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Directora General
Autoridad de la Micro, Pequefia v Mediana Empresa

Cada dig mds-doy paises del mundo v Panamid no-es T exvepoion, reconneen
en el desarvello- de las wicros v peguelias empresas una manera veal y
verdadera gue  propicia oporamidad para. muches, favoreciends el
orecimiento gcondmico de lox pueblos con equidad,

La Awroridad de la Micro v Peguehe ipresq peconoce la imperativa
ecesidad de la adopeion de un marco legal que permita el desarrollo de las
microfinanzas v el-microcrédito en Panamd, en este sentido frego de haber
mma’wafu las birenas praciicas de fa region, v tomande en cuenta nuestras
propias caracteristicas del pais, se fe ha propuesio al ejecutivo. un

: ameprovecio de lev en: el ¢ m:f sepropone yn modelo para-el desarvollo de los
mHcrofinanzas, gue consiste en un SISTEMA DR FC SARIAL que ereard evatvo jondos
[feamente!

PROPUESTA DE LEY MARCO QUE FOMENTE ¥ PROPICIE
LAaS MICRO FINANZAS Y EL MICROCREDITO

Bl fondo de Capia Scanila Gkfiominadlo %-getuils, que rabajaria o0 ifea con la Red de Oportunidades para
el desarrollo de capacidades productivas en dreds ‘de pobreza v pobroza extrema, de tal maneri que csia poblacion
[enga un pequedio capital semilla para iniciar su microempresa, v podiamos: ayudar a cambiar asi el rosiro de la
pobreza en esas freas de dificil accesa.

El segundo fondo seria¢l “Fondo de Microcrddite™ administrado por un Fideicomiso v mangjado por cntidades
financieras Hamadas operadores de primer piso. las cuales ofrecerian el microcrédito directamente al empresario(a)
que lo requiera. de tal manera que a través de metodologia no tradicional o metodologia microcrédito, m(m)
un@xmdudmrmu) v empresarios(a) tendrian acceso a un préstamo para capital de trabajo, wmpm deactiy
pira iniciar o [‘Qrt ecer sus negoclos. E‘:I'im()‘: lmbldnda de conocer el tipo de negocio o ¢ plan de ne ﬁ(}cm qm
plumu} el en mpmsﬁmo o empresaria v que-las entidades financieras: le puedan otorgar cf cmdlm de aumda con el
flujo de caja gqueno es mas que losingresos menos los egresos reales, diferencia que debe permitir pagar el crédito
solicitado,

El tercer fondo seria ¢l “Fondo de Gamtia™, ¢l cual amccm garantias de préstamos bancarios con la banca
tradicional, awmentando. la confianza del sector bancario. lo cual pmpiciarﬁ ¢l desarrollo de productos. financicros
{ales como leasing, factoring, Hueas de orédito, refinanciamientos de denda. cartas-de créditos.

El cuarta fondo es el “Fondo de Asistencia Téenica™ ¢l cual permitiria invertis en dos direcciones, una
diveocion es-en el desarrollo de emprendedores o empresarios a ravés de ambiciosos programas de fortalecimiento
del Recurso Humano, v-1a innovacion de informacion v comunieacion,

Y Ia ofra direccion. en el que invertiria el fondo de asistencia téenica seria en el desarrollo ¥ fortalecimiento de
los operadores de. pﬂmq piso o sca los que van a llevarle ¢l microcrédito al empresario o empresaria, nos referimos
a las cajus rurales, a las ONGS. a las cooperativas, 4 los bancos de wicrofinanzas. las financieras, en fin a los
profestonales de las finanzas que les interese desarrollarse en el negocio del microcrédito.

Ademas de los Fondos, 1a Ley busea fortalecer a la Ampyme para que impulse v genere MAYOR CREAC TON
DE EMPRESAS la mavoria Micros v Pequefins Empresas dentro de las acthvidades comerciales, industriales o de
servicio, quese demandan hoyv-en dia. Estas empresas serian beneficiadas con la Asistencia Técnica Empresanal de
AMPYME con.sus 12 centros & 1o largo de lo Reptblica que los impulsard a penerar sus. propios ingresos v los
acompaiiard para hacer de este suefio un negocio permanente v rentable.
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MICROEMPRESA AQUT Y AHOR A,

INTRODUCCION

Es innegable In importancia que las pequefias empresas de manufactura. comercio Yy servigios estin
adquiriendo en el orbe v especialmente en América. Se puede afirmar que 50% de las que se inician, fracasan por

uni serie de Tactores incontrolables por el empresario. debido a I falta de informacién,

inicie su negocio 1SN, es una metodologia de transferencia de informacion, conocimienios v experiencias de
negocios. o través de un Manual que contiene nueve pasos {modulos) v un Caadermo de Trabajo que nos iniroduce
en Inprictica y-aplicacion de lo aprendide en of Manual 18N v iios proporciona informacitn de cémo. Tormar una
micro o pequeila empresa, desde el desarrollo de la idea. la organizacion de la cmpresa, ¢l manejo del mercado,
costear ¢l producto o servicio, idenitficarse con las fuentes de financiamiento mas idoneas v la eleccidn del tipo de

empresa que mas e convenga dentro-del marco legal,

Log nueve (%) pasos de ISN le proporcionaran mélodos. técnicas v habilidades importantes, adenigs le

avudardn a obtener la informacién que usted necesita para planificar su nuevo negocio.

Antes de empezar el programa 1SN, debers toner una ides de su nuevo negocio. A medida que avance el
Marnual v ¢l Cuaderno de Trabajo de ISN utilizard su Idea de Negocio para desarrollar planes ¥ trabajar un perfil
para el megocio que se propone realizar. Luego podra decidir si puede realmente emperar su negocio, v chmo

hacerlo.

Considere que cada negecio suele ser diferente. ¢s imposible propercionar todo lo que necesita saber un nuevo
cuipresario en un libro.  Usted trate de buscar informacion adicional acerca de condiciones especiales que sean

aplicables a su tipo de empresa. Asesdrese por especialistas:

La forma como ha sido disefiada la metodologia, su objetividad v su diddciica para transferir los
conocimienios, ha determinads que paises-de Evropa. Africa vy América, consideren a los textos Inicie su Negocio
ISN como un material practico y facil de entender para la aplicacion de la dificil tarea de iniciar reconvertir ¥

desarrollar unidades empresariales de pequeiia empresa.

Los textos de “Inicie su Negocio” han sido adaptados en el Perit v pretenden ser aplicables a log puises de
America Latina.  Se ha tenido un especial cuidado en ¢l aspecto normativo legal en consideracién a algunas
diferencias de pais, al respecto se ha editado una Guia Prictica para tratar asunios relacionados con la constitucion

de empresas. tributacion v fuentes nanticras.

La importancia de los contenidos y de la metodologia “Tnicie su Negocio™ se sustenlan en casos de personas
que han experimentado con o sin éxito hacer empresa. mundo complejo de dedicacion v esfuerzo, pero.gue sabe dar

satisfacciones.

La traduccion y adaptacién de “Inicie su Negocio™ al castellano, es de Carlos Vera Tudela v Antonio
Santillana respectivamente con el apoyo de un equipo multidisciplinario v el Departamento para ¢l Desarrollo de las

Empresas v Cooperativas de Ginebra,
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MICROEMPRESA AQUEY AHORA

AActividad de (Negocios (No. 1

FORMATO DE EVALUACION PERSONAL

Use este Tormaio para provectar que hard para fortalecersus cualidades personales como empresario.

s Cuidadossmente tome en cuenia cada habilidad, especialidad, caracteristicas personales.

e Califigue cada uno de Tos aspectos definidos en el cuadro, como punio Tuerte o débil suyo, sea honesto en
su evaluacion,

o Explique a un amigo cercano-o familiar que usted considers iniciar un negocio.  Pidale que complete el

formato sebre usted en lascolunmas. Evaluacion de otro.

Su Evaluacion Evaluacion de otro
Fortal. Dighili. Fortal, Debili,

Caracteristicas personales / Situaciin Compromiso.

Para iéper oxito en un nogocio, debe comprometerse en
administrarlo. Compromiso significa que estd dispucsto a poner su
negocio antes que cualquier otra cosa. Si usted desea permanecer en
el wegocio, su compromiso es fuerte; si tiene muchas otras
prioridades v 1o desea gastar la mayor parte de su tiempo v dinero
cn la cmpresa, ésla cs una debilidad.

Motivacion

;Por qué desca empezar su propio negocio?

Es s probable que su-negocio tenga éxito sl plensa empezarlo
porque disea poner en prictica su idea del negocio, ser su propio
jefe v desea‘tenersu propid cmpresa.  Bi cstd ansioso de empezar su
proplo negocio, esto es {ortaleza, i todavia no £std muy seguro pero
piensa que puede seruna posibilidad. esto es una debilidad.

Aspmiendo Riesgos

No.hay ideas de negocio. absolutamente seguras. Usted  siempre
afromia el riesgo de fallar cn su empresa, aungue ¢l empresario debe
de estar dispuesto 2 Tomar riesgos, solamente debe acepiar riesgos
mronables, arrigsgar tode en el jucgo. © no estar preparado para
astmirningin riesgo. es una debilidad.

Tomando Becisiones

Fn sw propla empresa, usted tendrd que tomar importantes
decisiones. No puede pasarias o algdien mas. o no tomarlas. Ser
capaz. de tomar decisiones dificiles que puedan. tenier serias
consccuencias es fortaleza; st a menuda lo enceentra dificil de
decidir v prefiere que ofras personas le digan que hacer. ¢sio¢s una
debilidad.

MICROEMPRESA AQULY AHORA,
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Su Evaluscion Evaluacion de oléo

Fartal, Diehill Faorial, Dietali,

Apove Familiar

Admministrar su propia cmpresa le tomard siucho de su tempo, Ez
imporide fener ¢ apovo de sy familia amilia debe deoest:
acuerdo en Hevar g cabo su negocio. Quizas pueden involucra
avudar @i el negocio,. Tener ¢l apoyo de su fomilia os fortalers
no-tene el apoyo.de su Tamilia, ¢ 5y debilidad.

Habilidades Téenicas

Habilidades toonicas son condiCtones priclicas que necesita para
producir su prodecte o presiar el servicio de s negocio. Por
sjemplo, para emperar uni sasireria usled necesita ser capuz de
cortar v coser; para dniciar un taller mecinico usted mecesity ser
capaz de arreglar modores, antos de comenyar ¢ prograna 1SN debe
de haber tenido wna ides de nicgocios.  Sine ticne las condiciones
técnicas bisicas que necesita para esie tpo de negocio: 80 e$ina
debilidad,

Habiligades en Administracidn de Negocios

Las habilidades en la administacion de cmpresas. son las
condiciones que nocesila pam manciar s nufmm clicientamente.
Las habilidades en mercadeo son quizds las mds imporianies pero
olras habilidades en la ggciuunmmman son lambidn vitales parg el
éxite de s nepocio, por cicimplo Costos v Cucntas de gestidn, st no
diene estos conoclmientos, Hene una debilidad.

Conocintients del rubro de sp empresa

indeiar

El conocimiento especifico del rubro del negocio que des
es pecesario en algnnes giros del misme: enootros no s el fuctor
nas imporiante, pero siempre le avoudarh. Si flene experiencia con
Ia clase de negotio que desed iniciar; tene una Tortalern.

Coente o womere de forfalexas v de debilidades gue tiene v
gseriba los ndmeros agui

Compure el ninmero total de fortleras contra el aimero de debilidades.

(Piehsa que tiene las caraéleristicas necesaniag v habilidades suficientes para indciar su propio negosio?

S M
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MICKOEMPRES A AQUIDY AHORA

AActividad de | Negocios 0.2

PLAN PARA FORTALECER SUS CARACTERISTICAS Y HABILIDADES

Use esle Tormato para provectar que hard para fortalecer sus cualidades personales como empresario.

s Enlaprimera columna anote cada especialidad. caracteristica personal o circunstancia que identifique

como una debilidad.

¢ Enlasegunda cohumng escriba come intenta combatir cada debilidad.  Asegirese que su plan para
fortalecer sus habilidades v caracteristicas sea préctico.

Puntos Débiles

cQué puede hacer para
combativ esta debilidad?

MICROEMPRESA AQULY AHORA

-




MICROEM PR 1Y AHORL

Actividad de | Negocios  No. 3

PLAN DE FLUJO DE CAJA PERSONAL
Ewvaltie su Fluio de Caja Personal para caleular cudnto dinero puede invertir en el negocio propuesto.

s Caleule codnio dinero ingresard hasta que sy nmeva empress e sen rentable.
& Caleule culnto tendri que pagar hastaque so noeva cmpresa le sea rentable,

+  Dedurca el dincro que egresa del dinero qoe ingresa, pant saber cudnto dinero pucde invertir ¢n sy omprésa.

PROYECTO DE FLUJO DE CAJA PERSONAL

Dinero disponible ahora

Ingreso-de dinero dumnte Jos siguientes meses

Total dedinere disponible

Egreso de dinero durante los siguienies meses

Diniero para invertir en ¢l negocio

% MICROEMPRES 8 AQUTY AHORA,




MICROBMPRES S AQUDY AHORA,

AActividad de (NVegocios (No. 4

RESUMEN DE LA IDEA DE NEGOCIOS

p

Ise-este formato para describir el negodio que deses iniciar,

¢ Piense claramentie v en detalle sobre la clase de negocio que desea iniciar,

s 5ino estdseguro de as respuesias deje el espicio en blanco v complete despugs.

Nombee de Ia Empresa

Queé tipo de negocio serd? La Empresa serd;
e Una empresa de manufactura
s Una eipresa de servicios
e« Unaempresa minorista

&  Una empresa mayorista

Que servicios o productos va a producir o comercinlizar In empresa?

La empresszva a (escriba en la linea que comresponde):

Fabricar los signientes productos:

Proveer los sigoientes servicios

Comercializar a nivel muinorista

MICROEMPRESA AQULY AHORA.
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Comercializara nivel mavorisia

¢Quien vaa comprar sus productos o servicios? Los clienies serdn:

oPorgud sus clientes van o comprar sus productos o servicios? La empresa poded satisfacer Tas siguientes

necesidades de los clientes;

#Como venderd su negocio sus producios o serviclos? El negocie venderd de lu siguiente manera:

(Existe algin otro aspecto especial acerca desu negocio? De ser asi describirlo:

i MICROEMPRESA AQUL Y AHORA,



MIC TPRESA AQULY AHORA

Actividad de Vegocios No. 5

PERFIL POTENCIAL DE CLIENTES (demanda)

Use el Tormato de las pagings 120 13 v 14 para describir los clientes para su cmpresa,

L

Fijese nuevamenie en el sumario de ideas de negocios v piense en sus clientes.

& Visite algunas empresas que-vendan los mismos 0 similares productos o servicios que deésea vender v

observe la clase de cliente que tienen.

= Hapga proguntas alos clientes v al propietario de Ja cinpresa para completarel formato de abajo.

e Siticne muchos productos usted puedc necesitar paginas adicionales. Puede describir los clientes parauna

serie de productos, como un solo grupo.

MICROEMPRESA AQUI Y AHORA 11



Clientes de la Empresa

Productalservicio o serie de producios

AOU Y AHORA,

CARACTERISTIOAS

PrRerLn

Quidnes serdn sus clientes, ndividual, Taoviligr, otras -

empresas, pars uso doemdstice o relacionados al rabajo?

Edad (adultos, personas mayores, adolescentes. padres

de niifos)

Giénero (principalmente femenino, masculine o ambos)

Ubicacion (donde viven. trabajan, cérca o lejos?)

Niveles de Ingresos (alto. mediano, bajo)

Namero declicales

;Cuande comprarin este prodocio o servicio?!
{Diaranente, somanghnenie, mensaalmente, dna ver

porafio, en época de temporada?)

s Cudnto comprardn los cliontes? [ Grandes cantidades o

un articulo regularmenie?

Futura dimension del mercado { gumentaran fos
clientes, disminuiran o permanecerdn fo mismo en ¢l

fatura™y

:Porgue los clicnles necesitan este producto o servicio”?

Cualidades requeridas porlos clientes (alla, color,

precio, sefias particulares)

12 BUCROEMPRES.
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Clientes de la Empresa

Productodservicio o serie de productos

CARACTERISTICAS

PERFIL

;Quiénes serdn sus clientes, individual, familiar otras

cinpresas, para uso doméstico o relacionados al trabajo?

Fidad {adultos, personas mavores, adolescentes. padres

de nifios)

Génere (principalmente femenino, masculing o ambos)

Ubicacitn (donde viven, trabajan, cerca o lgjos?)

Niveles de Ingresos (alto, mediano, bajo)

Namero de chentes

Cudnido comprardn este producio o servicio?
{Diariamenie, semanalmente. mensualmenie, una ver,

por afio; en época de lemporada®y

£ Cudnio comprardn los clientes? | Grandes cantidades o

un-articulo regularmente?

Futura dimension del mercado.(jaumentardn log
clientes, disminuirdn o permaneceran lo mismo en el

futuro?)

¢ Porqué los clientes necesitan este productd o servicio?

Cualidades requeridas por los clientes (tally, color,

precio, seftas particulares)

MICROEMPRESA AQUI Y AHORA.
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Clientes de la Empresa

Producto/servicio o serie de productos

CARACTERISTICAS

PERFTL

i Cuiénes serdn sug clientes, individual. familiar, otras

empresas, para uso doméstico o relacionados al trabajo?

Edad (adulios, personas mavores, adolescenies: padres

denifios)

Giénero (principalmente femenine, masculino o ambos)

Ubicacion (donde viven, trabajan, cerca o lejos?)

Niveles de Tngresos (alte, mediano, bajo)

Namero de clienies

; Cudndo compraran este producto o servicio?
{Diariamente, semanalmente, mensushmente, wia vez

porafio; en época de temporada?)

(Cudnto comprardn los clientes? ; Grandes cantidades o

un articulo regularmente?

Futura dimensién del mercado (;aumentaran los
clientes, disminuirdn o penmanecerdn lo mismo en el

futuro™

;Parqué los clientes necesitan csie producio o servicia?

Cualidades requeridas por los clientes (ialla, color,

precio, sefias particulares)

14 MICROEMPRESA AQUT Y AHORA.




MICROEMPRESA AQUTY AHORA

AActividad de A egocios (No- 6

PERFIL DE LOS COMPETIDORES (oferta)

Use este formate pam describir & los competidores de su empresa.

e ldentifique 30 nids crpresas existentes que serdn competidores de su negocio.
«  Visite las cmpresas vy reana informacion
«  Para cada uno de estos competidores deseriba brevemente cada ona de Ias caracteristicas que estan

nnpresas on ki primers colinmng.

; COMPETIDORES

Caracteristicas del Competidor A B C

Nombre

Clase de producto o-servicio

FPrecios

Calidad de Bienes o Servicios.

Equipo

Calidad del Personal / Renuneracion

‘Ubicacion

Distribucidn utilizada

Promocion / Publicidad empleada

Servigio al clienie

Otro

L.as fortalezas mis importantes de mis competidores o

Las mayvores debilidades de mis competidores son:

Puedo utitizar esta informacion para mgjorar mi idea de negocio de la siguicnic muancra:

Regrese 2 la Actividad de Negocios 4 en fa pdg. 9 ¥ haga cualquier cambio de su idea de negocio que fo ayude a
usted a competir mejor con una cmpresa stmilar

MICROEMPRES A AQUI Y AHORA 1
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MICBOEMPRESA ADUTY aHORA

AActividad de /Vegocios (No. 7

PLAN DE MERCADEQ - PRODUCTO

Use este tormato para describir los productos o servicios que venders e su empresa.
«  Listelos productos servicios o serie de productos gue comercializand. St tene s de 2 productos,
servicios o mescla de productos, use piro Tormalo.
= Deseriba las caracteristicas do cada producto o servicio o mezcks de producios.

= Coando las caracieristions no esién de souerdo con sus producios o servicios escriba N/C (no coincide)

Productos, servicios o serie de productos

I 2

Descripeidn gencral

Calidad

Color

Talla, tamano

Empagque

Dastribucion

Manual de Tnstriceion

Repuestos

Reparaciongs

Otray ﬁ;mmi{ii’:isﬁﬂ*ﬁ&

16 MICROEMPRESA AGUI Y AHORA,
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Actividad de WVegocios (No. 8

PLAN DE MERCADEO - PRECIO

Use este Tormato para describir los precios de los productos o servicios que su cimpresa va a vender.

e Anote todos Tos productos, servicios o serie de productos que venderd en su empresa, on la parte-de arriba

del formato: si tiene mds de 4 productos, servicios o serie de producios. agregue mids paginas.

»  Describa los detalles gue son aplicables a cada producto o servicio o clase de producto. Use la informacion

que'abiuvo para los perlites de sus clicntes.y competidores,

e Enesta etapa usted solo estard capacitado para estiinar sus costos, mas adelante en ol paso 5 usted

aprenderd a caleular sus costos de tal manersque pueda fijay sus precios de venta con mAs precision.

Productos, servicios o servie de productos

Detalle

I

2

Mis costos estimados por articulo

Frecio promedio de fa competencia

Wi precio estimado

Rarén para ¢l precio establecido

Diescuentos que les serin plorgados
a los siguientes tipos de-chenles

Razon para los descuenios

Crédito que les sera otorgado a los
siguientes tipos de clientes

Razon para ¢f crédito

MICROEMPRESA AQUL Y AHORA
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Sugerencias de precios especiales para aumentar 1as venias como: afertas especiales; rebajas de finde mes, pedidos

en canfidad, cte.

Productos, servicios ¢ serie de productos

Detalle 1 z

Mis costos estimados por articulo

Precio promedio de r competencia

Mi precio estimade

Razdn para ¢l précio establecido

Descuentos que los seran olorgados
a los giguientos tiposde clientes

Razon-para los descuentos

Crédilo que les serd olorgado 4 1os
siguiemes tipos de clienles

Razén para el crédito

18 MICROEMPRESA AQUTY AHORA
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AActividad de (Negocios ( No. 9

PLAN DE MERCADEQ - PLATA
Use este formato para describir v ubicacion vy métodos de distribucion de su negocio,
& Visite las empresas de la competencia v piense en su ubicacidn v métodos de distribucién

& Hable consus clientes potencinles v sus proveedores

*  Obtenga informacion sobre los costos de compra o alguiler de locales o vehiculos: cic.

@ Diecida cudl ubicacién o método dedistribucion serdn apropiados para su empresa, seguidamente lene este

formato,

La cmpresa estard ublcada en:

Las razones para escoger esta ubicacion somn

Meétodo de distribucion (marque lo que tenga relacion con sy idea de negocio).

Para hacer legar mis productos o.servicios @ mis clientes vo debor

Vender directammente de mi tienda / fabrica Halmacén /oficing / casa (abrir aguellos que no serin aplicables)
Vender a minoristas / atras tiendas

Wender de puerta on ponertas S en 1a casa

Tomar pedidos por teléfono

Oros {describalos)

Las razones para escoger esta forma-de distribucion:

MICROEMPRES A AQULY AHORA
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AActividad de ( Negocios (No. 10

PLAN DE MERCADEO — PROMOCION
Use oste formato para deseribir las formas de promocion que utilizard en la empresa,

s Visite 2 sus.competidores ventérese de los planes de promocion que ellos emplean.

e Averigiic acerca de los costos de los diferentes tipos de publicidad tales como: publicidad en periddicos.
letreros, posters, lista de precios. tarjetas de negocios o folletos.

s Leaacerca de promocion de productos v decida sobre los métodos de promocion de ventas que usted puede
usar en-su emnpresa‘tales coino cinjes. sorleos; elc.

+  Llene enel formato de abajo. enumerando los tipos de promocion que serdn beneficioses para su empresa y

que esté dispucsto enfrentar,

Tipe de publicidad: Describa como la usard: Costa:

Onras ideas
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Actividad de A'egocios (No. 11

PLAN DE MERCADEQO

Usc los siguicntes formatos para definir el plan de'mercadeo Mix.

PLAN DE ACTIVIDADES DE MERCADEO

ACTIVIDADES

DURACION

D A

GASTO

1. Producio

2. Plars

3. Promocion

MICROEMPREES A AQUI Y AHORA
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MEZCLA DE MERCADEO

PROMOUION
Propuoro Praza . . PRECIO
PUBLICIDAD PROMOCION Y VENTA o
77 MICROEMPRESA AQUTY AHORA,
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AActividad de (Aegocios (No. 12

REQUERIMIENTOS DE PERSONAL

Complete el formato de la pagina siguiente, dando detalles del personal que necesitard su negocio.

e Describa en la primera colurnna Ias tareas, que selendran que hacer para producir o proveer sus bienes o

servicios.

®  Agreguea esta lista cualquier otro trabajo especifice que deba realizarse en Su empresa para praducir o

proveersus mercaderias o servicios.

& Decida si tiene &l tiempo necesario ¥ lag habilidades para reatizar usted mismo cada uno de estos trabajos.

e Sino tiene ¢l tiempo.y experiencia, necesitard cinplear a alguien para realizar estos trabajos. Averigiic

cuanto personal necesitard para cada trabajo v las especialidades y experiencia gue necesita.

®  Diefing el mumero total minimo de empleados que tendrd su ehpres

Decida si 1endrd socios, si empleard a miemibros de su familia v quiénes serin sus ascsores,

MICROEMPRES A 30U v AHORA
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Trabajos

Especialidades,
experiencia v otros
requerimientos para
realizar este trabajo

Tiene tiempo o la
habilidad para realizar
este trabajo

Niimera de
empleados
requeridos.

Administracion General

R'&:glsli@ 5 contables
(contabilidad)

Mercadeo v Promocion

Costeo v Precios

Compra de productos. nusteria
prima. servicios.

Supervisidn de ta Produccion

Produccion (tarcas espectficas)

Wendas

Control de Invertarios

Mameninienio

Reparto

(hros Trabajos (Especilique)

Niumnern. Total de Empleados

Mi Empresa tendra

EOCI0S,

Empleard wiembros de Tamilia.

Los asesores de mi Empresa son /[ serin

MICROEMPRESA AQUT Y AHORA
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Actividad de /Vegocios ( No: 13

ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION DE LA EMPRESA

Decida sobre la estructura de laorganizacion de su Empresi,

e Enumere las diferontes dreas (por gjemplo: Administricion, Produccion, Venias) en su Empresa.

e  Enumere ol nimere de personal en cada seccion.
s Digeiic un diagrams mosirando la estructuraide la organizacion para su ciopresa.

e Asegirese de-que todo el personal en su empresa figure en esta estructura.

o

seccidn Personal

-

La estructura do mi empresa sord ast:

MICROEMPRESA AQULY AHORA
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AAgctividad de Negocios (No. 14

FORMATO PARA EL COSTEQ DEL PRODUCTO
Para wn fabricante o un operador de servicios

Cuando haya leldo de principio a fin las pdginas pertinentes de su Manual 1SN, desarrolle ¢l costo para cada
producto o servicio que su empresy venderd. NOTA: Necesitard un formato separado de-costeo del producto para
cada producto o servicio gue su smpresa venderd, para lo cual le aconsejames saque copias en blatico del formato de

l signiente pagina, antes de Henarlo.

PARTE 1 (Pagina 27)
+  Anole el nombre de los materiales gue se emplearin en ¢l producto o servicio (columna 1)
= Anoteel-costo de compra por unidad de cada material {eolumna 2),
= Eseriba cadnto decada malerial es utilizado para hacer un producto (columna 3).
+  Multiplique la columma 2 por I columma 3 para oblener €l costo del material necesario para fabricar un
articule {colwmna 4),

e Sume los costos de todos los materiales para fabricar un producto {columna 5).

PARTE 2 (Piagina 27)
e Anole todas las diferentes actividades que sus empleados realizardn para fabricar un articulo.
«  Especilique el costo hora / irabajo de mano de-obra directa para cada actividad.
¢« Anole el iempo hora / trabajo por actividad.
e Multiplique €l costo de la actividad por tiempo actividad v oblenga el costo de mano de obra directa por
actividad,
e Sumie los tiempos de cada actividad v obtenga eltotal de loras / trabajo por producto,

e Sume los costos.de mano de obra por actividad v obtenga el costo demane de-obra directa por hora,
PARTE 3 (Pagina 27
s Caleule los costos indirectos por produciQ, obienga los monios que necesita de su formato de costos

indirectos v su formmato de costos de mane de obra en la paging 36,

PARTE 4 (Pagina 27)

e Sume ¢l total de costos para un producio de este producto.

6 MICROEMPRESA AQUIY AHORA
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PRODUCTO!
1. COSTODE MATERIAL DIRECTO POR PRODUCTO
| 2 t E 4
Cantidad Casto materia
Materia Prima | Costos Unidad  ~ porproducto = prima por
producto
T i
Total Costo Tedal de - Matertal
Tsirecto por Producle
2. COSTOS DE MANQ DE OBRA DIRECTA POR PRODUCTO
Cosle Tiempo Actividad CostoM. Obra
Acotvidad {Horw Trabajo) X {HorwTrabajoy = Dhrdcta por Prod
Togal HorasTrabajo Costo de Mane de Costa Tdal Gof\\l. de Obra
por Producte Olbra Directa por Prod. PHrectapor Producto
i
3. COSTOS INDIRECTOS POR PRODUCTO E
Total Costos Indirectos por Mes : Costos Indirectos por Hora
Total Horas de Productos por Mes : [::]
v v
|~ | =1 |
Tiemps Tatal por Prod. Costos Indirectos Coslox Indirgctos
{Horas/ Trabajo) por Hora por Prod.
4 COSTO TOTAL POR PRODUCTO

L1

COSTO TOTAL POR PRODUCTO

MICROEMPRESA AQUTY AHORA
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[

ted

DUCTO

£RY

PRODUCTO:

COSTO DE MATERIAL DIRECTO POR PRODUCTO

i

foud

! 3 | 4
Cantidad Coslo materig

Materia Prima | Costos Unidad  x porproducts = prima por

producto

Total Cix
Dhipecto por Prodisetis

COSTOS DE MAND DE UBRA DIRECTA POR PRODUCTO

'!fi{:mpz) Aetividad Costo M. Olrs

% (HomUeabajoy = Dirests por Prod

Actividad

:,‘\ nie ide Casto Total dic
hvecta por Prod, Dhirects por Priw

COSTOS INDIRECTOS POR PRODUCTO

Total Costos Indirectos por Mes Costos Indirecios por Hora

Total Horas de Productos por Mes

‘ostos Indie
por Hors

COSTOTOTAL POR PRODUCTO

COSTO TOTAL POR PRODUCTO
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AActividad de (Aegocios No. 15

FORMATO DE COSTOS DE MANO DE OBRA

Para un fabricante w operador de servicios

Elabore un formato de costos laborales para su empresa.

1. Anote para cada persona que trabaje en su emnpresa, el niimero de horas que trabajard por mes v cudnto se le

pagard pormes,

2]

Averigile cuales son los sueldos v salarios vigentes por los trabajos que su personal va a vealizar

3. Anote cuintas hors trabajard cada persona en la produccidn v cudnto serd el sueldo por el dempe

cmpleado en la produccion.

4. Anote cudnias horas se emplean-en trabajo no relacionado con produccién y cudnio de sueldo es por ese

tietnpo.

L

Calcule los costos directos laborales por-hora, dividiendo el iotal de la columna 5 entre el total de Ia

columna 4.
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