos, cuota de
préstamos, seguros, servicios basicos, entre otros. En este escenario es clave preguntarse lo
siguiente: ¢ La salida o gasto de dinero es independiente de la operacion de ventas?. La respuesta,
para determinar si un bien o servicio usado para operar el negocio es fijo, debe de ser: el gasto en
ese bien o servicio del que hace uso el negocio es independiente de si se vende o no, ya que

siempre se tendra que hacer dicho gasto.
Idea clave: los costos fijos son independientes del nivel de ventas y siempre obligatorias.

Concepto: EI concepto de Costos Variables se refiere a todo aquel gasto en que se incurre al
crear el producto partiendo de sus materias primas o al ejecutar o hacer la venta. Es directamente
proporcional al incremento en las ventas o ingresos. Por ejemplo: materias primas, comisiones,
horas hombre extras de trabajo, etc. Una vez mas no preguntamos en este escenario lo siguiente:

¢El gasto en un bien material o servicio crece conforme las ventas o lo ingresos crecen?, si
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la respuesta es si, debemos ubicarlo en este rubro ya que concluimos que ese gasto surge siempre

al vender el producto o servicio.
Idea clave: los costos variables se dan al elaborar el producto o dar el servicio.

Posterior se debe de determinar los "Costos Variables Unitarios™, los cuales surgen de llevar los

costos variables a su minima expresion por unidad producida o por cada servicio prestado.

Para ejemplificar mejor esta etapa, continuemos con el desarrollo del ejemplo que traemos. Para

ello se detallan los siguientes puntos importantes:

Pago mensual de arrendamiento de local: . . . . : $175.00
Servicio de cable e internet: . . . . . . $35.00
Impuestos mensual de alcaldia: . . . : . . $3.50
Comision por cada corte: . : . : . . $1.00

Precio del corte (Basado en promedio de negocios en la zona):  $2.50

Luego, para poder determinar el punto de equilibrio, tenemos la siguiente formula:

(PxU) — (CVuxU) — CF = 0

Donde:
P = Precio de venta del bien o servicio
U = Unidades necesarias para lograr el punto de equilibrio
CVu = Costo de Venta Unitario

CF = Costos fijos
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Determinando los costos fijos:

Inicialmente determinamos los costos fijos haciendo uso de las definiciones y para ello
realizamos la suma de todos los costos fijos teniendo en cuenta que el calculo se hara con base

mensual, como sigue:

Gastos de Operacion:
Arrendamiento de local: $ 175.00
Impuestos de alcaldia: $ 3.50
Gasto de agua mensual: $ 10.00
Gasto de luz mensual™: $ 16.70
Servicio de cable e internet $ 35.00
Esponja $ 3.00
Gastos de Operacion total (Costos Fijos) $ 243.20

*El gasto de luz mensual, se calcula de la siguiente manera, tomando en cuenta el equipo

utilizado en el negocio:

Descripcion | Capacidad COSt(.) por Horas de uso Costo Total
servicio

Lampara 20 watt $ 0.17143700 9.00 $ 0.03086
Lampara 20 watt $ 0.17143700 9.00 $ 0.03086
Ventilador 20 watt $ 0.17143700 9.00 $ 0.03086
Televisor 45 watt $ 0.17143700 9.00 $ 0.06943
Rec‘;‘iﬁzor 35watt | $ 0.17143700 9.00 $  0.05400

Costo Total 3 0.22

Costo total mensual (+) 3 6.48

Costo Fijo de la energia (Distribucion e impuestos de posteo) | $ 10.00

Consumo total aproximado de energia 3 16.70

Determinando los costos variables:

Luego, para determinar los costos variables por unidad, partimos de las siguientes

aproximaciones dadas por el experto barbero que fue consultado:
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Costos variables estimados para un corte de cabello
Necesidad :
- : Costo por Unidades
Descripcion Cantidad - de :
servicio requeridas
recursos
Gelatina 3gr $0.005669034 | 462 gr 1
Talco para limpiar 1gr 0.011111111 154 gr 1
Espuma para afeitar 5ml. 0.100000000 | 770 ml. 3
Crema para peinar 4 ml. 0.022695035 | 616 ml. 3
Navaja desechable ( La )
) 0.5 0.030000000 | 77 unid. 120
mitad de una)
Costo de  energia
cortadora de pelo. (La
] 10 watt 0.000569843
potencia de la cortadora
es de 10 watts)*
Comision  por cada
1.00
corte:
Costo Total | $ 1.17

Lo anterior, nos indica que por cada corte a realizar, tendremos un costo variable de $1.17
*Dato obtenido por las especificaciones de la maquina. Para obtener el consumo:

Paso 1:

Se convierte los watts a kW dividiendo los watts entre 1000

KW/1000

10 watts/1000=0.01 KW

Paso 2:

Convertir el consumo en costo economico que dura el corte de cabello. Se tomd el costo del KW
por hora proporcionado por CLESSA (Distribuidora encargada de la distribucion de la energia

50



eléctrica en la Ciudad de Santa Ana) que comprenden los rangos de consumos entre 100
kWh/mes y 199 kWh/mes

El experto dice que un corte "Bien hecho" dura 20 minutos (1/3 de hora); entonces:
1 hora----------- $0.170953
1/3 de hora----- X x=$ 0.056984333

Paso 3:

Multiplicamos la potencia de la maquina cortadora por el costo econémico de la energia eléctrica

obtenido del paso 2:
0.01 kw X $0.056984333 = $ 0.00056984333
Determinacion del precio de venta:

Por ultimo, indicamos que el precio de cada corte pagado por el cliente seria:

Ingreso esperado:

Ingreso por corte: (Basado en promedio de negocios en la zona). $ 2.50

Ahora, sustituyendo los valores calculados de costos variables, fijos e ingreso por corte, tenemos:

Determinacion del punto de equilibrio
Ingreso ( Precio x Cantidad) $ 457.50
Precio $ 2.50
Cortes a realizar 183 cort
Costos Variables ( CV x Cantidad) 214.11
Costos Variables ( CV x Cantidad) $ 1.17
Cortes a realizar 183 cort
Costos Fijos 243.20
Total costos fijos $ 243.20
Beneficio Esperado $ 0.19
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Lo anterior nos indica que para obtener el punto de equilibrio debemos realizar por lo menos
unos 183 cortes y estos nos indica la cantidad de cortes minima que se deben de hacer al iniciar

el negocio; cuestion que debe de buscarse al implementar las estrategias descritas.
Aplicacion del Estado de Flujo de Efectivo:

Concepto: El estado de flujo de efectivo, conocidos como free cash flow, es un estado financiero
base que muestra el efectivo generado y utilizado en las actividades de operacion, inversion y
financiacion. Es decir que muestra informacion pertinente y concisa de los recaudos y
desembolsos de efectivo por la empresa con la idea de evaluar la capacidad para cumplir con sus

obligaciones y generar ganancia, analizando los cambios presentados en el efectivo.

Los flujos, tal como se observan en la siguiente figura, se forman periodo a periodo, en nuestro
caso de ejemplo, a partir de la proyeccion de cantidades de cortes esperados, los cuales van
indicando los ingresos que se obtendrian, luego son descontados los valores de costos variables y
fijos pertinentes. Al final luego de haber hechos los descuentos al ingreso obtenido, nos queda el
sobrante de la operacion lo cual se reconoce como el “flujo de caja” obtenido. Ya con esta
informacion podemos empezar a analizar si el proyecto va a ser viable en el tiempo. Para un
andlisis mas financiero, a continuacion se hara uso de una férmula de rentabilidad muy utilizada

para las inversiones llamada “Valor Actual Neto”.

Ahora que ya tenemos definido el punto de equilibrio en base a los costos variables y fijos dados
en la etapa anterior, procederemos a crear el estado de flujo de efectivo y asi poder evaluar el
desempefio del negocio en marcha. Para ello vamos a evaluar doce meses de produccion como

sigue:

Nota: las tablas detalladas en este presente manual, pueden ser referenciados y/o revisados en el
siguiente vinculo a internet: https://drive.google.com/file/d/17FLGT21eCv21LrjOK-coBw27H-
EtdeYp/view?usp=sharing
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El cambio en el flujo de efectivo nos indica la ganancia o pérdida de cada periodo.

Es de tomar en cuenta que los costos y gastos deben de ser revisados constantemente por
cambios o ajustes hechos ya con el negocio en marcha y asi tener siempre informacion

actualizada del flujo de efectivo.

De acuerdo a los flujos obtenidos, positivos, vemos que el proyecto indica viabilidad en el

tiempo partiendo de los ingresos esperados periodo a periodo.
Uso del VValor Actual Neto para poder evaluar el emprendimiento en el tiempo.

Concepto: El Valor Actual Neto que se conoce por sus siglas VAN, es un valor monetario de la
suma de entradas de dinero traido a valor presente mediante un tasa minima requerida, esto
quiere decir calculable a partir de los flujos de efectivo generados por un negocio en marcha o
con flujos proyectados por el mismo, con la idea de saber si su rentabilidad es lo suficiente como
para ponerlo en marcha o continuarlo, esto al ser comparado con haber invertido ese dinero en
otros negocios que ya presuponen una ganancia igual o mayormente segura. Su formula es la

siguiente:

n
g Z (1 + k)
I=

Donde:
VAN = Valor actual neto resultante
lo = Inversion inicial
i = periodo del flujo

k = tasa de interés para evaluar el emprendimiento
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Dado lo anterior, primero vamos a suponer que la inversion inicial de $2,890.40 lo podemos
poner a plazos en una cooperativa que rentabiliza al 8% anual y eso nos servira para desarrollar

el ejemplo en ésta etapa ya que necesitamos comparar contra otro escenario.

Primero calculamos la rentabilidad a un afio ganada por haber depositado el dinero ocupado
como inversion inicial en el ejemplo que traemos. Para ello ocupamos el interés simple como

sigue

I =Cxixt

Teniendo en cuenta que:

| = Interés expresado en dolares ganado por el dinero a plazos
C = Capital ingresado a plazos
| = Tasa de interés anual
t = Tiempo en afos
Ahora calculamos:
| =$2,890.40 x 0.08 x 1
| =$231.23

Lo anterior nos indica que el haber ingresado la cantidad de dinero $2,890.40 a un plazo de lafio
en una cooperativa que paga el 8% de rentabilidad anual, nos estaria devolviendo al término, el
valor de $3,121.63

Ahora para efectos de ver si el emprendimiento es mas rentable que el hecho de haber
depositado la misma cantidad de dinero en la cooperativa, vamos a tomar el parametro de

requerir el 10% de rentabilidad anual para decidirnos mejor continuar con el proyecto de la
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barberia. EI hecho de poner una tasa mas alta, es para compensar el riesgo que se asume al poner
en marcha o continuar con el emprendimiento, ya que si se obtiene una rentabilidad similar, no

amerita asumir el riesgo en el emprendimiento ya que los depdsitos son mucho menos riesgosos.

Segun la tabla de flujos, mediante la herramienta de la hoja de calculo, obtuvimos un VAN de
$4,399.81, superando a la rentabilidad calculada de depositar el mismo capital en una

cooperativa como deposito a plazo.

Ahora que ya obtuvimos el valor, tenemos que para referencia el calculo del VAN es evaluado

en base a los siguientes criterios:

Un VAN > 0; se acepta el proyecto
Un VAN = 0; es indiferente su aceptacion

Un VAN < 0; se rechaza el proyecto.

Para el caso, podemos hacer las siguientes interpretaciones:

a) EL VAN nos arroja un valor positivo, 1o que indica de primera mano que se puede
aceptar el emprendimiento (proyecto)

b) EI VAN nos arroja un valor positivo, sin embargo, si se lograse un capital semilla, en
verdad el proyecto nos estaria arrojando un ingreso o ganancia mucho mas alto al cabo de
12 meses.

c) Respecto de la decision de elegir entre las dos posibilidades de poner el dinero a plazos o
de realizar el emprendimiento, es preciso decir que de acuerdo a los flujos esperados, en
el tiempo es mas rentable el emprendimiento, ya que al mantenerse los flujos asi,
anualmente estard recibiendo un ingreso en condiciones ideales de $4,399.81 lo que
representa una rentabilidad muy superior a la de la rentabilidad de depdsitos a plazo
debido al riesgo que se ha decidido tomar.
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En conclusion, si las condiciones logran manejarse y mantenerse en base a los flujos
indicados, el proyecto es viable, luego de haberse recuperado la inversion y obtener un flujo libre
positivo. Al final, mediante técnicas de mercadeo se deberia buscar el incremento de ingresos y
por ende la contratacion de mas barberos o la venta de productos relacionados.

A continuacion se presenta el segundo ejemplo, en el que se calcula el Punto de

Equilibrio con varios productos:

Ejemplo 2: Punto de equilibrio con varios productos:

Cuando hablamos del punto de equilibrio en la empresa todo nuestro analisis se enfocé en
una empresa que vendia solamente un producto. Esto en la realidad es muy extrafio ya que las

empresas generalmente venden varios productos a distintos segmentos de mercados.
¢Como podemos calcular el punto de equilibrio con varios productos?

Para responder esta pregunta usaremos como ejemplo una empresa que vende 2
productos, A y B. Es muy complejo pensar en cuantos productos A o B tendremos que vender.
Los méas pesimistas diran que serd imposible predecir un nimero exacto. Los mas positivos diran

que es solo cuestion de seguir las formulas.

Tabla resumen del ejemplo propuesto:

Producto A Producto B
Costo Variable 630 1,180
Precio de Venta 2,350 3,125
Proporcién en Mezcla 40% 60%
Costo Fijo Total 2,900,000

Lo més importante de este analisis es que tenemos que tener claro el comportamiento de
nuestros productos. Es decir, tenemos que saber cuantos productos A y cuantos productos B se

venden durante un periodo de tiempo. De esta manera tendremos una proporcion de los
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productos que se venden con respecto al total. Con esta proporcion podemos realizar una mezcla

de los productos.

A continuacion, el procedimiento para buscar el punto de equilibrio en valores (es decir

cuénto tenemos que vender para cubrir los Costos Fijos)
Primero calculamos el Precio Variable Proporcional:
PVP = ($2,350 x 0.40) + ($3125 x 0.60)
PVP =$2,815
Segundo calculamos el Costo Variable Proporcional
CVUP = ($630 x 0.40) + ($1,180 x 0.60)
CVUP = $960

Tercero, procedemos a calcular el punto de equilibrio, teniendo en cuenta que el punto de
equilibrio el valor es el resultado de dividir el costo fijo total entre 1 — (Costo de venta / Precio),

entonces aplicamos:

$2,900,000
PE= $960

1_($2,815)

PE = 4,400,808.63

Como podemos observar, el precio que se utilizo para determinar el punto de equilibrio es
un precio ponderado entre los precios de los productos A y B. Lo mismo sucede con el Costo

Variable unitario.

Después de este analisis la otra pregunta que surge es ¢Cuantos productos A y cuantos

productos B tenemos que producir para llegar al punto de equilibrio?
Primero sacamos el CF proporcional utilizando los mismos datos de arriba.
Costo Fijo A = 0.40 x $2,900,000 = $1,160,000
Costo Fijo B = 0.60 x $2,900,000 = $1,740,000
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Después con la formula a continuacion calculamos cuantas unidades tenemos que vender

de cada producto para llegar al equilibrio:
Férmula para calcular unidades:

Costos Fijos

PEQ (unidades) = PV——(CVU)

Donde los CF son los Costos Fijos Ponderados para este caso. También se puede calcular
tomando el valor en equilibrio para cada producto dividido en el precio de venta.

Para el producto A: Tenemos que calcular el costo fijo ponderado, es decir
$2,900,000*0.4 =1,160,000 dividido por 1 — (Costo de venta unitario/Precio unitario)

$1,160,000
PEQ(A) = $630
1= ($2,350)

PEQ(A) = $1,584,883.72

Luego lo dividimos entre el precio de venta y asi calculamos las unidades:

$1,584,883.72

$2.350 = 674 unidades

Para el producto B: Tenemos que calcular el costo fijo ponderado, es decir
$2,900,000*0.4 =1,160,000 dividido por 1 — (Costo de venta unitario/Precio unitario)

$1,740,000
PEQ(B) = $1,180
1= ($3,125)

PEQ(B) = $2,795,629.82

Luego lo dividimos entre el precio de venta y asi calculamos las unidades:

$2,795,629.82
$3,125

= 895 unidades

Finalmente, el punto de equilibrio de la empresa es PEQ(A) + PEQ(B), es decir 1,569 unidades
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ANEXO



ANEXO 1

Encuesta de investigacion:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9

¢Cual es su nivel escolar?
1° a 9° grado: Bachillerato: Profesional graduado:

¢Posee algn conocimiento en finanzas?

Ninguno:___ bésico:___ Intermedio:____ Avanzado:____
¢Alguna vez ha asistido a algun curso en finanzas?

Si:_ No:

¢Posee alguna especializacién en finanzas a nivel universitario?
Sii__ No:_

¢Conoce alguno de los estados financieros siguientes?

Balance general:__ Estado de resultados:___ Estado de flujo de efectivo:____

¢Conoce algun indice financiero?, mencione algunos:

¢ Cree que el conocimiento en finanzas en vital para el desarrollo de su emprendimiento?
Sii__ No:_ Talvez:

¢Qué espera recibir de CONAMYPE respecto al apoyo en temas financieros?

Apoyo contable: , Apoyo en estados financieros:___, Apoyo en indices financieros:_

¢Su emprendimiento requiere buscar inversion de terceros?

Si: No:

10) Si su emprendimiento requiere apoyo de inversionistas, ¢Sabe como preparar un perfil financiero

tipo resumen ejecutivo para captar la atencion de éstos?

Si: No:



