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“Durante los meses de junio y los primeros de julio, se prosiguié con la
capacitacion de acuerdo al programa establecido. En el desarrollo del tema
Costos, hemos observado que todos los participantes estaban descubriendo
un mundo desconocido, lo cual, ademas de desnudar una falencia
empresarial vital, confirmé lo que a través de los Diagnésticos
Empresariales y de la experiencia propia ya habiamos descubierto. Esto ha
implicado que destinemos mas tiempo de jo previsto a profundizar sobre el
tema, con aplicaciones practicas, algunas de las cuales estuvieron
relacionadas con los costos propios de los empresarios participantes.”

Esto que senalé en el Segundo Informe de Avance, cuando se comenzdé con
Marketing (material ANEXO 1), se repitid exactamente lo mismo, es decir, se
volvié a poner de manifiesto la falencia en el tema, y por ende, en lo que es
“gestion empresarial adecuada a las exigencias actuales”, lo que implica
desplazarse eficaz y eficientemente, por todos los eslabones de la “rueda
operativa” que caracteriza a cada organizacion.

Al no ocurrir lo sefialado precedentemente las empresas sufren desajustes que,
Iogicamente, se reflejan en la “caja”, es decir, se descapitalizan ignorando las
causas que los llevaron a tal situacién, esto conduce a que los afectados traten de
cubrir el defasaje financiero buscando créditos. De conseguirlos y no cambiar los
criterios de gestidn, sélo conseguiran agravar su situacion.

Todo esto me ha llevado a reflexionar sobre la eficacia de los métodos de

capacitacion que se utilizan y sus resultados para los receptores, los empresarios.



1. Charlas: son efectivas y cumplen su cometido cuando los asistentes
desconocen, 0 conocen primariamente, el tema objeto de la misma. Se han
enterado.

2. Seminarios: sirven para profundizar los conocimientos sobre temas
previamente sabidos. Afianzan conceptos, y sirven para tomar decisiones
sobre su utilidad y aplicacion.

3. Cursos: sugieren un desarrolio mas profundo sobre el tema objeto, con la
exigencia, o no, de evaluaciones del conocimiento adquirido. Es quizas, |a

metodologia mas compieta con propésitos de capacitacién.

Mi experiencia me ha indicado que cualquiera de estos tipos de metodologias de
capacitacion, si no son luego aplicadas por los emprendedores, lo que ocurre en la
mayoria de los casos, los conocimientos adquindos se van perdiendo con el
tiempo, y las organizaciones siguen su evolucion normal de acuerdo a su cultura y
rutina, moviéndose solo por impulsos de cambio, que al estar fuera de un
contexto metodoldgico, también desaparecen con el tiempo.

Lo expresado anteriormente no pretende descalificar esos métodos, ya que
cumplen el objetivo para los cuales fueron disefiados.

El problema radica en la no puesta en practica de lo aprendido por parte de |los
emprendedores, y esto ocurre debido a que normalmente no conocen como
implementarlo, y ademas cubren sblo aspectos parciales de las actividades de la
“rueda operativa”, y se termina por poner un “parche’ sobre un agujero de
mayores dimensiones.

En funcion de lo expuesto y buscando eficacia en la capacitacion, he recurrido a
un sistema ya conocido como lo es la “simulacién empresaria”, metodologia que
implica la reproduccion, en escala reducida, de una empresa entre los asistentes a
la capacitacion sobre “gestion”, la cual desarrollara realmente actividades, desde
su constitucién, evolucién y liquidacion.

Para culminar este ciclo de “Programa Asistencia para la Reactivacion de la

Microempresa Saltefia”, se acordd con la Lic. Graciela Pinal de Cid, emplear el



método de “Simulacion Empresaria”. Esto se desarrollara a partir de este mes

de setiembre de 2004, y el programa del mismo se desarrolla a continuacion.

PROGRAMA _DE __CAPACITACION _PARA _ MICROEMPRENDEDORES
MEDIANTE SIMULACION EMPRESARIA

INTRODUCCION

Este Programa de Capacitacién tiene por objetivo proporcionar a los potenciales
emprendedores, y/o a empresarios ya constituidos, los conceptos basicos para
poder entender el ambito de administracion y gestion modernas y competitivas, asi
como servir de iniciacion en el conocimiento de las principales técnicas que se
emplean en este campo.

Ademas de su interés general para la sociedad de nuestro tiempo, esta actividad
constituye una base importante de iniciacion para los empresarios en la
construccion de un itinerario idénec hacia el estudio de los cambios que se han
producido en el ambito empresario como consecuencia de movimientos
nacionales e internacionales que exigen adquirir actitudes y aptitudes diferentes
para poder sobrevivir.

Se pretende, en definitiva, introducir al empresario en el conocimiento de los
conceptos y fécnicas utilizados en la administracion y gestion de las
organizaciones empresariales proporcionando una ensefianza polivalente que
colabore a proporcionar la adquisicion de una capacidad de adaptacion para
afrontar los posibles cambios de trabajo y las innovaciones constantes que se
producen en las formas de organizacion.

OBJETIVOS GENERALES Y MiNIMOS

Los objetivos generales de esta capacitacién son los siguientes:

* Que los emprendedores obtengan una vision practica de funcionamiento de
una organizacién empresarial, a través de las diferentes areas que la
componen.

» Identificar, utilizar y archivar los distintos documentos que genera el desarrollo
de la actividad empresarial.

o Comprender y manejar las técnicas basicas que se utilizan en las diversas
areas o departamentos en que se estructura una empresa.

» Iniciarse en el conocimiento y utilizacién de nuevas tecnologias aplicadas a las
funciones de gestidén y administraciéon de empresas.

« Posibilitar el autoaprendizaje del empresario formandolo para que pueda tomar
decisiones y actuar adecuadamente incluso en situaciones no habituales.



e Conocer las fuentes donde localizar fas normas juridicas y cualquier tipo de
informacién que afecte a {a empresa.

Objetivos minimos:

¢ Determinar los diferentes tipos de empresas y sus caracteristicas.

» En base a un planteamiento practico, elegir el tipo de empresa mas adecuado
en funcion de los objetivos y fines perseguidos.

» Conocer los conceptos contables basicos y resolver un supuesto practico que
refleje el proceso contable elemental desde la apertura hasta el cierre de una
empresa durante un ejercicio econémico.

e En base a un planteamiento practico, elaborar la documentacion
correspondiente a operaciones de compra-venta, realizando los calculos
necesarios.

+ Llevar el control de existencias en almacén por el sistemas FIFO

e Conocer y aplicar las formulas calculo de costos y sus implicancias.

¢ Cumplimentar un contrato laboral de! tipo general

* Aprender a resolver problemas en trabajo de equipos.

» Aplicacién de los conceptos de Calidad Total y Mejora Continua.

¢ En un planteamiento practico, y tomando como referencia un convenio colectivo,

elaborar y realizar los calculos necesarios en una noémina basica de empleados, asi
como el manejo adecuado de los recursos humanos.



MODULO 1

La faz operativa de la organizacién: Rueda Operativa de la Empresa: concepto;
funciones que la componen: Producciéon, Comercializacion, Finanzas. Su
Importancia. Desajustes en la rueda operativa. Ecuaciones de ia empresa.
Costos: concepto. Clasificacion: Costos de produccién, de Administracién,
Comercializacion y Financiacidn. Costos Totales. Costos Directos e indirectos.
Costos Fijos y Variables. El punto de equilibrio: concepto, importancia y
limitaciones. Elementos que lo componen. Costos de la NO CALIDAD.

La cadena de valor: concepto, importancia, Analisis de la cadena de valor.
MODULO 2

Introduccion. ¢ Qué es Calidad?. ;De donde venimos? ;Dénde estamos?. ;Hacia
donde vamos? Calidad y motivacion. El dificil cambio cultural. Situacion actual de
las empresas. Leyes de la resistencia. Soluciones Tecnoldgicas. Soluciones
financieras. Soluciones humanas. Eliminacion de blogueos e incompetencias.
Principales elementos en los que se apoya la Calidad Total. Proceso interno-
extemno de la Gestion de la Calidad. El transito hacia la Calidad Total. Mejora
Continua.

MODULO 3

Puesta en marcha de un Emprendimiento Empresarial. Generacion de la
idea. Explicacion de la Metodologia de Simulacién a utilizar Seleccion del
producto o servicio a brindar. Formas de organizacion empresarial: eleccion.
Eleccion del Nombre de la Sociedad y la Marca del Producto.
Determinacién del Capital inicial.

MODULO 4

Redaccion de los Estatutos de la Sociedad. Requisitos iegales para su puesta
en marcha. “Acta Constitutiva’. Eleccion de las autoridades de la Empresa.
Primera Reunién del Directorio e integracion del capital. Puesta en venta de
acciones de la empresa a inversores externos.

MODULO &

Organigrama y funciones empresariales. Politica empresarial. Mision, Vision y
Valores. Formalizacion.

MODULO 6

Desarrollo de un Plan de Negocios. El Producto y su elaboracion. Marketing, su
analisis. Finanzas y estados financieros. Escenarics probables. Punto de
Equilibric. Puesta en marcha de los sistemas operativos.



MODULO 7

Sistema de Produccién. Puesta a punto del sistema y sus técnicas. Desarrollo
de la produccion.

MODULO 8

Politica de marketing. Precio del producto. Ventas y distribuciéon. Publicidad y
promocion.

MODULO 9

Sistema administrativo. Contabilidad. Sistema de informacién. Circuitos de
control. Sueldos y jornales. Recaudacion y pagos. Evolucion de los estados
economicos financieros.

MODULO 10

Evaluacion de la experiencia empresaria. Revision de objetivos y metas.
Redaccion de un informe final. Pago de dividendos. Liquidacién de la empresa.



Del programa anterior se han dictado los dos primeros modulos, los cuales
pertenecian al anterior programa gue se estaba llevando a cabo, en este
sentido, como se expuso precedentemente, el material utilizado se incluye en el
ANEXO 1.

Al nuevo programa, no solamente lo empiezan seguir los emprendedores que
ya venian haciéndoclo con la anterior metodologia, sino que se han incorporado
varios mas, de esta manera los que comenzaran esta experiencia llega a unas
20 personas.

En las primeras reuniones realizadas el 21,22 y 23 de setiembre pasados, se
realizé la presentacion del nuevo programa y se requirié la opinién scbre el
mismo, la cual fue de unanime aceptacion y compromiso para levario adelante.
Debo destacar que para que se convierta en realidad se necesitara contar con
un capital, proporcional al tamafo del emprendimiento seleccionado. Este
capital va a provenir del aporte de cada uno de ios “accionistas” activos, de la
obligacién de venta, de un numero a determinar, de acciones a personas que
apuesten al emprendimiento y por el Gobierno de Saita, que lo hara en caracter
de accionista no activo. Al final del ciclo de vida propuesto, al liquidar |a
empresa se efectuara la devolucion del importe de las acciones con los

dividendos obtenidos, suponiendo que la empresa sera rentable.



PROVINCIA DE NEUQUEN ’



PROGRAMA DE ASISTENCIA
PARA LA REACTIVACION DE LA
MICROEMPRESA DEL MUNICIPIO

DE VISTA ALEGRE



“Convocado por Sra. Directora Gral. de Planificacién Regional del
COPADE, Ing. Miriam ROBINO, con el propésito de establecer un
Programa de Asistencia a los posibles emprendedores, que la
Municipalidad de Vista Alegre, a través de su Directora de la Produccién
Sefiora Mercedes Rozas, esta alentando para la puesta en marcha de
diferentes emprendimientos con el objeto de aprovechar las materias
primas de origen local, y de esta manera crear nuevas fuentes de trabajo.
Durante la primera visita se establecié un didlogo para tratar de elegir la
manera y metodologia mas eficiente para lograr que los nuevos
emprendimientos tuvieran un inicio con la capacitacién necesaria, para
que comprendieran la complejidad del manejo de cualquier tipo actividad
productiva y la necesidad de plantearse nuevas actitudes e incorporar
nuevas aptitudes.

En la mencionada oportunidad se propuso la metodologia que se incluye
en el ANEXO 3 del presente informe, la cual fue aceptada, y se seleccioné
trabajar con la simulacién real de una empresa en formacion. Para ello se
traz6 un plan de accion que se detalla mas analiticamente, en un
Programa tentativo, que también se incluye en el ANEXO 3.
Posteriormente, en la dltima visita, se entrevisté a los 20 potenciales
emprendedores, en dicha oportunidad se les comunico la modalidad del
curso, donde ellos iban a tener una participacién muy activa, mezclada
con capacitacion tedrica, para poner realmente en marcha un
emprendimiento en pequefia escala. La aceptacién fue casi unénime,
hubo muy pocos {4 o 5) que se abstuvieron de opinar al respecto.

Durante el mes de agosto se dara comienzo a las actividades segtin el
Programa propuesto.”

Lo precedente fue incluido en el Segundo Informe de Avance, posteriormente
se iniciaron las actividades con el grupo integrado por 14 personas. Las

primeras actividades desarrolladas fueron las siguientes:

1. Seleccion del producto/s objeto del proyecto empresario.
2. Analisis de los diferentes tipo de organizaciones empresariales
(S:H:,S:R.L., SA)



3. Con el prop6sito de que aprendan a jugar al maximo nivel empresarial
se formara una Sociedad Anénima. Por tanto, han realizado la busqueda
de todos los requisitos necesarios para su constitucion.

Eleccion del nombre de la S.A.

Eleccion del nombre de elflos producto/s.

Eleccidn de las autoridades de la S.A.

N o O b

Divisién de tareas y obligaciones, organigrama.

Todas estas actividades ya fueron realizadas, parte de la documentacién
utilizada se incluye en el ANEXO 2.



PROVINCIA DE LA PAMPA



“Por iniciativa del Ente Provincial del Rio Colorado se solicité al CFl la
asistencia técnica para la evaluacién de una Planta Piloto para la
elaboracion de conservas alimenticias ubicada en el Centro Educativo
Polivalente situado en la localidad de 25 de Mayo de 1a Provincia de La
Pampa.

La visita se realiz6 a mediados del mes de abril, y el informe de la
evaluacion se incluyé en el ANEXO 3 del anterior Informe Parcial.
Posteriormente, y por solicitud del EPRC, se cambié la orientacién de la
asistencia a brindar y enmarcarla dentro del Programa Mas Fruta y del
Programa Mas Hortalizas, los cuales apoyan la formacion de nucleos de
micro emprendimientos, con el proposito de que éstos ultimos comiencen
su actividad con una capacitacion se planificé una asistencia que
respondera a los pardmetros que se pueden analizar en el borrador de
Programa puesto a consideracion de las autoridades de EPRC, y que se
incluye en el ANEXO 2 del presente informe.

Una vez aprobado se pondra a consideracién del CFl para su aprobaciéon
y puesta en marcha.”

Lo anterior fue incluido en el Segundo Informe Parcial, desde ese momento
hasta el presente no he tenidc respuesta al respecto. Requeridos acerca de la
continuidad o no del proyecto, el Gerente de Produccion del EPRC, Dr.
Gustavo Gil, me respondié que en su programacion el comienzo del mismo
esta previsto para el mes de noviembre, motivo por lo cual todavia no he
recibido una respuesta sobre la propuesta sugerida, lo que se producira a la
brevedad.



CONCLUSIONES PARCIALES



Las conclusiones son parciales en funcion de que los trabajos estan en
desarrollo, si bien en el caso de ios micros emprendedores de Salta ha
transcurrido un tiempo suficiente de capacitacion, el cambio de metodologia
actual hace que nos encontremos nuevamente en condiciones practicamente
iniciales, no obstante ello puedo destacar las siguientes apreciaciones
generales:

1.

Tanto en Salta como en Neuquén, el compromiso e interés de los
integrantes de ambos grupos es de destacar por el entusiasmo y
presentismo demostrados.

Estoy comprobando que la nueva metodologia ha influido notablemente
en lo sefialado en el punto anterior.

Se reafirma lo destacado en el Programa de Fortalecimiento de las
PYMES que se lievo a cabo en afos proximos pasados por el CFl, y en
los cuales entre las principales deficiencias de los empresarios se
encontraba la falta de conocimientos sobre “Elementos Gestidn
Empresaria Moderna”.

La cantidad de empresarios que comprende lo anterior y busca
resolverlo a partir de las diferentes oportunidades de capacitacion
ofrecidas es infima.

La mayoria de nuestras PyMES se sigue manejando en la informalidad
de la improvisacién y la intuicion.

Una buena cantidad de emprendedores acuden buscando ayuda cuando
ya es demasiado tarde para cambios que exigen tiempo y esfuerzos los
cuales ya no disponen.



ANEXO 1
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ANEXO 2



AGENDA .DE REUNIONES DEL “PROGRAMA DE CAPACITACION PARA
MICROEMPRENDEDORES MEDIANTE SIMULACION EMPRESARIA”
DURANTE LOS DIAS 14, 15 Y 16 DE SETIEMBRE DE 2004 PARA
EMPRENDEDORES DEL MUNICIPIO DE “VISTA ALEGRE” (NEUQUEN).

MARTES 14 DE SETIEMBRE

» FINALIZAR LA ELECCION DE EL/LOS PRODUCTO/S OBJETO DE LA
EMPRESA. VER LA CALIFICACION ASIGNADA A LOS PRODUCTOS
PRESELECCIONADOS EN LA PRIMERA REUNION.

» PLANTEAR EL ANALISIS DE MERCADO DE EL/LOS PRODUCTO/S
ELEGIDO/S. DIVISION DE TAREAS.

MIERCOLES 15 DE SETIEMBRE

v

SELECCIONAR EL TIPO DE SOCIEDAD A FORMALIZAR
LEGALMENTE. VER DIFERENTES ALTERNATIVAS.

SELECCIONAR EL NOMBRE DE LA EMPRESA.

ESTATUTOS DE LA SOCIEDAD.

OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

TRAMITES NECESARIOS PARA FORMALIZAR LA SOCIEDAD.
DIVISION DE TAREAS.

YV V VYV

JUEVES 16 DE SETIEMBRE

ANALISIS DE LA NECESIDAD DE CAPITAL INICIAL DE LA EMPRESA.
DEFINIR LAS CONDICIONES EXIGIDAS A LOS LIDERES

ELEGIR LAS AUTORIDADES DE LA EMPRESA.

DESIGNAR A LOS GERENTES Y EQUIPOS DE TRABAJO.

ASIGNAR POSICIONES A TODOS LOS "EMPLEADOS”.

ASIGNAR VALOR A LAS ACCIONES DE LA EMPRESA. DETERMINAR
LOS APORTES PERSONALES Y LA CANTIDAD DE ACCIONES A
VENDER.

ESTABLECER PROGRAMA DE TAREAS PENDIENTES Y
RESPONSABLES DE LAS MISMAS.

YVVVYY

v

TIEMPO DE CADA REUNION: Las reuniones estan programadas para una

carga de 3 a 4 horas por dia, el horario de las mismas queda a criterio de los
participantes.

MATERIAL NECESARIO: Caiidn de Power Point, pizarron o rotafolio.



AGENDA DE REUNIONES DEL “PROGRAMA DE CAPACITACION PARA
MICROEMPRENDEDORES MEDIANTE SIMULACION EMPRESARIA”
DURANTE LOS DIAS 24, 25 Y 26 DE AGOSTO DE 2004 PARA
EMPRENDEDORES DEL MUNICIPIO DE “VISTA ALEGRE” (NEUQUEN).

MARTES 24 DE AGOSTO

»

>
»>

INTRODUCCION GENERAL SOBRE ALCANCES, MODALIDAD Y
METODOLOGIA DEL PROGRAMA.

ELECCION DE EL/LOS PRODUCTO/S OBJETO DE LA EMPRESA.
REALIZADA LA SELECCION PLANTEAR EL ANALISIS DE MERCADO
DE EL/LOS PRODUCTO/S ELEGIDO/S. DIVISION DE TAREAS.

MIERCOLES 25 DE AGOSTO

>

VVYVYY

SELECCIONAR EL TIPO DE SOCIEDAD A FORMALIZAR
LEGALMENTE. VER DIFERENTES ALTERNATIVAS.

SELECCIONAR EL NOMBRE DE LA EMPRESA.

ESTATUTOS DE LA SOCIEDAD.

OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

TRAMITES NECESARIOS PARA FORMALIZAR LA SOCIEDAD.
DIVISION DE TAREAS.

JUEVES 26 DE AGOSTO

VVVVYY

A7

ANALISIS DE LA NECESIDAD DE CAPITAL INICIAL DE LA EMPRESA.
ELEGIR LAS AUTORIDADES DE LA EMPRESA.

DESIGNAR A LOS GERENTES Y EQUIPOS DE TRABAJO.

ASIGNAR POSICIONES A TODOS LOS “EMPLEADOS".

ASIGNAR VALOR A LAS ACCIONES DE LA EMPRESA. DETERMINAR
LOS APORTES PERSONALES Y LA CANTIDAD DE ACCIONES A
VENDER.

ESTABLECER PROGRAMA DE TAREAS PENDIENTES Y
RESPONSABLES DE LAS MISMAS.

TIEMPO DE CADA REUNION: Las reuniones estan programadas para una

carga de 3 a 4 horas por dia, el horario de las mismas gueda a criterio de los
participantes.

MATERIAL NECESARIO: Candn de Power Paint, pizarrén o rotafolio.



PLANILLA DE EVALUACION DE PRODUCTOS

PRODUCTO A EVALUAR:

NOMBRE DEL EVALUADOR:

PARAMETROS DE EVALUACION PUNTAJE

l I
CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

B Ee—

ATRACCION]|

|

AMPLITUD DEL MERCADO

TAMANO

VIDA DE ALMACENAMIENTO

SEGURIDAD

PRODUCCION
I

MATERIALES

I

CONOCIMIENTOS ESPECIALES

SEGURIDAD

TRABAJO

ENVASE Y ENVASADO

|
CONSIDERACIONES FINANCIERAS

PRECIO

MARGEN BRUTO

TOTAL DE PUNTOS

l

PUNTOS CALIFICACION

31-36 EXCELENTE
25-30 BUENO
19-24 ACEPTABLE
1318 POBRE

017 INACEPTABLE

Resuma las razones para aconsejar como producto



INSTRUCCIONES PARA COMPLETAR LAS PLANILLAS DE EVALUACION
DE PRODUCTOS -

Responda las preguntas que se detallan a continuacién para evaluar posibles
productos, ademas asignarie los puntos que considere merecen y coloquelos
en la planilla de puntuacioén que se le ha entregado. Piense en la posibilidad de
elaborar otros productos dentro de la linea o complementarios, es dificil
encontrar empresas que elaboren un solo producte. Deberan contar, con al
menos un ejemplar de los tres o cinco productos preseleccionados, es decir,
haberlo fabricado como muestra, lo que significa que lo ven y lo palpan.

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

ATRACCION: ;Como cree que la mayoria de los consumidores consideraran
al producto? ; Util o decorativo?. Elija el puntaje segun ia siguiente escala:

0 (cero) El producto es de baja calidad y/c de mal aspecto.

1 (uno) El producto alcanza ia calidad standard perc no Hama mucho la
atencion.

2 (dos) El producto es de buena calidad y bastante llamativo.

3 (tres) El producto es de excelente calidad y sumamente llamativo.

AMPLITUD DEL. MERCADO:

0 (cero) Orientado a un mercado muy limitado (ej. Cana de pescar para
zurdos)

1 (uno) Orientado a un mercado especifico y pequenio (cirujanos plasticos)

2 (dos) Orientado a un mercado especifico perc amplio {estudiantes
universitarios)

3 {tres) Orientado a un mercado grande y variado.

TAMANO: Los productos grandes son dificiles de almacenar y guardar.

0 {cero) Necesita una camioneta para su traslado.
1 {(uno) Entra en cualguier armario.

2 (dos) Es facil de transportar.

3 (tres) Entra en un bolsillo o cartera.

VIDA DE ALMACENAMIENTO: El pan de ayer es dificil de vender y también lo
es la moda del afto anterior.

0 {cero) Se deteriora faciimente,

1 {uno) Es estacional o de vencimiento muy corto (treinta dias)
2 (dos) Puede durar al menos un semestre, un ano o mas.

3 (tres) Vida de almacenamiento ilimitada.

SEGURIDAD: Los productos deben ser seguros para los consumidores. Evitar
juguetes con pequenas piezas o bordes filosos. Alimentos de baja acidez., etc.




0 (cero) El consumidor debe aprender su uso mediante instrucciones
detalladas y complejas.

1 (uno) Tiene bordes filosos.

2 (dos) Es de uso seguro para adotescentes o adultos.

3 (tres) Inclusive un bebé puede manipulario.

PRODUCCION: No es recomendable el uso de herramientas eléctricas o
especiales.

MATERIALES: Deben ser de facil localizacion.

0 (cero) Todos ios materiales hay que comprarlos a diferentes proveedores
lejanos..

1 (uno) La mayoria de los elementos se encuentran localmente, pero algunos
elementos claves hay que comprarlos a un proveedor lejano.

2 (dos) El o los proveedores de casi los materiales son locales o cercanos.

3 (tres) El o los proveedores de los materiales son locales.

CONOCIMIENTOS ESPECIALES : Evitar los productos que requieran mucha
mano de obra o entrenamiento especializado.

0 (cero) Solo pueden elaborarlo artistas, ingenieros, etc.
1 (uno) Requiere un entrenamiento previo con muchas posibilidades d error.
2 {(dos) Requiere pinturas especiales, tefidos, lijado, etc.
3 (tres) Facil de elaborar y pocas posibilidades de error.

SEGURIDAD: Evitar productos fragiles o peligrosos

0 (cero) Requiere entrenamiento especial y medidas de seguridad especiales.
1 (uno) Las herramientas son peligrosas

2 (dos) Requiere herramientas simples y materiales seguros.

3 (tres) La elaboracién y envasado son simples y seguros.

TRABAJQ: Es conveniente que el producto seleccionado pudiera elaborarse
continuamente durante la vid de la empresa.

0 {(cero) En muy corto tiempo pocas personas elaboran toda la produccion
planeada.

1 (uno) La produccion solo puede ser realizada por un grupo pequefio de la
empresa.

2 (dos) Todos los miembros pueden integrar {a linea de produccion, pero toda
la produccion se puede terminar en 2 0 3 semanas.

3 (tres) La produccion puede lievarse a cabo durante toda la vida de la
empresa y con casi todos los miembros involucrados en la produccién.

ENVASE Y ENVASADO: Debe SER simple y atractivo.

0 (cero) El envasado es mas complicado que la produccion
1 (uno) El envasado es facil pero caro.
2 (dos) El envasado es facil y barato.



3 (tres) El envasado es facil, barato y atractivo.

CONSIDERACIONES FINANCIERAS

El precio debe ser razonable y rentable.
PRECIO:

0 {cero) Precio superior a $ 50,00 o menor de $ 1,00.

1 {(uno) Precio entre $ 30,00 a 50,00 o entre $ 1,00 y 3,00.
2 (dos) Precio entre $ 1,00 y 3,00 o entre $ 15,00 y 30,00
3 (tres) Precio entre $ 5,00 y 15,00

MARGEN BRUTO: Debe ser por lo menos del 35% al 45%

Margen Bruto = (Precio — Costos de materiales)/Precio x 100

0 (cero) Margen Bruto menor det 35%.
1 (uno) Margen Bruto = 35% al 40%
2 (dos) Margen Bruto = 40% al 50%
3 (tres) Margen Bruto mayor al 50%



