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RESUMEN

En el presente estudio se desarrolla un Plan de Educacion Financiera como una
herramienta de inclusién financiera para los microempresarios de acumulacion ampliada del
distrito de San Vicente. En la investigacion se utilizé un enfoque mixto (cualitativo y
cuantitativo) de tipo descriptivo, la técnica empleada fue una encuesta realizada a quince
microempresarios a través de un muestreo dirigido, filtrado por una base proporcionada por
CONAMYPE relacionado al rango de ventas realizadas en el afio, ademas se utiliz6
cuestionarios con preguntas abiertas y cerradas dirigidos a cuatro jefes de agencia de
instituciones financieras; los datos obtenidos fueron procesados y analizados a través de
herramientas digitales como Microsoft Word para la sistematizacion, ademas se utilizd la
herramienta web Google Forms y se proceso a través de Microsoft Excel. Los datos obtenidos en
la investigacion permiten concluir que para los microempresarios es importante el tema de la
Educacion Financiera, pero hay areas que deben fortalecer para que tomen decisiones apropiadas
en sus negocios, asimismo deja en evidencia que los microempresarios no cuentan con procesos
formativos, que se han encontrado con dificultades financieras por disminucién de ventas y mala
administracion; por lo que ellos ven muy efectivo y la necesidad de participar en un Plan de
Educacion Financiera obteniendo al finalizar el programa un reconocimiento o certificacion y

que haya flexibilidad en los horarios.

Palabras clave: educacion financiera, inclusion financiera, microempresarios,

instituciones financieras, acumulacion ampliada, procesos formativos.



ABSTRACT

In the present study, a Financial Education Plan is developed as a financial inclusion tool
for microentrepreneurs with expanded accumulation in the San Vicente district. The research
used a mixed approach (qualitative and quantitative) of a descriptive type, the technique used
was a survey carried out on quince microentrepreneurs through directed sampling, filtered by a
database provided by CONAMYPE related to the range of sales made in the year. In addition,
questionnaires were used with open and closed questions addressed to four agency heads of
financial institutions; The data obtained was processed and analyzed through digital tools such as
Microsoft Word for systematization, in addition the Google Forms web tool was used and
processed through Microsoft Excel. The data obtained in the research allows us to conclude that
the topic of Financial Education is important for microentrepreneurs, but there are areas that
must be strengthened so that they can make appropriate decisions in their businesses. It also
makes it clear that microentrepreneurs do not have training processes, which have encountered
financial difficulties due to decreased sales and poor management; Therefore, they see the need
to participate in a Financial Education Plan as very effective, obtaining recognition or

certification at the end of the program and having flexibility in schedules.

Keywords: Financial Education, Financial Inclusion, Microentrepreneurs, Financial

Institutions, Expanded Accumulation, Training Processes.
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INTRODUCCION

La educacion financiera en el mundo, surgi a iniciativa de la Organizacion para la
Cooperacion y Desarrollo Econémico (OCDE), en respuesta a las inquietudes de diversos paises
suscritos a ésta organizacion, quienes estaban preocupados del analfabetismo financiero que
presentaban los ciudadanos, lo cual provoca que tomen muchas veces decisiones no eficaces
relacionadas al manejo de efectivo, asi como también el estancamiento o poco crecimiento
econdémico a causa del insuficiente apoyo a las medidas econdmicas para impulsar el desarrollo o
la participacion en los mercados financieros de las familias. Cabe mencionar que El Salvador,
también es miembro de la OCDE, y desde el 2003 esta suscrito han tenido avances significativos
acatando parcialmente las recomendaciones hechas por la organizacion, debido a que en la
actualidad faltan planes para ejecutar la Estrategia Nacional de Educacion Financiera y las
Normas Técnicas para la Remision de Informacion de Programas o Iniciativas de Educacion
Financiera.

Bajo ese contexto, el presente trabajo de investigacion titulado “Propuesta de un plan de
educacién financiera como herramienta de inclusion financiera a microempresarios de
acumulacion ampliada del distrito de San Vicente”, por lo que este estudio tiene como objetivo
conocer la importancia, el grado de conocimiento en temas de Educacion Financiera que poseen
los microempresarios y la necesidad que presentan de participar en un programa de Educacion
Financiera.

En el primer capitulo, abordaremos el problema de investigacion, los objetivos generales
y especificos, la justificacion. En el segundo capitulo, nos sumergiremos en el marco tedrico, que
brinda informacion esencial relacionada a la tematica de interés, y permite tener un marco

referencial para la comprension de las diferentes aristas que se encuentran inmersas en el trabajo
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de investigacion en el que incluye definiciones, el desarrollo de la microempresa en EI Salvador,
la clasificacion de la microempresa, la normativa legal que la rigen, situacion actual, anélisis de
las MYPES y la Educacion Financiera para el desarrollo de las MYPES. El tercer capitulo
detallara la metodologia de investigacion, incluyendo el método y enfoque de investigacion, el
alcance y disefio, las unidades de investigacién (Microempresarios y Jefes de Instituciones
Financieras), las técnicas de recoleccion de informacion y el procesamiento de la misma.

El cuarto capitulo se centrara en el analisis de los resultados, incluyendo un diagnéstico
integral del conocimiento, importancia y la necesidad que tienen los microempresarios de ser
parte de un Plan de Educacion Financiera desde el punto de vista de los jefes de agencia de
instituciones financieras, asi como de los mismos microempresarios. Asimismo, se realiza un
desglose de los analisis de los resultados obtenidos de las encuestas y cuestionarios
suministrados. Ademas, se incluye una Propuesta de un Plan de Educacion Financiera para
microempresarios de Acumulacion Ampliada para el distrito de San Vicente.

En el quinto capitulo, se presentaran las conclusiones y recomendaciones derivadas del
estudio, con el objetivo de proporcionar informacion valiosa a los microempresarios y que

facilite la toma de decisiones oportunas y adecuadas en el manejo de la operatividad del negocio.
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CAPITULDO I: Problema de Investigacion

1.1.Problema de Investigacion

La educacion financiera tuvo sus origenes en el siglo XVIII cuando diferentes corrientes
de especialistas abordaron la temaética al analizar el modo de vida de las familias mediante la
observaciéon de sus presupuestos.

Para 1855 el sociélogo Fredéric Le Play, David Davies y el economista Ernesto Engel
comenzaron a discutir qué teoria de gobierno era méas conveniente, y esto lo lograria por medio
de la observacidn de los hechos. Asimismo, consideraba que las estadisticas que realizan los
gobiernos solo proveian informacion sobre la esfera ptblica. En este sentido afirmé que “Los
resultados oficiales concernientes al conjunto de un pais hacen abstraccion de todas las
consideraciones gue solo se relacionan accesoriamente al hecho que interesa a la autoridad
publica. Por lo que, frente a esta problematica, Le Play formula su propio método y propone
estudiar la vida en familia y sus decisiones diarias. Su método se basaba en la observacion de la
familia mediante tres ejes fundamentales: el lugar, el trabajo y la gente. Una variable que
considera importante en sus investigaciones de campo era el presupuesto familiar. De esta
manera el aporte que realiza a la Sociologia es significativo al sostener que se puede tener un
conocimiento completo de una familia mediante el analisis de sus ingresos y gastos.

Afos mas tarde, Ernesto Engel retomo la teoria de Le Play; en donde tom6 como base
150 presupuestos de familias belgas y esto dio como resultado que, con un conjunto dado de
gustos y preferencias, si aumentan los ingresos, la proporcion del ingreso gastado en alimentos
disminuye, incluso cuando es posible que el gasto real en alimentos aumente en términos
absolutos. Esta teoria luego se tradujo en la Ley de Engel, Davies y Le Play proporcionando el

primer gran aporte empirico a la educacion financiera. Cada uno de ellos, desde sus disciplinas,
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puso en evidencia la importancia del presupuesto familiar y como esto afecta a la vida en
sociedad,

Posteriormente, para 1862 en Estados Unidos, la promulgacion de la Ley Morrill a través
de Abraham Lincoln convertiria por primera vez el trabajo teérico y de campo realizado hasta
ese momento en politicas publicas aplicadas. La mencionada ley tenia por objetivo otorgar
terrenos federales a cada estado con un propdsito especifico: construir al menos una universidad
a la que todos pudieran acceder. La cual promoveria el desarrollo regional mediante la formacién
de ciudadanos en agricultura, economia local y otras précticas que tenian una gran demanda.

Durante el siglo XX se crearon varias organizaciones con el fin de promover la educacion
financiera. Junior Achievement, se estableci6 en 1919 como una organizacion sin fines de lucro,
mediante convenios entre empresas y organizaciones, ofrecian programas a jévenes donde
trabajan temas como la educacion financiera, el desarrollo de habilidades laborales, entre otras.
En 1995, se cred la organizacion estadounidense sin fines de lucro, Jump Start Coalition, que
promueve la educacion financiera mediante recursos didacticos desde el nivel preescolar hasta el
universitario. Esta organizacion propuso abril como el mes de la promocion de la educacion
financiera en los Estados Unidos, desarrollando en ese periodo, actividades para generar
conciencia sobre la importancia sobre dicha temaética.

Durante los primeros afios del siglo XXI, y en funcién a un marco socio-econémico
internacional cada vez méas complejo; organizaciones econdmicas, organismos internacionales,
gobiernos y organizaciones sin fines de lucros se involucran cada vez mas en el tema. En 2002 se
crea la Oficina de Educacion Financiera en los Estados Unidos. En 2003, el Departamento del

Tesoro de Estados Unidos funda la Comisidn de Alfabetizacidon y Educacion Financiera que,
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entre sus objetivos, esta el de desarrollar y llevar adelante una estrategia nacional. (Muccino,
2014)

En ese mismo afio, la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmico
(OCDE), puso en marcha un proyecto de educacion financiera con el objetivo de dar una
respuesta a la inquietud de los paises suscriptores de ésta organizacion en relacion al impacto
adverso por los deficientes niveles de educacion financiera. (Fuentes Monroy, 2011)

Ademas, el Banco Mundial emprendié diferentes acciones para evaluar la situacion de
educacién econémica y financiera de la poblacion en cada pais. En 2008, la creciente tasa de
desempleo y la disminucion del poder adquisitivo producto de la crisis financiera internacional
hizo que los responsables de dirigir acciones de educacion financiera tengan que repensar las
estrategias planteadas y adoptarlas al nuevo contexto econdmico y financiero. La crisis de 2008
acentud el interés en la educacion financiera produciendo un considerable, aumentando en la
cantidad de programas a nivel mundial e inst6 a naciones y organismos internacionales a incluir
este tema en sus agendas.

Asimismo, en ese mismo afio, con el reconocimiento por parte de gobiernos de todo el
mundo de la importancia del impulso de la educacion financiera para la estabilidad economica y
financiera de los paises, la OCDE amplia el proyecto con la creacion de la Red Internacional de
Educacion Financiera (INFE) y del Portal Internacional para la Educacion Financiera (IGFE). En
la actualidad el INFE cuenta con representantes de 97 economias y todos los miembros del G-

20, asi como 220 organizaciones publicas y privadas de distintos paises (Fuentes Monroy, 2011).
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En 2010 implementd un Programa mundial de Proteccion al Consumidor y Educacion
Financiera. Este tiene como objetivo ayudar a los paises a lograr avances en la proteccion del
consumidor sobre el manejo de los servicios financieros. (Muccino, 2014)

La problematica parte de lo esencial que es la educacidn financiera en las familias y en
los microempresarios, por lo que como inversores de nuestro pais deben de estar a la vanguardia
con los temas que causan interés en nuestra sociedad salvadorefia.

Es necesario, que de parte de las instituciones involucradas adquieran un mayor compromiso
para que nuestros microempresarios practiquen la cultura financiera y esta pueda ser expandida a
los diversos rubros.

En la actualidad los niveles de fracaso de las microempresas estan asociadas a diferentes
factores, los cuales estan relacionados con las dificultades para empezar y sostenerse,
entendiendo que para surgir en un entorno cada vez mas competitivo se requiere habilidades
gerenciales, implementacion constante de innovacion en el producto y procesos, sin descuidar las
estrategias de marketing, acciones que requieren de inversion constante.

Las empresas mas pequefias, tienen menos probabilidades de sobrevivir en el mercado, dada sus
bajos niveles productivos, tecnoldgicos y de gestion, condiciones que limitan su capacidad de
generar ingresos suficientes para recuperar la inversion hecha y ser rentable.

Pero a pesar de los esfuerzos realizados por el gobierno salvadorefio, la capacitacion de
los microempresarios en los servicios financieros que puedan contribuir al crecimiento de sus
unidades de negocio no logran su proposito; dado que segun la Estrategia Nacional de Educacién
Financiera de El Salvador y con base a la Encuesta Nacional de Capacidades Financieras
manifiesta que el 50% de la poblacion considera el crédito un problema; el 41% de la poblacién

no sabe como hacer un reclamo o abuso financiero; el 94% no ha recibido educacion financiera 'y
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el 68% no sabe enfrentar imprevistos sin endeudarse. En este contexto, resulta fundamental que
el sector privado y el sector publico trabajen en conjunto o en asocio para la consolidacion de los
microempresarios como propulsores del crecimiento econémico del pais. Y para llevar a cabo lo
antes mencionado, se deben de promover iniciativas que permitan masificar el acceso y el uso de
los productos financieros y, en particular, del crédito para este segmento empresarial.
Considerando que la problemaética central que implica bajos niveles de educacién

financiera de los microempresarios estd asociada con los incrementos de los fracasos de
emprendimiento, bajos niveles de acceso tecnoldgico por parte de las empresas, niveles de
crecimiento lentos, aumento de uso de créditos extra bancarios, situacion que es de alarma, para
este sector; se investigo si este factor es comdn en los microempresarios de acumulacion
ampliada del distrito de San Vicente, se realiz6 una investigacion exploratoria, para conocer
cuéles son las areas a fortalecer y que recursos necesitaran para la aplicacion de la educacion
financiera. Ademas, la presente problematica nos llevo a realizarnos las siguientes preguntas de
investigacion:

e ;Cual es la importancia que los microempresarios del segmento de acumulacién

ampliada del distrito de San Vicente, conozcan sobre la educacion financiera?

e ;Qué areas de mejora necesitan fortalecer los microempresarios del segmento de

acumulacion ampliada del distrito de San Vicente, relacionada a la educacién

financiera?

e ;Qué recursos necesitan los microempresarios del segmento de acumulacion

ampliada del distrito de San Vicente para la aplicacion de la educaciéon financiera?
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1.2. Objetivos Generales y Especificos
1.2.1.  Objetivo general
Proponer un plan de educacion financiera como herramienta de inclusion de los
microempresarios de acumulacion ampliada del distrito de San Vicente
1.2.2.  Objetivos especificos
e Conocer la importancia de la educacion financiera para los microempresarios del
segmento de acumulacion ampliado del distrito de San Vicente.
e Identificar qué areas necesitan fortalecer relacionada a la educacion financiera los
microempresarios del segmento de acumulacion ampliada del distrito de San Vicente.
e Identificar que recursos necesitan para aplicar la educacion financiera los

microempresarios del segmento de acumulacion ampliado del distrito de San Vicente.

1.3. Justificacion

La educacion financiera es muy importante en la vida de toda persona, debido a
que permite identificar cuales son las ventajas, los riesgos que se pueden enfrentar al
momento de hacer uso de las finanzas, para tomar decisiones y acceder a mejores
oportunidades; por lo que el no contar con conocimiento financiero puede hacer que la
vida o los negocios que se emprendan sean ain mucho mas dificil.

Con base a la Estrategia Nacional de Educacion Financiera en El Salvador el
motor de la economia de nuestro pais lo representa el 99% del sector empresarial el cual
contribuye el 31.3% del mercado laboral; y se tiene un 60.8% de microempresas a nivel
nacional; lo que implica que es un alto porcentaje de personas que son parte de este

rubro, quienes se enfrentan a diversas barreras y los emprendimientos en materia de
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financiamiento, las cuales estan relacionadas con elevados costos financieros, exceso de
tramites o procesos burocraticos, fracasos en sus emprendimientos, bajos niveles de
acceso tecnoldgico y muy bajos montos en los créditos aprobados.

Bajo este contexto, a pesar que se tiene una normativa legal vigente sobre
educacion financiera para personas emprendedora y microempresarios, pero a la fecha
hay mucha inequidad financiera y eso se debe a que no se tiene la formacién en finanzas
correspondiente al sector antes mencionado; es por ello que con esta investigacion se
dispondré de un plan de educacién financiera para el sector de microempresarios, con el
proposito de encaminar el desarrollo de las empresas, fortaleciéndolos con la
alfabetizacion financiera, con aras de que ellos puedan estandarizar las competencias

financieras requeridas en el ciclo de los negocios.
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CAPITULO Il. Marco Teorico

2.1. Definiciones

Al hablar de Educacion Financiera segun la Organizacion para la Cooperacion y el
Desarrollo Econémicos (OCDE) la define como “el proceso mediante el cual, tanto 10s
consumidores como los inversionistas financieros logran un mejor conocimiento de los
diferentes productos financieros, sus riesgos y beneficios, y mediante la informacion, desarrollan
habilidades que les permiten la toma de decisiones de manera informada, lo que deriva en un
mayor bienestar economico” citado en (Ruiz Ramirez, 2011)

Educacion Financiera: Proceso por el cual la poblacion adquiere conocimientos y
desarrolla habilidades y actitudes en el uso adecuado de sus finanzas personales y/o
empresariales, lo que le permite construir bases sélidas y de confianza, con el propdsito de tomar
decisiones adecuadas y contribuye a mejorar su bienestar social y financiero. (Estrategia
Nacional de Educacién Financiera, 2022, pag. 27)

Inclusion Financiera es definida por la INFE como: “el proceso de promocion de un
acceso asequible, oportuno y adecuado a una amplia gama de productos y servicios financieros
regulados y la ampliacion de su uso por todos los segmentos de la sociedad, a través de la
aplicacion de enfoques innovadores o existentes hechos a la medida, entre los que se incluyen
actividades de sensibilizacién y de educacién financiera, con el fin de promover el bienestar
econdmico y la inclusion econdémica y social” (Muccino, 2014)

Emprendedores: Segiin Max Olivares “El emprendedor se entiende como el individuo
que desarrolla la capacidad para poner en marcha oportunidades a partir de ideas basicas, innova
a partir de este proceso y sortea los entornos hasta conseguir el objetivo que da origen a su

motivacion” citado en ( Avila Angulo, 2021)
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Microempresa

Segun la Ley de Fomento Proteccion y Desarrollo para la Micro y Pequefia Empresa en
su articulo 3 define como la “Persona natural o juridica que opera en los diversos sectores de la
economia, a través de una unidad econdémica con un nivel de ventas brutas anuales hasta 482

salarios minimos mensuales de mayor cuantia y hasta 10 trabajadores”. (Legislativa, 2014)

2.2. Desarrollo de la Microempresa en El Salvador

A lo largo de los afios no ha habido registros econémicos del sector micro empresarial,
sino hasta a mediados de los 80°s, dado a que en ese momento dicho sector incrementé debido a:
el cierre de empresas ocurrido en el sector formal como resultado del conflicto armado y de la
crisis econdmica; Los desplazamientos poblacionales del campo a la ciudad; la crisis del sector
agropecuario; por lo que la microempresa se convirtio en el pilar fundamental para que la
economia salvadorefia no quebrara y fue uno de los principales generados de empleo de la época.

Posteriormente en la siguiente década, la microempresa recibié estimulos por la
recuperacion econémica de ese entonces y por los resultados que se obtuvieron por la
implementacion del Programa de Reforma Econdmica que inicio en 1990. (Iraheta Ruiz et al,
2003)

De acuerdo al Observatorio MYPE; poco a poco la microempresa ha ido evolucionando
dado a que segtn el informe “Estado de la MYPE 2024: La otra Cara de la Economia” muestra:

Que entre 2016 y 2023, las MY PES aportaron un promedio del 42.9% al PIB,

consolidandose como un pilar esencial de la economia salvadorefia y que en los Gltimos

tres afios, las microempresas han enfrentado desafios significativos, entre ellos el

sobreendeudamiento y el impacto de la inflacion, los cuales han limitado su capacidad



22

para aprovechar las oportunidades de crecimiento econémico que el pais experimenta en

diversos sectores. (Fusai, 2024)

2.3. Clasificacién de la Microempresa
De acuerdo al tipo de Productividad (Iraheta Ruiz et al., 2003).

Microempresa de subsistencia: Son aquellas que tienen tan baja productividad que s6lo

perciben la generacion de ingresos con proposito de consumo inmediato; trabajan sobre la légica
del ““irla pasando”. El segmento de subsistencia o baja productividad es el mas grande de la
tipologia productiva micro empresarial. En la practica la microempresa. se ubica en este
segmento si sus ventas mensuales no son mas de $1,700.00 al mes.

Microempresa de Acumulacién Simple: En estas los recursos productivos de las

empresas generan ingresos que cubren los costos de su actividad, aungue sin alcanzar excedentes
suficientes que permitan la inversion en crecimiento. Este segmento micro empresarial es el mas
fluido, ya que es un segmento de transito hacia alguno de los otros dos. Corresponde al momento
en el que la microempresa empieza su evolucién productiva hacia el crecimiento: cuando el
empresario puede cubrir los costos de su actividad, aunque adn, no tenga capacidad de ahorro o
inversion.

Microempresa de Acumulacion Ampliada: En éstas la productividad es suficientemente

elevada como para permitir acumular excedentes e invertirlo en el crecimiento de la empresa. El
“micro-tope” o segmento de acumulacion ampliada, es el pequeio segmento micro empresarial
donde la adecuada combinacidn de factores productivos y posicionamiento comercializador,

permite a la unidad empresarial crecer con margenes amplios de excedentes.
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2.4. Normativa Legal de la Microempresa y la Educacion Financiera

En el salvador las microempresas se rigen bajo las siguientes leyes, por lo que a
continuacién se presenta una breve descripcion de los articulos mas relevante:

Cddigo de Comercio:

En su articulo 1 y Art, 2 nos establece que los comerciantes, los actos de comercio y las
cosas mercantiles se regiran por las disposiciones de este Cédigo; ademéas hacen mencion de
quienes son los comerciantes. (Asamblea Legislativa de El Salvador, 1970)

Ley de Fomento Proteccion y Desarrollo para la Micro y Pequefia Empresa (MYPE)

En su articulo 2 reza que la Ley su finalidad es estimular a la Micro y Pequefia Empresa
en el desarrollo de sus capacidades competitivas para su participacion en los mercados nacional e
internacional, posteriormente en el art. 4 establece la clasificacion de las empresas. Ademas, nos
habla sobre del registro de las MYPE y la simplificacion de los tramites administrativos, asi
como de la capacitacion y asistencia técnica que debe de brindar la institucion rectora segun lo
establece en los articulos 20 y 42 de la referida Ley. (Legislativa, 2014)

Ademas, se puede mencionar la Estrategia Nacional de Educacién Financiera de El
Salvador con el lanzamiento oficial en octubre del 2022; en la misma fecha entrd en vigencia las
Normas Técnicas para la Remision de Informacion de Programas o iniciativas de educacion
financiera. (Estrategia Nacional de Educacion Financiera, 2022) Por consiguiente, se cuenta con
la Ley para facilitar la Inclusion Financiera que establece en su art. 20-D sobre la educacién
Financiera en donde reza: “deberan implementar programas e iniciativas de educacion financiera
que desarrollen el conocimiento en los usuarios de dichos productos y servicios acerca de su uso,
beneficios y riesgos, asi como de sus derechos y obligaciones, de tal forma que se fomente el

buen uso de los recursos de sus clientes” (Asamblea Legislativa de El Salvador, 2022)
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2.5. Situacion Actual de la Microempresa en El Salvador.

En nuestro pais la microempresa presenta muchas dificultades debido a que por diversos
factores ven restringido su acceso a recursos productivos y financieros del pais, ademas tienen
limitantes para tener acceso a la informacion, baja escolaridad, poca o nula organizacion y poca
incidencia en el &mbito politico estratégico para influir en la politica econémica del pais. Por
todo lo antes mencionado se genera una brecha entre el sector de la microempresa y el resto de
los sectores econdmicos. Careciendo de oportunidades reales de aumentar su productividad y de
expandir sus operaciones. (Iraheta Ruiz et al., 2003). Ademas, como microempresarios el acceso
es limitado al crédito, en especial para las micro y pequefias empresas, y esto se debe
principalmente a la falta de documentacion formal, de antecedentes crediticios concretos y de
deudores o garantes oficiales que avalen su credibilidad. Asimismo, no todas las MYPES
realizan procesos oficiales de registro y formalizacion, por lo cual muchas permanecen en la

informalidad.

De acuerdo a la Encuesta Nacional de la Micro y Pequefia Empresa (2017), existen
317,795 Micro y Pequefias Empresas (MYPES) en El Salvador, de las cuales el 60.76% se
clasifica como microempresas, el 33.92% como emprendimientos y el 5.32% como pequefia
empresa. El sector MYPES emplea un total de 854,732 personas, de las cuales el 54.16% son
mujeres y el 45.84% hombres. De acuerdo con estos resultados, la Comision Nacional de la
Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE) estima que el 31.3% de todos los empleos del pais se

generan en las MYPES. (CONAMYPE, 2017, pag. 19y 37)
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Debido a la importancia de la microempresa en nuestro pais, las entidades que trabajan en
los diferentes aspectos del que hacer micro empresarial ha incrementado dandole promocion y
apoyo oficial con reformas de leyes y brindando contenido para ese sector desde programas con
el Pronto Pago con base al art. 32 de la Ley de Fomento, proteccién y desarrollo de las MYPE;
donde las instituciones del Estado cancelen los bienes y servicios adquiridos por parte de las
MYPE, en un tiempo maximo de 30 dias y si hay incumplimiento tendrian una sancién con base
al art. 33 de la misma Ley. (Legislativa, 2014)

Segun la Encuesta Nacional de la Micro y Pequefia Empresa 2017, el 67.5% de las
empresas utiliza sus propios recursos para iniciar sus operaciones comerciales; el 10.7% recurre
al financiamiento de la banca privada; el 9.3% pide apoyo financiero a familiares y amistades; el
3.2% recurre a prestamistas informales para obtener crédito; el 2.8% obtiene financiamiento a
través de la Federacion de Cajas de Credito y de Bancos de los Trabajadores (Fedecrédito),
mientras que el 6.67% es financiado por bancos y entidades financieras pablicas, cooperativas,
ONG o donaciones. Bajo este contexto, se determina que entre mas grande es la empresa,
mayores posibilidades tiene de acceder a un financiamiento bancario formal. (CONAMYPE,
2017, pag. 75)

El Salvador ha desarrollado varios instrumentos de politicas publicas destinados a superar
los desafios que el sistema financiero del pais presenta a los/las propietarios/as y empresarios/as
de las MYPES. Es por ello que han creados dos instrumentos con el objeto de empoderar y
darle proteccién al consumidor; las cuales son la Politica Nacional de Inclusion Financiera

(PNIF) y la Estrategia Nacional de Educacion Financiera (ENEF).
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2.6. La Politica Nacional de Inclusion Financiera y la Estrategia Nacional de Educaciéon
Financiera Impulsando a las MYPES
2.6.1. Politica nacional de inclusion financiera
El 15 de marzo de 2021, el Consejo Nacional de Inclusién y Educacién Financiera
(CNIEF) lanzo6 oficialmente la Politica Nacional de Inclusién Financiera (PNIF), aprobada por el
Presidente de la Republica de EI Salvador. La PNIF busca facilitar el acceso a productos y
servicios financieros a aquellas personas con ingresos mas bajos, a las mujeres y a las MYPES.
La PNIF posee cuatro areas estratégicas: la primera se enfoca en Nuevos Productos
Financieros y Modelos de Negocio para facilitar y ampliar el acceso a la provisién de
servicios financieros via agentes e incrementar el uso y ampliar la oferta de productos y
servicios financieros adecuados y costo-eficientes hacia segmentos prioritarios; la
segunda va enfocada a la Digitalizacion e Innovacion Financiera a través de fomentar un
ecosistema digital y las innovaciones financieras y el desarrollo de aspectos del marco
regulatorio, normativo y de supervision que permita la incorporacion de innovaciones
financieras y nuevos modelos de negocio; la tercera aborda el financiamiento para las
MYPES, con el objeto de crear un entorno més favorable para el financiamiento y
ampliar la oferta de productos financieros para la MYPE; por ultimo, la cuarta area se
centra en el Empoderamiento del consumidor (Proteccion y Educacion Financiera) con la
finalidad de mejorar el marco de regulacion y supervision para la Proteccion al
Consumidor financiero, ademas generar mayor conciencia y fomentar el uso de los
mecanismos existentes para la resolucion de conflictos entre instituciones financieras y

consumidores y desarrollar y fortalecer las capacidades financieras entre los segmentos
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de la poblacién prioritarios de la PNIF. (Politica Nacional de Inclusion Financiera, 2022,

pag. 33)

El CNIEF est& conformado por grupos de apoyo para temas relacionados con la inclusion

financiera y la educacion financiera. EI Grupo de Apoyo en Temas de Inclusion Financiera

(GATIF) desarrollé un plan de accion para 2022 en el que detalld pasos especificos hacia un

desarrollo efectivo de las MYPES. Estos pasos incluyen, entre otros: (Portillo Cueva, 2023)

Organizar reuniones periddicas y grupos focales para identificar obstaculos en el
desarrollo de productos dirigidos a las MYPES.

Crear fondos especiales para el desarrollo de las MYPES.

Mejorar la productividad y fomento de la incorporacién de tecnologia en los
procesos de las MIPYMES.

Realizar un diagnostico y analisis de los esquemas de garantia de financiamiento
existentes para las MYPES.

Fortalecer las actividades de socializacion del Fondo Salvadorefio de Garantias
para promover el otorgamiento de créditos por parte de las instituciones
financieras a los/las empresarios/as y propietarios/as de MYPES.

Promover créditos y microcréditos para las MYPES lideradas por mujeres.

El CNIEF esté integrado por el Banco Central de Reserva de El Salvador (B.C.R.) ,

Superintendencia del Sistema Financiero (S.S.F.), Ministerio de Educacién Ciencia 'y Tecnologia

(MINEDUCYT) el Banco de Desarrollo de la Republica de El Salvador (BANDESAL),

Defensoria del Consumidor, la Comisién Nacional de la Micro y Pequefia Empresa

(CONAMYPE), el Banco de Fomento Agropecuario (B.F.A.), el Banco Hipotecario y el

Ministerio de Economia y el Instituto de Garantias de Depdsitos; para dirigir y supervisar todas
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las actividades mencionadas en el anterior parrafo. (Politica Nacional de Inclusion Financiera,

2022, pag. 35)

2.6.2. Estrategia nacional de educacion financiera

Conforme a los resultados de la Encuesta Nacional de Capacidades Financieras (2018) en
donde se identificaron desafios y necesidades lo cual permiti6 al CNIEF en la formulacion de
una Estrategia Nacional de Educacion Financiera (ENEF), con base a lo anterior en octubre de
2022 el CNIEF lanzé la Estrategia Nacional de Educacion Financiera (ENEF), una iniciativa a
nivel de pais gestionada y apoyada por bancos, cooperativas, sociedades de ahorro y crédito,
iniciativas privadas de educacién financiera y poblacion en general.

Ademas, para la ENEF el enfoque general esta centrado en la persona, basado en los

ODS debido a que estos consideran que todas las personas, sin importar su sexo, etnia o

situacion de vulnerabilidad, tienen el potencial de empoderarse y desarrollar la autonomia

necesaria para vivir y desempefiarse en sociedad; por consiguiente la ENEF propone que

toda la poblacion tiene el derecho a vivir con bienestar social y financiero, por lo que,

ademas de disponer de ingresos y crecer en el &ambito econdmico, debe tener la

oportunidad de mejorar su calidad de vida. Asimismo, hara énfasis en el empoderamiento

y autonomia economica de las mujeres, en alusion a su capacidad para “tomar decisiones

libres e informadas sobre sus vidas. (Estrategia Nacional de Educacion Financiera, 2022,

pag. 28 y 29)

Debido que, para la ENEF, (2022) la persona es la base fundamental para lograr un
bienestar social y financiero, por lo tanto, se enfoca en cinco segmentos prioritarios, los cuales

van dirigidos a la comunidad educativa, personas emprendedoras y empresarias de la MYPE;
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poblacion asalariada, poblacion en situacion de vulnerabilidad y la poblacion migrante. (pag. 31
al 38)

Cabe mencionar que se tendré un Grupo de Apoyo en Temas de Educacion Financiera
(GATEF) del CNIEF es responsable de disefiar propuestas y monitorear la implementacion de
las iniciativas de desarrollo de la ENEF.

También habrd un mecanismo que permitird monitorear y dar seguimiento a la ENEF, y
sera a través de la implementacion de un Plan de Accidn el cual esta estructurado por estrategias
de posicionamiento, de monitoreo y evaluacion y de temas transversales: contemplandose
estrategias para cada uno de los segmentos antes mencionados y estas conllevan lineas de accion
y los mecanismos de evidencia que comprobaran su cumplimiento. (Estrategia Nacional de

Educacion Financiera, 2022, pag. 54)
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CAPITULO Il1: Metodologia de Investigacion

3.1. Método de Investigacion

En el desarrollo de la investigacion del tema denominado “Propuesta de un Plan de
Educacidn Financiera como herramienta de inclusion de los Microempresarios de acumulacién
ampliada del distrito de San Vicente”, se utiliz6 el método cualitativo deductivo de acuerdo a las
caracteristicas del tema en investigacion.

El tipo de estudio que se ha llevado a cabo es el descriptivo, por el hecho que se ha
recolectado toda la informacion necesaria para poder realizar un Plan de Educacién financiera
para la microempresa, cuyo propésito sea educar financieramente a los participantes y que estos

puedan adquirir conocimientos que puedan utilizar a corto plazo en actividad econdmica.

3.2. Enfoque de la Investigacion
El enfoque de la investigacion fue mixto (cuantitativo y cualitativo), debido a que se
utilizo la recoleccion de informacion histérica, construyendo su contenido y analizando los datos
para el planteamiento de las preguntas de investigacion que se ha realizado durante el proceso.
La investigacién ha utilizado informacidn que contribuya al andlisis de las caracteristicas
propias de las unidades de investigacion. Esto a su vez, ayudo a conocer el impacto de la

Educacién Financiera en los microempresarios del segmento acumulacién ampliada.

3.3. Alcance y Disefio de la Investigacion
La investigacién que se ha realizado es de alcance descriptivo, ya que se cred un Plan de
Educacion Financiera que sirva como herramienta de inclusion de los microempresarios de

acumulacion ampliada del distrito de San Vicente.
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Ademas, el disefio de la investigacion es no experimental porque no implica la
experimentacion o manipulacion intencionada de las variables en estudio, y es transeccional
exploratorio porque su proposito fue conocer y analizar las variables de investigacion en un

momento especifico.

3.4. Unidades de Investigacion

En la investigacion participaron 15 microempresarios de acumulacién ampliada de la
zona urbana del Distrito de San Vicente. Ademas, se solicito la colaboracion de cinco jefes de
agencias de instituciones financieras del sector publico, privado y cooperativas del mismo

distrito, pero a pesar de los esfuerzos, solo cuatro de las instituciones respondieron.

3.5. Técnicas para Recolectar Informacién
e Se utilizo la técnica de la encuesta obteniendo la recoleccion de la informacion de parte
de los microempresarios de acumulacion ampliada del distrito de San Vicente, a través de un
muestreo dirigido filtrando la base de datos proporcionada por CONAMY PE con base al
rango de ventas realizadas en el afo.
e Se utilizaron cuestionarios con preguntas abiertas y cerradas dirigidos a gerentes o jefes
de agencia de cuatro instituciones financieras para conocer la percepcion que tienen sobre las
necesidades de educacion financiera que presentan los microempresarios de acumulacion
ampliada de la zona urbana del distrito de San Vicente y sobre la importancia de que sus

clientes adquieran una educacion financiera.
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3.6. Procesamiento de la Investigacion

Para el procesamiento de la informacion, se utilizaron herramientas digitales, como
Microsoft Word, facilitando la clasificacion y ordenamiento adecuado de los datos con el
proposito de sistematizarlos. Para la informacion proveniente de las encuestas, se utilizo la
herramienta web Google Forms permitiendo tener el resultado de las respuestas de los
microempresarios de manera automatica para la tabulacion de las respuestas obtenidas de las
encuestas y la data fue procesada a través del programa Microsoft Excel con el objetivo de
ingresar y analizar los datos, asi como de crear tablas y graficos para una mejor comprension de

la informacién recopilada.
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CAPITULO IV: Analisis y Resultados de la Investigacion.

Este capitulo tiene como propdsito presentar los hallazgos derivados de la investigacion,
a través de la aplicacién de la metodologia establecida que posibilit6 el desarrollo del estudio
para obtener informacion sobre como realizar Propuesta de un Plan de Educacion Financiera
como herramienta de inclusién de los microempresarios de acumulacién ampliada del distrito de
San Vicente. Aqui, se detalla el procedimiento empleado para recopilar datos, el cual consistid
en la realizacién de encuestas dirigidas a jefes de agencia de instituciones financieras, y para los

microempresarios del segmento de Acumulacién ampliada del Distrito de San Vicente.

4.1. Andlisis de Resultados de Encuesta a Microempresarios

Para recolectar informacion relevante sobre las necesidades de educacion financiera por
parte de los microempresarios del segmento de acumulacion ampliada fueron encuestados 15
microempresarios a través de un muestreo dirigido (Ver Anexo 1), dado a que se contaba con
una base de datos de 222 microempresarios de los segmentos simple, subsistencia y ampliada,
proporcionada por CONAMYPE; por lo que se determind filtrar la base de datos antes
mencionada con base al rango de ventas realizadas al afio. Las encuestas se administraron de
manera virtual utilizando la plataforma Google Forms, debido a que proporciona una via segura
para recopilar informacion delicada relacionada con la Educacion Financiera de los participantes,
de los cuales el 53% fueron masculinos y el 47% femeninos. En la figura 1 se muestran los

resultados.
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Figura 1.

Distribucion de microempresarios encuestados por género

M Femenino

M Masculino

Nota. La figura 1 muestra el género de los microempresarios del Segmento de Acumulacion

Ampliada del Distrito de San Vicente. Fuente: Informacion proporcionada por CONAMYPE.

Dentro del grupo de encuestados de la muestra dirigida, se observa un aspecto relevante
relacionado con su grado académico. Segun la encuesta suministrada, aproximadamente el 53%
de las personas tienen grado académico superior, el 33% han estudiado hasta el nivel medio y el
13% un grado académico basico, este dato refleja que los microempresarios del segmento de
acumulacion ampliada si poseen un nivel académico, y eso ha abonado a la toma de decisiones y

continuar con su negocio. En la figura 2 se muestran los resultados.
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Figura 2.

Nivel Académico de los microempresarios encuestados

M Basico
M Medio
M Superior

M Ninguno

Nota. La figura 2 muestra el nivel académico de los microempresarios del Segmento de
Acumulacion Ampliada del Distrito de San Vicente. Fuente: Informacion proporcionada por

CONAMYPE.

Analizando las respuestas de los microempresarios encuestados, con respecto a la
actividad del negocio se tiene que, el 73% se dedica al Comercio, el 13% a la Agricultura,
Ganaderia, Silvicultura, Pesca; un 7% a la Industria y el resto al sector profesional. En la figura 3

se muestran los resultados.
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Figura 3.

Distribucion por actividad econémica

® Agricultura,
Ganaderia,
Silvicultura, Pesca

® Comercio

M Industria

M Profesional

Nota. La figura 3 muestra la actividad del negocio de los microempresarios del Segmento de
Acumulacion Ampliada del Distrito de San Vicente. Fuente: Informacion proporcionada por

CONAMYPE.

De los 15 microempresarios encuestados 7 se encuentran financiados con recursos
propios, lo cual genera una independencia financiera porque no dependera de terceros para
obtener los recursos que necesita para hacer crecer el negocio, 6 microempresarios trabajan con
recursos provenientes de préstamos bancarios, debido a que ellos buscan el financiamiento de la
banca para poner en marcha sus negocios; 2 que utilizan ambos financiamientos, es decir, que
los microempresarios necesitan mas capital del que ya poseen y estan dispuestos a asumir ciertos

riesgos y obligaciones a cambio de una mayor rentabilidad de su micro empresa y ninguno



trabaja con usureros por los altos intereses que les ofrecen y que es una via no confiable. En la

figura 4 se muestran los resultados.

Figura 4.

Fuente de financiamiento con la que trabajan los microempresarios

M Prestamos
Bancarios

Usureros

Y ey

H Recursos Propios

Prestamos
panartos e R Propi Prestamos
ecursos Propios .
B -
Prestamos RancarIOSP .
i r ropi
Bancarios- ecursos Propios

Recursos Propios

Nota. La figura 4 muestra la fuente de financiamiento con la que trabajan los microempresarios

del Segmento de Acumulacion Ampliada del Distrito de San Vicente. Fuente: Informacion

proporcionada por CONAMYPE.

De los 8 microempresarios que manifiestan que trabajan con préstamos bancarios el 50%
trabaja con la Banca Privada y pertenecen al sector comercio, el 38% con las Cooperativas y son
microempresarios que pertenecen al sector comercio, industria y agricultura; y un 12% con la

Banca Estatal debido a que el microempresario y que pertenece al sector comercio ya trabaja con

ellos y se les mas facil adquirir financiamiento. En la figura 5 se muestran los resultados.

37



38

Figura 5.

Instituciones financieras que brinda financiamiento a los microempresarios.

M Banca Privada
M Banca Estatal

M Cooperativas

Nota. La figura 5 muestra que, si los microempresarios trabajan con préstamos bancarios, que
institucién brinda el financiamiento a los microempresarios del Segmento de Acumulacién

Ampliada del Distrito de San Vicente. Fuente: Informacién proporcionada por CONAMYPE.

De la figura 6 se puede analizar que el 67% de los microempresarios encuestados
iniciaron su negocio por emprendimiento con el objeto de crear oportunidades, innovar y asumir
riesgos, impulsandolos a formar su propia empresa; el 20% por falta de empleo, debido a que el
mercado laboral no cubre la demanda de empleo por lo que no vieron otra forma de sacar
adelante su nacleo familiar y emigrar para ellos no era una opcion, por lo que iniciaron sus
negocios de forma muy pequefia; con escasos recursos y que a medida han pasado los afios y con
arduo trabajo se han convertido y transformado en negocios estables, sosteniéndose a lo largo del
tiempo, ya que estos microempresarios segun datos de la Figura 7 tienen mas de 5 afios de operar

y el resto que es un 13% lo iniciaron por subsistencia.
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Figura 6.

Motivo para iniciar el negocio los microempresarios.

M Falta de empleo ® Emprendimiento  H Subsistencia ™ Otros

Nota. La figura 6 muestra que motivo a los microempresarios del Segmento de Acumulacion
Ampliada del Distrito de San Vicente para iniciar su negocio. Fuente: Informacion

proporcionada por CONAMYPE.

El 53% y el 20% de los encuestados forman juntos un 73% de la muestra se puede
entender que en su mayoria los negocios que pertenecen a este rubro son realmente antiguos de
estar funcionando lo que indica que son sin lugar a duda una fuente de empleo y desarrollo en la
zona, el restante 27% operan de 3 a 5 afios, a pesar de que son negocios relativamente nuevos en

el medio no los exime de su importancia para el tema en cuestion. Ver figura 7.
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Figura 7.

Afos de operar el negocio de los microempresarios

M De 1 a3 afios M de 3 a5 aios M de 5 a 10 afios # Mas de 10 afios

Nota. La figura 7 muestra cuantos afios lleva el negocio de los microempresarios del Segmento
de Acumulacion Ampliada del Distrito de San Vicente. Fuente: Informacion proporcionada por

CONAMYPE.

El tipo de registros que lleva el negocio de los microempresarios del Segmento de
Acumulacion Ampliada del Distrito de San Vicente se analizo a través de tres dimensiones, una
de ellas la contabilidad formal, las otras anotaciones propias y la Gltima ninguna de las anteriores
que se han mencionado. De este modo la Figura 8 muestra que el 47%; es decir 7
microempresarios llevan anotaciones propias lo cual refleja que tienen dificultades para llevar
registros contables adecuados; un 33% que equivale a 5 microempresarios llevan la contabilidad
formal, pero desconocen algunos procesos como la elaboracion de presupuestos y proyecciones
financieras, porque en la mayoria el contador solo le recibe los documentos para declarar IVA'y

Pago a Cuenta, eso deduce que solo llevan ese tipo de registro; el 13%, es decir 2 llevan ambos
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registros y 1 microempresario no lleva ningun tipo de registro porque debido a la naturaleza de
su negocio no tiene tiempo para llevar un registro como tal y no le ve necesidad de hacerlo. En la

figura 8 se muestran los resultados.

Figura 8.

Tipo de registros que llevan en el negocio los microempresarios

Contabilidad  Anotaciones Ninguna de Contabilidad
Formal propias las anteriores Formal-
Anotaciones
Propias

»

N

Nota. La figura 8 muestra el tipo de registro que llevan en el negocio de los microempresarios
del Segmento de Acumulacion Ampliada del Distrito de San Vicente. Fuente: Informacién

proporcionada por CONAMYPE.

Segun la encuesta los microempresarios tienen dificultades para llevar registros contables
adecuados (6 personas); presentan falta de conocimientos sobre impuestos y obligaciones
fiscales (5 personas) , ademas tienen falta de conocimientos en la elaboracion de presupuestos y
proyecciones financieras (4 personas) y es por eso que prefieren llevar anotaciones propias; sin

embargo 4 encuestados manifiestan que presentan dificultad para obtener financiamiento debido
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a que trabajan con cooperativas y muchas veces son mas altos los intereses que otras
instituciones financieras y cabe mencionar que otros al no tener un record crediticio debido a que
trabajan con recursos propios les es méas dificil adquirir un financiamiento y 3 microempresarios
manifestaron que desconocen las estrategias de ahorro e inversion porque al no tener la cultura
de ahorro no pueden realizar inversiones y asi obtener un mayor rendimiento. En la figura 9 se

muestran los resultados.

Figura 9.

Principales retos que la empresa ha enfrentado en la gestion financiera del negocio de los
microempresarios

Otros 0

Falta de conocimiento sobre impuestos
y obligaciones fiscales

5
Dificultades para obtener _
financiamiento
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de presupuestos y proyecciones...

Dificultades para llevar registros
contables adecuados

o
[N
N
w
»
(4]
[-)]
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Nota. La figura 9 muestra Principales retos que la empresa ha enfrentado en la gestion financiera
del negocio de los microempresarios del Segmento de Acumulacion Ampliada del Distrito de

San Vicente. Fuente: Informacion proporcionada por CONAMYPE.
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Los resultados de la encuesta muestran un aspecto relevante en cuanto a si la empresa se
ha encontrado con dificultades financieras a lo largo de su operatividad, es llamativo que el 73%
de los microempresarios encuestados manifiestan que si se han encontrado con dificultades
financieras y esto debido a que les afectd drasticamente la pandemia por Covid-19 lo que
conllevo a que disminuyeran sus ventas y obtuvieran perdidas en sus negocios y el resto que es
un 27% no se ha encontrado con dificultades financieras y es importante destacar que son
negocios que tienen mas de 10 afios de operar y que debido a su experiencia de manera empirica

han sabido sobrellevar algunas situaciones adversas. En la figura 10 se muestran los resultados.

Figura 10.

Si la empresa se ha encontrado con dificultades financieras

HSI MNO

Nota. La figura 10 muestra si la empresa se ha encontrado con dificultades financieras. Fuente:

Informacion proporcionada por CONAMYPE.
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La figura 11 muestra que un 91% de los microempresarios encuestados manifestaron que
las dificultades econdmicas del negocio se han hecho presentes como consecuencias de la
disminucidn en sus ventas por diversas causas como externas e internas, asi como la naturaleza
fluctuante del negocio, sin dejar de lado la Pandemia de Covid-19 que se presentd en el afio
2020, siendo asi este factor el que mas ha golpeado al rubro; y el resto que es un 9% se debe a
mala administracion, ya que muchas veces han mezclado los gastos personales con los de la

empresa y tienen falta de conocimientos en elaboracién de presupuestos y proyecciones.

Figura 11.

Factores que han impulsado las dificultades financieras

H Disminucion en ventas M Mala Administracion
M Incorrecta asignacion de fondos M Resultados negativos en nuevas inversiones
M Otros

Nota. La figura 11 muestra porque razon la empresa se ha encontrado con dificultades

financieras. Fuente: Informacion proporcionada por CONAMYPE.

Se pudo determinar en un 73% que las personas tienen conocimiento empirico, pues es

poco el propietario que ha estudiado hasta lograr tener una profesion que le ayude a manejar su
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negocio como una licenciatura en administracion, contaduria pablica o mercadeo o si la tienen
no son en esa rama, por lo que en su mayoria son personas que han obtenido conocimientos a
través de su experiencia que, aunque los ha llevado a cometer errores como ellos mismos lo
dicen han aprendido la leccion, sin embargo expresan que han tenido muchos aciertos también en
las decisiones que han tomado a lo largo de la existencia del negocio pues manifiestan que el
conocimiento que poseen es diferente al de una persona que ha ido a prepararse en un &mbito en
especifico pero que les ha ayudado mucho; también aceptan que si hubiesen tenido la
oportunidad de poder formarse en una profesién en la rama financiera les ayudara con su
negocio; y el resto que es un 27% determino que si poseen conocimiento técnico esto debido a
que son negocios que les han brindado algun tipo de asesoria por parte de instituciones
financieras bancarias, o algunas veces CONAMYPE, y a través de este conocimiento consideran

que han podido tomar decisiones que beneficien la continuidad de su negocio.

Figura 12.

Tipo de conocimientos que tienen los microempresarios sobre finanzas

H Conocimiento técnico  ® Conocimiento empirico M Ningun conocimiento
Nota. La figura 12 muestra porque razon la empresa se ha encontrado con dificultades

financieras. Fuente: Informacion proporcionada por CONAMYPE.
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De los microempresarios encuestados el 87% manifesté que no ha sido capacitado sobre
Educacion Financiera a su personal y ni ellos como propietarios esto se debe porque no tienen
tiempo, desconocen de entidades que les brinde esas tematicas, y para el personal que labora en
el negocio a veces lo han considerado como un gasto y no como inversion, y que el recurso
humano puede ser reemplazable en cualquier momento sino cumplen con su trabajo y que con
ese conocimiento adquirido pueden buscar un empleo mejor; y el resto que es un 13% si ha sido
capacitado tanto su personal como el propietario porque para ellos es importante mejorar y
adquirir nuevos conocimientos y competencias de quienes integran una empresa; porque es a
través de las personas, de sus ideas, de sus proyectos, de sus capacidades y de su trabajo, abonan
a mejorar y que siga creciendo su negocio, pero también cabe mencionar que muchas veces no

hay tiempo para capacitar y las modalidades no son factibles asi como los costos.

Figura 13.

El personal que labora en el negocio ha sido capacitado sobre Educacion Financiera.

HSi M No

Nota. La figura 13 muestra si el personal ha sido capacitado sobre Educacion Financiera. Fuente:

Informacidn proporcionada por CONAMYPE.
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En la figura 14 se muestra que el 100% de los encuestado consideran necesario que el
personal y el propietario que labora en el negocio participen en un plan de Educacion Financiera,
porque les ayudara a tener una cultura financiera y que servira en la vida personal como en la del
desarrollo de su negocio, ya que aprovecharian de una mejor manera las oportunidades, a poder

conseguir los objetivos trazados, ser rentables y tener liquidez.

Figura 14.

Necesidad que el personal y el propietario que labora en el negocio participen en un Plan de
Educacién Financiera

/_0%

MSi HMNo

Nota. La figura 14 Necesidad que el personal y el propietario que labora en el negocio participen

en un Plan de Educacion Financiera. Fuente: Informacion proporcionada por CONAMYPE.

Dado a que el 100% de los encuestados manifiestan que es necesario participar en un
Plan de Educacion Financiera, de los cuales el 47% considera que se brinden talleres
presenciales para tener una mejor recepcion de las teméticas; por otra parte, un 33% dice que

debemos de hacer uso de la tecnologia y optimizar el tiempo por lo que se inclinan por talleres en
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linea y sugieren que sean en horas que no interfieran en el desarrollo de sus labores y el resto que

es el 20% que sean capacitaciones individuales y mas personalizadas.

Figura 15.

Modalidad preferida para llevar un plan de Educacion Financiera

0%

M Talleres Presenciales M Talleres en linea M Capacitaciones individuales M Otros

Nota. La figura 15 muestra en que modalidad les gustaria como microempresario llevar un Plan

de Educacion Financiera. Fuente: Informacion proporcionada por CONAMY PE.

Al analizar la figura 16 sobre las tematicas que como microempresarios les gustaria que
se imparta sobre Educacion Financiera, se les dio la opcion que priorizaran 3 opciones de las
ocho que se les sugirieron, en las que indicaron como prioridad el manejo de Flujo de Efectivo y
Presupuesto (8 encuestados) debido a que lo ven necesario tener conocimientos sobre las
entradas y salidas de efectivo en su negocio; asi como proyectase a corto o mediano plazo; otra

tematica prioritaria para 7 encuestados fue la de Proyeccion de ventas y Gestion de Inventarios,
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ya que les servird como se visualizan a futuro las ventas en vista a que es fluctuante en muchas
ocasiones la naturaleza del negocio y prever sino se presenta otra pandemia y si sucediera saber
manejar mejor la emergencia; esto abonaria a tener un mejor manejo y gestion de inventarios, en
vista a que el tener en existencia productos perecederos es un desafio constante y en muchas
ocasiones les genera pérdidas y por ultimo seis microempresarios manifiestan que es necesario la
temaética sobre Estrategias de Ahorro y manejo de deudas, porque ayudaré a adquirir
conocimientos sobre la cultura de ahorro y como manejar los créditos bancarios que ellos poseen

Y No Caer en mora.

Figura 16.

Tematicas de interés sobre Educacion Financiera

Otros

Gestion de inventarios

Administracion de riesgos financieros
Conocimientos sobre inversiones y...

Anilisis de lineas de financiamiento
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Proyeccion de ventas

Elaboracion de estados financieros
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Nota. La figura 16 muestra las tematicas que como microempresarios les gustaria que se imparta

sobre Educacién Financiera. Fuente: Informacion proporcionada por CONAMYPE.



50

Al consultar sobre la efectividad que tendria la implementacion de un programa sobre
Educacion Financiera, el 100% de los microempresarios encuestados manifestaron que
consideran muy efectivo, debido a que les ayudaria a tomar mejores decisiones, ser mas
organizados, asignar de una mejor manera los fondos que adquieren ya sea a través de un
préstamo o el capital propio, registrar sus entradas y salidas de efectivo, planificar mejor sus

gastos, contar con una cultura de ahorro y que esto les permita crecer y expandir su empresa.

Figura 17.

Efectividad de un programa sobre Educacion Financiera

M Muy efectivo ™ Efectivo M Moderadamente efectivo ™ Poco efectivo M Nada efectivo

Nota. La figura 17 muestra la efectividad que tendria la implementacién de un programa sobre

Educacion Financiera. Fuente: Informacion proporcionada por CONAMYPE.

De la figura 18 se puede analizar que los microempresarios encuestados al consultarle

que factores les motivarian a participar activamente en programas de Educacion Financiera y de
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las opciones dadas ellos priorizarian tres, de los cuales 10 encuestados coincidieron con dos
opciones, una que es la flexibilidad de los horarios de la capacitacion para que no interfiera en
sus labores y desarrollo del negocio y la otra opcion que sea contenido relevante y practico; por
otra parte 8 microempresarios manifestaron que los programas tuvieran acceso gratuito a la
Educacion Financiera y por ultimo para 4 encuestados es necesario contar con un reconocimiento

o certificacion al finalizar el programa.

Figura 18.

Factores que motivarian a los microempresarios a participar activamente en programas de
Educacién Financiera.

Otro 0

Reconocimiento o certificacion alfinalizar el
programa

Flexibilidad en los horarios decapacitacion

Acceso gratuito a la educaciénfinanciera
0 2 4 6 8 10 12
Nota. La figura 18 muestra los factores que motivarian a los microempresarios a participar
activamente en programas de Educacion Financiera Fuente: Informacidn proporcionada por

CONAMYPE.

Dado a que el 100 % de los microempresarios coincide que es muy importante la

efectividad de un programa sobre Educacion Financiera y que estan dispuestos a participar en un
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programa como tal, es por ello que el 100% manifiesta que es Muy importante la Educacion
Financiera porque es un tema que ayuda a tomar las mejores decisiones para mejorar su nivel de
vida, ademas para seleccionar un plan de ahorro, identificar a qué tipo de riesgos se enfrentaran,
y que a pesar que no son profesionales en la rama, desean adquirir conocimientos para manejar
de mejor manera los créditos que ellos adquieren con la banca privada, estatal o cooperativas, y
no endeudarse por sobre la capacidad de pago y asi evitar de caer en impago; ya que el tema en
mencion abarca todas esas dudas y temores que presentan. En la figura 19 se muestran los

resultados.

Figura 19.

Importancia de la Educacién Financiera.

M Muy importante M Importante H Poco importante M Nada importante
Nota. La figura 19 muestra la importancia de la Educacién Financiera para los microempresarios
del Segmento de Acumulacion Ampliada del Distrito de San Vicente. Fuente: Informacion

proporcionada por CONAMYPE.

En resumen, los resultados de este diagnostico presentan el grado de conocimiento en

temas de Educacion Financiera que poseen los microempresarios del segmento de acumulacion
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ampliada del Distrito de San Vicente; ademas, la necesidad que presentan de participar en un

programa de Educacion Financiera y la importancia de esta en la operatividad de sus negocios.

4.2.Andlisis de Resultados de Encuesta a Instituciones Financieras.

En este apartado se presentan los resultados obtenidos de la aplicacion de la encuesta con
preguntas abiertas y cerradas (Ver Anexo 2) a cuatro funcionaros de instituciones financieras del
sector publico, privado y cooperativas en el Distrito de San Vicente, Municipio de San Vicente
Sur, llevandose a cabo los procedimientos necesarios para solicitar la colaboracion en la
realizacion de encuestas, en el que se buscé obtener informacion esencial para la investigacion
de parte de los jefes de agencias de dichas financieras.

Cabe mencionar, que se solicito el apoyo a cinco financieras, pero se recibid respuesta
Unicamente por parte de cuatro. Bajo este contexto, se realizé un analisis basado en la

interpretacion de la informacidn proporcionada por los jefes de agencia entrevistados.

Pregunta 1.- ¢ Cudles son los productos que mas solicitan los microempresarios?
De las opciones dadas el 67% de los encuestados manifestaron que los productos que mas
solicitan son los préstamos, debido a que los usuarios los utilizan para realizar inversion, hacer
crecer su negocio Yy refinanciar sus deudas; un 17% de microempresarios en el sector agricola

solicitan tarjetas de crédito y cuentas corrientes. En la figura 20 se muestran los resultados.
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Figura 20.

Productos financieros mas solicitados por empresarios del distrito de San Vicente

17%

-

17%

66%

M Cuentas Corrientes M Tarjetas de credito M Prestamos

Nota. La figura 20 muestra los productos que mas solicitan los microempresarios. Fuente:

Entrevista a cuatro instituciones financieras del Distrito de San Vicente, San Vicente Sur.

Pregunta 2.- ;Cuales son las lineas de financiamiento a las que tienen acceso los
microempresarios del segmento de acumulacion ampliada?
Los cuatro entrevistados coincidieron que los microempresarios tienen acceso a Capital de
Trabajo y Capital de Inversion. Ademas, dos manifestaron que tienen acceso a adquisicion y
mejora de vivienda o locales. También comentaron sobre Capital Fijo (maquinaria y equipo);
compra de vehiculos para trabajo y una de las financieras que se entrevisto indico que tienen
lineas especiales a las que le denominan Credi-soluciones, Credi-confiados y Credi-
Consolidacion que para ellos es como un plus o una alternativa que les brindan a los

microempresarios para que emprendan en su negocio.
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Pregunta 3.- Los microempresarios, ¢ Conocen cuales son las condiciones de las
lineas a las que tienen acceso?
De la figura 21, se puede analizar que el 100% de las jefaturas de las agencias de instituciones
financieras que se entrevistaron, indicaron que si los microempresarios conocen sobre las
condiciones de las lineas a las que tienen acceso; ya que los ejecutivos y demas personal que
labora en las instituciones financieras les brindan informacion sobre las diferentes lineas que
ofrece la entidad, ademas les proporcionan hojas volantes o brochure en donde plasman mas

informacion.

Figura 21.

Conocimiento de los microempresarios de las condiciones de las lineas a las que tienen acceso

M Si M No

Nota. La figura 21 muestra el conocimiento de los microempresarios de las condiciones de las
lineas a las que tienen acceso. Fuente: Entrevista a cuatro instituciones financieras del Distrito de

San Vicente, San Vicente Sur.
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Pregunta 4.- Para la institucién financiera que usted representa, ¢Considera
importante la Educacion Financiera para los microempresarios?
De los jefes de agencias de las instituciones financieras entrevistados el 100% indicaron que, si
es importante la Educacion Financiera para los microempresarios, porque de esa manera evitaran
sobre endeudarse, hacer uso correcto del crédito, trabajar ordenadamente, aprender a cémo llevar
mejor el negocio y no afectar su record crediticio, dado a que por no contar con los
conocimientos adecuados sobre Educacién Financiera muchas veces no pagan o abonan en la
fecha establecida y no manejan adecuadamente el financiamiento dado. En la figura 22 se

muestran los resultados.

Figura 22.

Importancia de la Educacion Financiera para los microempresarios

HSi M No

Nota. La figura 22 muestra la importancia de la Educacion Financiera para los microempresarios.
Fuente: Entrevista a cuatro instituciones financieras del Distrito de San Vicente, San Vicente

Sur.
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Pregunta 5.- ¢ Se les brinda capacitacién a los microempresarios en Educacion
Financiera?
Ante esta interrogante se tiene que el 100% de los entrevistados manifiestan que por parte de la
institucion financiera que representan les brindan capacitacion sobre Educacion Financiera a los
microempresarios, con el objeto de apoyar al fortalecimiento de las capacidades de los usuarios y
de esa manera impulsarlos en su negocio y acompafiarlos en su crecimiento. En la figura 23 se

muestran los resultados.

Figura 23.

Se les brinda capacitacion a los microempresarios en Educacion Financiera

HSi M No

Nota. La figura 23 muestra si se les brinda capacitacion a los microempresarios en Educacion
Financiera. Fuente: Entrevista a cuatro instituciones financieras del Distrito de San Vicente, San

Vicente Sur
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Pregunta 6.- De ser afirmativa la anterior pregunta. ;,Qué tematicas brinda la
Institucién Financiera que usted representa?
Los entrevistados manifestaron que se les brinda capacitacion sobre el manejo de Ingresos y
egresos generados por su actividad econémica; Costeo sobre productos, Rentabilidad de sus
negocios, Manejo de presupuestos, Combate sobre el endeudamiento; Cuido del record
crediticio; Balance Financiero, Registro Contables y una de las instituciones financieras agrego
que socializan un juego denominado Agropolys el cual tocan el tema de inversion, pagos,
rentabilidad; cabe mencionar que dicho juego su objeto es generar conciencia a través del juego
de mesa sobre la importancia del ahorro, uso adecuado del dinero y beneficios del sistema

financiero.

Pregunta 7- ¢ Cudles considera que son los principales retos que enfrentan los
microempresarios en la gestion financiera de su negocio?
Los resultados de la encuesta muestran que un 24% de los jefes de agencias coinciden en que los
principales retos que enfrentan los microempresarios en la gestion financiera son la dificultad
para llevar registros contables adecuados, falta de conocimientos en la elaboracion de
presupuestos y proyecciones financieras y el desconocimiento de estrategias de ahorro e
inversion; ademas un 18% menciona que la falta de conocimiento sobre impuestos y
obligaciones fiscales es un reto a los que se enfrentan los microempresarios y el resto que es un

12% presentan dificultad para obtener financiamiento.
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Figura 24.

Principales retos que enfrentan los microempresarios en la Gestion Financiera

M Dificultades para llevar
registros contables
adecuados

M Falta de conocimientos
en elaboracion de
presupuestosy
proyecciones

Bnan ieras
esconocimiento de

estrategias de ahorro e
inversion

Nota. La figura 24 muestra los principales retos que enfrentan los microempresarios en la
Gestion Financiera. Fuente: Entrevista a cuatro instituciones financieras del Distrito de San

Vicente, San Vicente Sur

Pregunta 8- ;Considera usted, que con la asesoria o tematicas impartidas abonan a
los principales retos que enfrentan los microempresarios en la gestion financiera del
negocio?

Conforme a la informacidn vertida por parte de los jefes de agencia manifestaron que es un
porcentaje reducido en el que se logra impactar de manera positiva en los microempresarios,
ademas que es necesario que se aproveche los insumos tecnoldgicos para que los
microempresarios hagan negocio y mejoren sus ingresos; debido a que la mayoria poseen un
nivel de educacién bajo, lo cual dificulta el uso de la tecnologia (uso de redes sociales,
aplicaciones, dispositivos). Asimismo, una de las encuestadas indico que es necesario que se
cuenten con mas instituciones que ayuden al tema de la Educacion Financiera y se le dé el

seguimiento debido.
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Pregunta 9- ;Ha observado alguna mejora en la gestion financiera de los
microempresarios, luego de participar en programas de Educacion Financiera que la
institucion que usted representa les ha brindado?

Con base a las encuestas realizadas a los jefes de agencia de instituciones financieras del distrito
de San Vicente el 75% manifest6 que en cierta medida se ha observado mejora en la gestién
financiera de los microempresarios, luego de que participen en programas de Educacion
Financiera, esto se debe a que les ha ayudado a que tomen mejores decisiones, muchos han
crecido en su negocio, han sabido diferenciar entre los gastos personales/familiares con los del
negocio; y el resto que es el 25% indican que no observa mejora, debido a que muchos contintan

sobre endeudandose y con mal record crediticio. En la figura 25 se muestran los resultados.

Figura 25.

Apreciacion sobre mejora en la Gestion Financiera de los Microempresarios, luego de
participar en programas de Educacion Financiera.

M Si, en gran medida M Si, en cierta medida ™ No, no se observa mejora

Nota. La figura 25 muestra si se ha observado mejora en la Gestion Financiera de los
microempresarios, luego de participar en programas de Educacion Financiera. Fuente: Entrevista

a cuatro instituciones financieras del Distrito de San Vicente, San Vicente Sur.
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Pregunta 10- ¢ Cual considera que es el impacto de la Educacion Financiera en la
Gestion sostenible de los microempresarios?
El 75% de los jefes de agencia entrevistados indicaron que para ellos impacta de manera positiva
la Educacidn Financiera en la gestion sostenible de los microempresarios y el resto que es un
25% Muy Positivo impacta la Educacion Financiera; concluyendo los entrevistados que dicha
tematica abona a que tomen mejores decisiones para obtener mayores beneficios en el negocio;
ademas que contaran con conocimientos y desarrollaran habilidades para identificar y evaluar

riesgos a los que ellos pueden verse inmersos.

Figura 26.

Impacto de la Educacién Financiera en la Gestidn sostenible de los microempresarios.

M Muy positivo ® Positivo ™ Neutral # Negativo M Muy Negativo

Nota. La figura 26 muestra el impacto de la Educacion Financiera en la gestion sostenible de los
microempresarios. Fuente: Entrevista a cuatro instituciones financieras del Distrito de San

Vicente, San Vicente Sur
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Pregunta 11- ; Como impacta a la institucién financiera que usted representa la falta
de Educacion Financiera de sus clientes?
El 50% y el 25% de los jefes de agencia de instituciones financieras encuestados juntos forman
un 75% de la muestra, se puede entender que en su mayoria manifiestan que impacta de manera
negativa a muy negativa la falta de Educacion Financiera de los microempresarios afectdndolos
en la toma de decisiones, debido a que no hacen diferencia entre sus finanzas personales y las del
negocio, no cuentan con una planificacion y esto hace que ellos se sobre endeuden lo que
conlleva a que muchas veces no paguen en el tiempo establecido y como resultado caen en mora;
y eso implica que como financieras se incremente su cartera morosa poniendo en peligro la
sobrevivencia de la entidad y el resto que es el 25% considera que es de manera neutral, En la

figura 27 se muestran los resultados.

Figura 27.

Impacto de la falta de Educacion Financiera de los microempresarios en las instituciones

financieras

M Muy positivo ® Positivo ® Neutral M Negativo M Muy Negativo
Nota. La figura 27 muestra como impacta la falta de Educacion Financiera en los
microempresarios. Fuente: Entrevista a cuatro instituciones financieras del Distrito de San

Vicente, San Vicente Sur
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Pregunta 12- ; Qué aspectos especificos cree que mejorarian en la gestion financiera
de los microempresarios después de recibir educacion financiera?
Para los Jefes de Agencias de las instituciones financieras del distrito de San Vicente consideran
algunos aspectos especificos como el manejo de inventarios, controlar el sobre endeudamiento,
conocimientos contables, control de ventas y compras, utilizacion o inversion del dinero (que les
permita reinvertir y capitalizar sus negocios), puntualidad en el pago, el uso eficiente de recursos
(papeleria, maquinaria y equipo, vehiculos); Costeo adecuado de productos y fijacién de precio

de venta.

Pregunta 13- ¢ Desde su perspectiva en que tematicas deberia orientarse un Plan de
Educacion Financiera?
Segun lo expresado por los Jefes de Agencia, las tematicas en un Plan de Educacién Financiera
deben orientarse en el uso eficiente de los recursos (Dinero, Control de Gastos, etc.), Conceptos
de Contabilidad e Inversion Basica, Aprovechamiento de la Tecnologia para hacer negocio y
elevar sus ingresos, Control de endeudamiento, Rentabilidad del negocio, conocimiento sobre

liquidez, Estrategias de ahorro, Elaboracion de presupuestos.

En resumen, los resultados de este cuestionario dirigido a instituciones financieras,
reflejan la percepcion que tienen las jefaturas de lineas de crédito de instituciones financieras o
jefes de agencia, manifestando en un 75% de la muestra que impacta de manera negativa a muy
negativa la falta de Educacion Financiera de los microempresarios afectandolos en la toma de
decisiones, por lo que ellos consideran que es importante que los propietarios de negocios

conozcan sobre la temética antes mencionada, debido a que han observado en cierta medida
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alguna mejora en la gestion financiera cuando los microempresarios participan en programas

relacionado a las finanzas.

4.3.Propuesta de un Plan de Educacion Financiera para Microempresarios de Acumulacion
Ampliada del Distrito de San Vicente.

En nuestro pais las microempresas son parte fundamental para el sustento de la economia,
debido a que estos pequefios negocios son la principal fuente de ingresos de los propietarios y
empleados, quienes contribuyen significativamente al crecimiento econémico local y nacional.
No obstante, los microempresarios enfrentan grandes desafios en el desarrollo de sus labores,
desde la falta de acceso a financiamiento, no poseer conocimientos financieros, recursos
limitados. En este contexto, es importante mencionar, que para el buen funcionamiento de dichas
empresas deben de poseer bases solidas y no solamente en el &mbito econémico, sino en los
procesos de formacion, por lo tanto, esto se puede lograr a traves de un Plan de Educacion
Financiera el cual sea impartido a través de procesos de formacion que ayuden a tener una mejor
cultura financiera, en donde se les pueda dotar de herramientas, habilidades y conocimientos
para adoptar decisiones apropiadas.

Bajo este contexto y de acuerdo a los resultados obtenidos en el presente trabajo de
investigacion, se ha logrado identificar temas trascendentales para la operatividad de las
actividades de los microempresarios , los cuales se presentan en la siguiente propuesta de Plan de
Educacién Financiera, y para la ejecucion del Plan se debe de desarrollar con el Método
Interactivo de Ensefianza (MIE) con el objeto de que se tenga una comunicacion activa y
colaborativa entre instructores-participantes y la utilizacion de diferentes herramientas visuales

para la ejecucion del proceso formativo.



4.3.1. Plan de educacion financiera para microempresarios de acumulacion

ampliada del distrito de San Vicente.
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1. MANEJO DE FLUJO DE EFECTIVO Y PRESUPUESTO.

1.1.Plan de Leccion de Presupuesto
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Nombre de la Leccion

PRESUPUESTO

Duracion sugerida

240 Minutos.

Proposito de la leccion

Proporcionar a los microempresarios informacion, para que posean
un panorama financiero actualizado que facilite la toma de

decisiones y fomente el crecimiento de la empresa.

NUmero de participantes

20 participantes.

Facilitadores /

Asistentes

Puntos principales a

desarrollar

v’ Definicion de Presupuesto
v’ Caracteristicas del Presupuesto
v" Pasos para elaborar un presupuesto

v' Cémo elaborar un presupuesto

Materiales y equipos

Equipo Multimedia, pantalla portatil, TR, plumones, Papel6grafos,

Material del Participante.

Notas generales

Verificacion de los materiales para el desarrollo de la leccion tales
como Equipo Multimedia, pantalla portétil, TR, plumones,

Papeldgrafos.

Obijetivo general

Al finalizar el estudio los participantes seran capaces de elaborar

un presupuesto.

Objetivos especificos

Al finalizar la leccidn, Los participantes seran capaces de:

1. Definir Presupuesto
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4. Elaborar un presupuesto.

2. Mencionar las caracteristicas del Presupuesto

3. Describir los pasos para elaborar un Presupuesto

AYUDAS CONTENIDO NOTAS
1. Introduccion
TR 1-1 o Presentacion del Facilitador. Solicitar un
TR1-2 o Presentacion de la leccion. participante que
o Presentacion de los objetivos de la leccion lea los objetivos.
2. Desarrollo
TR 1-3 Definicion de Presupuesto
e Para Cardenas “es la accion de todas las Solicitar a un
estimaciones de ingresos y gastos en un periodo | participante que
contable subsiguiente” (URBS, pag. 9) lea la definicion.
e El presupuesto es wuna herramienta de
planificacion que, de una forma determinada,
integra y coordina las areas, actividades,
departamentos y responsables de una
organizacion, y que expresa en términos
monetarios, los ingresos, gastos y recursos que
se generan en un periodo determinado para
cumplir con los objetivos fijados en la
estrategia. (Mufiiz, 2009)
TR1-4

Un presupuesto es un plan de las operaciones y
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TR1-5

recursos de una empresa, que se formula para
lograr en un cierto periodo los objetivos
propuestos y se expresa en términos monetarios.
(Nacional financiera Banca de Desarrollo, s.f.)

El presupuesto es en si una herramienta de
control y planeacion. Es de control, en la medida
en que permite la evaluacién de las condiciones
actuales de una empresa y su entorno. Ademas,
el presupuesto, es cien por ciento una
herramienta de planeacion, ya que establece
objetivos que deben ser alcanzados por una
organizaciéon. (Unidad de Apoyo para el

aprendizaje, s.f.)

Caracteristicas del Presupuesto

Es regular. Se realiza en periodos

de tiempo determinados.

Es integral. Toma en cuenta a todos los sectores

y areas de la organizacion.

Es previsivo. Busca prever y organizar un

periodo de tiempo futuro.

Es cuantitativo. Utiliza una unidad monetaria

para representar el plan de accion.

Solicitar a un
participante que
lea la Gltima

definicion.

Solicitar a un
participante que
lea las

caracteristicas.
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TR1-6

e Esta orientado a fines. Busca la concrecion de

metas generales o particulares.

e Esdetallado. Incluye toda la informacion

necesaria para la descripcion de situaciones.

e Es realista. Realiza proyecciones en base a

datos concretos y fidedignos. (URBS)

Pasos para elaborar un Presupuesto

¢ ldentifica tus ingresos
Para comenzar, es necesario identificar tus ingresos,
tanto fijos como variables, ambos libres de impuestos.
Recuerda que los ingresos fijos son aquellos que recibes
con una periodicidad constante y por un monto
establecido. Por otro lado, los ingresos variables son
aquellos que no son recurrentes y no tienen un monto
establecido como lo son, por ejemplo, los bonos, vales,
comisiones, entre otros.

e ldentifica tus gastos
Recuerda que los gastos son todas esas salidas de dinero
que realizamos para adquirir un bien o un servicio. No
importa qué tan pequefios sean, siempre hay que saber
qué estd saliendo de nuestro bolsillo y evitar asi los

famosos gastos hormiga. Asi, podras identificar qué

Solicitar a un
participante que

lea el primer paso.

Solicitar a un

participante que
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TR1-7

TR1-8

gastos podrias recortar para ahorrar o destinar esa
cantidad para otra cosa.

e Clasifica tus gastos
Puedes clasificar tus gastos en fijos y variables, los
cuales pertenecen a dos grandes categorias, necesarios y
No necesarios:

Los gastos fijos son aquellas obligaciones que tienen

una regularidad determinada y su importe esta definido.

Por otro lado, los gastos variables son todos esos gastos

que no estan definidos y cambian de acuerdo con las
actividades o consumo realizado en un periodo de
tiempo. Sin embargo, es importante reconocer que
algunos de estos gastos son esenciales para mantener un
nivel basico de vida y funcionamiento (necesarios),
mientras que otros pueden ser ajustables o evitables (no
necesarios).

Entre los gastos fijos necesarios se encuentran el pago
de tu hipoteca o renta, pago de seguros e impuestos
relacionados con la propiedad, el uso del transporte que
necesitas para tus actividades diarias, entre otros. Por el
otro lado, los gastos variables necesarios van a cambiar
de acuerdo con tu consumo de cada mes 0 segun

imprevistos, por ejemplo, el pago de servicios (agua,

lea el segundo

paso

Solicitar a un
participante que
lea la categoria de

los gastos fijos
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TR 1-9

luz, internet, telefonia, por ejemplo), tu alimentacién
basica, tu consumo de gasolina, ropa, productos de
limpieza, visitas al doctor o gastos de emergencia.

Entre los gastos fijos no necesarios, se encuentran
suscripciones a servicios de streaming 0 membresias a
clubes o gimnasios; mientras que los gastos variables no
necesarios representan entretenimiento y ocio, como
salidas a restaurantes, al cine, conciertos, compras de
lujo, entre otros. (Santander, 2022)

Como elaborar un Presupuesto

Para elaborar el Presupuesto realizamos los siguientes
pasos:

e Se proyectaron las ventas con base a historicos
de 5 afios, utilizando formula de Excel
Pronostico. Linea, (Ver Anexo 3) el cual nos
arroja las proyecciones del afio 2025 para el
ejemplo a mostrar (Se adjunta formato)

e Se proyectaron los Costos de Produccion con
base a un 50% de los ingresos proyectados.

e Los costos fijos se proyectaron de acuerdo a
datos historicos de 5 afios (Ver Anexo 8) y con
supuestos de nuevos costos 0 incrementos que

se van a obtener en el proximo afio (Ver Anexo

Elaborar y llenar
Plantilla de Excel

de Presupuesto.




4)

Finalmente se obtiene el Flujo de Operacion. Se
adjunta (Ver Anexo 5) donde se encuentra
plantilla para registrar los datos de sus Ingresos
y Costos del negocio.

Ademas, se presenta un  Presupuesto
Consolidado (Ver Anexo 6), haciendo una
comparacion con el que se proyecta para el 2025
con las operaciones reales del mismo afo. (Ver

Anexo 7)

3. Cierre

Para cualquier informacion revisar su material
de Referencia.

Gracias por su atencion prestada.

A continuacién  la leccion de Proyeccion de

Ventas y Gastos.




1. MANEJO DE FLUJO DE EFECTIVO Y PRESUPUESTO.
1.2.Plan de Leccion de Proyeccion de Ventas y Gastos

73

Nombre de la Leccion

PROYECCION DE VENTAS Y PROYECCION DE GASTOS

Duracion sugerida

240 Minutos.

Proposito de la leccién

Proporcionar a los microempresarios informacion, para que estimen
cuéles seran las ventas y gastos esperados para un periodo

determinado.

NUmero de

participantes

20 participantes.

Facilitadores /

Asistentes

Puntos principales a

desarrollar

v Definicién de Proyeccion de Ventas

v Importancia de la Proyeccion de Ventas

v Elementos de la Proyeccién de Ventas

v Definicion de Proyeccion de Gastos

v’ Pasos para realizar la Proyeccion de Gastos

v Importancia de la Proyeccién de Gastos

v Principales categorias para la Proyeccion de Gastos

v' Cémo elaborar la Proyeccion de Ventas y Gastos

Materiales y equipos

Equipo Multimedia, pantalla portatil, TR, plumones, Papelografos,

Material del Participante.

Notas generales

Verificacion de los materiales para el desarrollo de la leccion tales

como Equipo Multimedia, pantalla portatil, TR, plumones,
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Papelografos.

Objetivo general

Proyeccion de Ventas y Gastos del periodo.

Al finalizar el estudio los participantes seran capaces de elaborar la

Obijetivos especificos

1. Definir Proyeccién de Ventas y Gastos.

Al finalizar la leccion, Los participantes seran capaces de:

2. Explicar la importancia de la Proyeccién de Ventas y Gastos

3. Mencionar los elementos de la Proyeccion de Ventas

4. Describir las principales categorias de la Proyeccion de

gastos

5. Elaborar supuestos para Proyectar ventas y gastos.

AYUDAS CONTENIDO NOTAS
e Introduccion Solicitar un
TR 1-10 o Presentacion del Facilitador. participante que
TR1-11 o Presentacion de la leccion. lea los objetivos.
o Presentacion de los objetivos.
e Desarrollo
Definicion de Proyeccidn de Ventas
TR1-12 e Es el calculo aproximado deventase | Solicitaraun

ingresos que una empresa debe generar en
un determinado periodo de tiempo (mensual,
trimestral, semestral o anual).

Una proyeccion de ventas predice los

futuros ingresos por ventas usando

participante que

lea una definicion.
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TR1-13

TR1-14

informacion de negocios pasada. También
puede predecir el numero total de unidades
que podrias vender de un producto nuevo,
los clientes que ganards o las membresias
que venderas en un periodo determinado.

(Asana, 2024)

Importancia de la Proyeccion de Ventas

Es una herramienta importante que se utiliza para

supervisar el estado de una empresa.

Predice la demanda: cuando tienes una
idea de cuéntas unidades podrias vender,
puedes adelantarte a la produccion.

Te ayuda a realizar inversiones
inteligentes: si tienes objetivos futuros de
expandir tu negocio a nuevas ubicaciones o
con productos nuevos, saber cuando
contaras con los ingresos para hacerlo es
importante.

Contribuye a la definicion de objetivos: la
proyeccién de tus ventas puede ayudarte a
definir objetivos fuera de las inversiones,
como superar a la competencia o contratar a

nuevos miembros del equipo.

Solicitar a dos
participantes que
brinde su opinion

y porque es
importante la

Proyeccién de

Ventas.
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TR1-15

Guia los gastos: la proyeccion de tus ventas
puede ser la llamada de atencién que
necesitas para establecer un presupuesto y
usar el control de costos para reducir los
gastos.

Mejora el proceso de ventas: puedes
cambiar tu proceso de ventas actual en
funcién de las proyecciones de ventas con
las que no estes satisfecho.

Destaca los problemas financieros: tu
plantilla para proyeccion de ventas te abrira
los ojos a areas problematicas que quizas no
hubieras notado de otra manera.

Un buen pronostico de ventas permite a
las empresas predecir ingresos de ventas
alcanzables, asignar recursos de manera
eficaz y crear un plan de crecimiento
sostenido para el porvenir. Esto significa
que funcionan como pilar de toda estrategia
comercial, planeacion financiera o disefio de
producto.

Su importancia radica en que solo con base

en ellos se pueden invertir los recursos de




77

TR1-16

manera responsable, asi como definir los

objetivos reales de una empresa a corto,

mediano y largo plazo. (Asana, 2024)
Elementos de la Proyeccion de Ventas

e Periodo de analisis
Este dato forma parte de la metodologia que debes
aplicar a tu estudio y consiste en la franja de tiempo
para la que servird tu prondstico. Generalmente el
periodo de analisis se basa en meses, bimestres,
semestres 0 afios, pero todo dependerd de tus
objetivos. Asimismo, es importante mencionar
que los prondsticos de ventas solo tienen vigencia
para el periodo que los realizas. Una vez que
hayas verificado que tu prondstico fue acertado o
no, los datos de esas ventas te serviran para nutrir tu
histérico comercial.
e Historico de ventas

El histdrico de ventas es un dato interno que revela
coémo se ha comportado comercialmente tu empresa
a lo largo del tiempo. La mayor parte de los
prondsticos de ventas parten de este valor para
determinar cuéntas operaciones cerraran en el

siguiente periodo. Cuando este dato revela un

Solicitar a un
participante que
lea los elementos
de la Proyeccion

de ventas
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TR1-17

TR1-18

decrecimiento en las ventas, puedes intuir que en
los siguientes periodos continuaran disminuyendo.
Si, por el contrario, has notado un alza, podras
pronosticar un aumento proporcional en los
periodos siguientes. Sin embargo, los prondsticos de
ventas que utilizan Unicamente este valor pueden
caer en malas apreciaciones. Por ello, debes utilizar
otros datos para dar mayor certidumbre a tu
estimacion.
e Comportamiento del mercado

La norma es que las empresas no se encuentran
solas en su nicho, sino que hay otros competidores
comerciales en el sector. Al sumar este dato a tu
pronostico, puedes estimar de mejor manera Si
habra cambios en tus ventas, ya sea porque la
competencia ha sacado un producto con mas
funcionalidades o porque tus competidores
hayan perdido consumidores.

Este dato es también fundamental para los
emprendimientos y proyectos de negocios de
reciente creacion, ya que no tienen un historico
propio de ventas, pero pueden sacar provecho del

comportamiento de la competencia.
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e Habitos del consumidor

Méas adelante veremos que los habitos del
consumidor son realmente importantes para hacer
un buen pronoéstico de ventas. Al final del dia, lo
que quieres es ofrecer un producto que se venda y,
si no conoces las necesidades del cliente, no podréas
concertar operaciones comerciales.

Cuando el estudio de los habitos del consumidor se
acompafa de un histérico de ventas puedes estimar
cuédnto venderas en momentos especificos del afio,
como en la época navidefia o en el dia de los
enamorados.

e Oferta comercial

Si bien es cierto que las empresas pueden
pronosticar sus ingresos futuros de una forma
general, al realizar un pronostico de ventas tienes
que ser lo méas concreto posible. Esto se debe a que
tu interés no es saber cuanto ganaras, sino cuanto
vas a vender.

Por eso, uno de los elementos que debes tomar en
consideracién es el producto que someteras a la

evaluacion. Piensa en cuantas unidades posees del

Solicitar a un
participante que
lea los habitos del

consumidor.
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TR1-19

TR1-20

producto, cuanto costara al publico y qué
expectativas tienen de €l para integrar esta variable

a tus pronosticos. (Clavijo, 2019)

Definicion de Proyeccion de Gastos
e Implica estimar cudnto dinero gastara su
empresa en diversas categorias como
alquiler, servicios publicos, salarios,
impuestos, marketing, etc. Durante un
periodo de tiempo determinado,
generalmente un mes, un trimestre o un afio.
e Es una habilidad vital para cualquier
propietario 0 gerente de negocio, ya que
puede ayudarlo a planificar con anticipacion,
administrar su flujo de caja, analizar su
rentabilidad y mitigar sus  riesgos.

(FasterCapital, 2024)

Pasos para realizar la Proyeccion de Gastos
e Relna datos histéricos: la mejor manera de
comenzar su proyeccion de gastos es
observar sus registros anteriores y analizar

sus patrones de gastos anteriores. Puede

Que un
participante lea

una definicion.
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TR 1-21

utilizar sus estados financieros, como su
estado de resultados y su estado de flujo de
efectivo, para identificar sus principales
categorias de gastos y sus montos. También
puede utilizar software o herramientas de
contabilidad para organizar y visualizar sus
datos.

Identifica gastos fijos y variables: Los
gastos fijos son aquellos que se mantienen
constantes o  cambian  ligeramente
independientemente de tu  actividad
empresarial, como alquiler,  seguros,
salarios, etc. Los gastos variables son
aquellos que varian dependiendo de tu
actividad empresarial, como materias
primas, servicios publicos, comisiones, etc.
Debes separar tus gastos fijos y variables, ya
que requieren diferentes métodos de
proyeccion.

Proyectar gastos fijos: para proyectar sus
gastos fijos, puede utilizar los datos
histéricos como base y ajustarlos segun

cualquier cambio esperado o inflacion. Por

Que un
participante lea el
segundo paso para

realiza la
proyeccion de

gastos.
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TR 1-22

ejemplo, si sabe que su alquiler aumentara
un 5% el préximo afio, puede multiplicar su
alquiler actual por 1,05 para obtener su
alquiler proyectado. También puede utilizar
puntos de referencia o promedios de la
industria para comparar sus gastos fijos con
negocios similares y asegurarse de que sean
razonables y competitivos.

Proyectar gastos variables: Para proyectar
tus gastos variables, necesitas estimar tu
volumen de ventas e ingresos, ya que
afectan directamente tus gastos variables.
Puede utilizar sus datos histdricos,
investigaciones de mercado, comentarios de
los clientes o tendencias de la industria para
pronosticar sus ventas e ingresos. Luego,
puede utilizar su indice de gastos variables,
que es el porcentaje de sus gastos variables
con respecto a sus ingresos, para calcular sus
gastos variables proyectados.

Revisa tu proyeccion: una vez que hayas
proyectado tus gastos, debes revisarlos y

asegurarte de que sean realistas, precisos y

Que el facilitador
solicite que un
participante el

paso para
proyectar gastos

variables.
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TR 1-23

consistentes. Puede utilizar varios métodos
para verificar su proyeccion, como el
analisis de sensibilidad, que implica cambiar
una o mas variables y observar el impacto en
su proyeccion, o el andlisis de escenarios,
que implica crear diferentes escenarios y
comparar sus resultados. También necesita
revisar su proyecciéon periddicamente y
actualizarla con nueva informacion o
cambios en su entorno empresarial.

(FasterCapital, 2024)

Importancia de la Proyeccién de Gastos

e Planificar sus entradas y salidas de

efectivo.

Al proyectar sus gastos, también puede estimar sus
ingresos y flujo de caja para cada periodo. Esto
puede ayudarle a evitar la escasez de efectivo,
planificar para contingencias y asignar sus recursos
de manera eficiente. Por ejemplo, si sabe que sus
gastos alcanzardn su punto maximo en un mes
determinado debido a una compra importante o una

demanda estacional, puede ajustar su entrada de

Que el facilitador
solicite a cuatro
participantes que
brinden su
opinion de la
importancia de la
Proyeccion de
Gastos antes de
mostrar la

transparencia.
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TR 1-24

efectivo aumentando sus ventas, obteniendo un

préstamo o retrasando algunos pagos.

Crear presupuestos realistas y flexibles.
La elaboracién de presupuestos es el proceso
de establecer objetivos y limites financieros
para su negocio en funcion de sus ingresos y
gastos esperados. Al utilizar su proyeccion
de gastos, puede crear presupuestos que
estén alineados con sus necesidades y
capacidades reales y que puedan adaptarse a
circunstancias cambiantes. Por ejemplo, si
su proyeccion de gastos muestra que sus
costos aumentaran debido a la inflacion,
puede revisar su presupuesto en
consecuencia y buscar formas de reducir sus
gastos 0 aumentar sus ingresos.

Monitorear y mejorar su rentabilidad.

La rentabilidad es la medida de cuantas
ganancias obtiene su negocio después de
deducir todos sus gastos. Al utilizar su
proyeccion de gastos, puede realizar un
seguimiento y analizar su rentabilidad a lo

largo del tiempo e identificar areas de
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TR 1-25

TR 1-26

mejora u oportunidades. Por ejemplo, si su
proyeccion de gastos muestra que su margen
de beneficio esta disminuyendo debido al
aumento de los costos, puede tomar medidas
para reducir sus gastos, aumentar sus precios
o diversificar sus fuentes de ingresos.

(FasterCapital, 2024)

Principales categorias para la Proyeccion de
Gastos
e Gastos fijos: Son los gastos que se
mantienen constantes independientemente
de tu volumen de ventas o actividad
comercial. Incluyen cosas como alquiler,
servicios  publicos, seguros, salarios,
depreciacion y pagos de intereses. Los
gastos fijos suelen ser faciles de proyectar,
ya que puede utilizar sus registros o
contratos anteriores para determinar cuanto
le costaran cada mes o afio. Sin embargo,
también debe tener en cuenta cualquier
cambio o ajuste potencial que pueda afectar

sus gastos fijos, como inflacidn,

Que un
participante lea la
Categoria de

Gastos Fijos.
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renegociacion o terminacion de contratos, o
cambios en las tasas o0 regulaciones
impositivas.

e Gastos variables: Son los gastos que varian
dependiendo de tu volumen de ventas o
actividad comercial. Incluyen cosas como
materias primas, inventario, embalaje, envio,
comisiones, publicidad e impuestos. Los
gastos variables son mas dificiles de
proyectar, ya que es necesario hacer
suposiciones y pronosticos sobre su
volumen de ventas y actividad comercial, y
cémo afectaran sus costos. Puede utilizar
datos histéricos, puntos de referencia de la
industria, estudios de mercado o
comentarios de los clientes para estimar sus
gastos variables, pero también debe estar
preparado para ajustarlos a medida que
cambien las condiciones de su negocio.

(FasterCapital, 2024)

Como elaborar la Proyeccion de Ventas y Gastos

Elaborar y llenar
Plantilla de Excel

de Proyecciones.
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Para elaborar la Proyeccion de Ventas y Gastos se
realizo a traves de los siguientes pasos:

e Para proyectar sus ventas para el afio 2025,
se utiliza una formula de Excel Pronostico.
Lineal, (Ver Anexo 3) tomando como base
el historial de ingresos que ha tenido por 5
afos (se adjunta la plantilla correspondiente
(Ver Anexo 8)

e Y para proyectar los Gastos se realiz6 con
base a historicos de los Gastos (Fijos y
Variables) que ha tenido por 5 afos el
negocio (Ver Anexo 8); estableciendo
supuestos (Ver Anexo4) de nuevos costos

que se obtendran en el proximo afio.

Cierre
e Para cualquier informacion revisar su

material de Referencia.
e Gracias por su atencion prestada.
e A continuacion  la leccion de Flujo de

Efectivo




1. MANEJO DE FLUJO DE EFECTIVO Y PRESUPUESTO.

1.3.Flujo de Efectivo
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Nombre de la Leccion

FLUJO DE EFECTIVO

Duracion sugerida

240 Minutos.

Proposito de la leccion

Proporcionar a los microempresarios informacién, para que
puedan evaluar la capacidad que tiene la entidad para
generar efectivo y equivalentes al efectivo, asi como las

necesidades de liquidez que ésta tiene.

Numero de participantes

20 participantes.

Facilitadores / Asistentes

Puntos principales a

desarrollar

v Concepto de Flujo de Efectivo
v Clasificacion del Flujo de Efectivo

v" Como realizar un Estado de Flujo de Efectivo

Materiales y equipos

Equipo Multimedia, pantalla portatil, TR, plumones,

Papeldgrafos, Material del Participante.

Notas generales

Verificacion de los materiales para el desarrollo de la leccion
tales como Equipo Multimedia, pantalla portatil, TR,

plumones, Papelografos.

Objetivo general

Al finalizar el estudio los participantes seran capases de

elaborar un Flujo de Efectivo.

Obijetivos especificos

Al finalizar la leccion, Los participantes seran capaces de:
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1. Explicar en qué consiste el Flujo de Efectivo
2. Describir la clasificacion del Flujo de Efectivo

3. Elaborar un Flujo de Efectivo del negocio.

AYUDAS CONTENIDO NOTAS
1. Introduccion
TR 1-28 o Presentacion del Facilitador. Solicitar un
TR 1-29 o Presentacion de la leccion. participante que
o Presentacion de los objetivos. lea los objetivos.
TR 1-30 2. Desarrollo

Concepto de Flujo de Efectivo

El término flujo de efectivo se utiliza para
designar los cobros menos los pagos en
efectivo durante un periodo seleccionado.
Es una estimacion del importe de dinero que
espera que entre y salga de su empresa e
incluye todos sus ingresos Yy gastos
previstos. (Microsoft, 2024)

El flujo de efectivo es una herramienta
financiera fundamental para cualquier
empresa, sin importar su tamafio o industria.
Es una representacion detallada de los

movimientos de dinero que ingresan y salen

Solicitar a un
participante que

lea una definicion.
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de la empresa en un periodo especifico, por
lo general, un mes o un afio.

Una gestion adecuada del flujo de efectivo
es esencial para mantener la salud
financiera de una empresa. Te permite
identificar tendencias, prever posibles
problemas financieros y tomar decisiones

estratégicas informadas. (Contpaqi, s.f.)

Clasificacion del Flujo de Efectivo

Flujo de efectivo de operaciones: Esta
secciobn  muestra  las  transacciones
relacionadas con las actividades
comerciales regulares de la empresa.
Incluye ingresos por ventas, gastos
operativos, pagos a proveedores, recibos de
clientes y otros movimientos financieros
diarios. Es esencial para comprender si la
empresa genera 0 consume efectivo en sus
operaciones normales.

Flujo de efectivo de inversion: Aqui se
registran todas las actividades relacionadas

con la inversion, como la compra o venta de

Solicitar a tres
participantes que
lea cada

clasificacion.
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activos  fijos, inversiones financieras,
préstamos concedidos o0 recibidos. Esta
seccion te informa sobre como se estan
utilizando los recursos para expandir o
mejorar la empresa.

e Flujo de efectivo de financiamiento: Esta
parte refleja las transacciones relacionadas
con el financiamiento de la empresa, como
préstamos, emision de acciones, devolucion
de deudas y dividendos pagados a los
accionistas. Ayuda a entender de donde
proviene el capital y como se gestionan las

obligaciones financieras. (Contpagqi, s.f.)

Como realizar un Estado de Flujo de Efectivo

Para la elaboracion del Estado de Flujo de Efectivo
se inicia con los Ingresos del periodo menos los
Costos fijos y Variables del negocio; de lo cual se
obtiene el Efectivo Neto provenientes de las
Actividades de Operacion. A lo anterior se adiciona
el Flujo de las Actividades de Inversion y ademas
se agrega las Actividades de Financiamiento para

obtener finalmente el Flujo de Efectivo Total.

Elaborar y llenar
Plantilla de Excel
de Flujo de
Efectivo con los

microempresarios
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Es importante mencionar que se tiene al inicio el
saldo del efectivo final del ejercicio anterior, el cual
sera el inicial para el periodo actual.
Se adjunta (Ver Anexo 9) en donde se encuentra
plantilla.

3. Cierre

e Para cualquier informaciéon revisar su

material de Referencia.
e Gracias por su atencion prestada.
e A continuacion la leccion de Gestion de

Inventarios




2. GESTION DE INVENTARIOS.
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Nombre de la Leccion

GESTION DE INVENTARIOS

Duracion sugerida

240 Minutos.

Proposito de la leccion

Facilitar a los microempresarios informacion, para que los
procesos de produccidn funcionen de manera eficiente,
minimizar costos y mantener suficiente stock para satisfacer los

pedidos de los clientes y minimizar los costos.

Numero de participantes

20 participantes.

Facilitadores / Asistentes

Puntos principales a

desarrollar

v" Definicién de Gestion de Inventario

v Importancia de Gestion de Inventarios

v" Beneficios de la Gestion de Inventarios

v' Procesos para la Generacion de Inventarios

v" Sistema de Gestion de Inventarios

v Coémo elaborar una Gestién de Inventarios

Materiales y equipos

Equipo Multimedia, pantalla portatil, TR, plumones,

Papelografos, Material del Participante.

Notas generales

Verificacion de los materiales para el desarrollo de la leccién
tales como Equipo Multimedia, pantalla portatil, TR, plumones,

Papelografos.
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Objetivo general

sus entradas y salidas.

Al finalizar el estudio los participantes seran capaces de

elaborar un sistema de inventario para su negocio, registrando

Objetivos especificos

1. Definir Gestion de Inventarios

inventarios.

Inventarios.

Al finalizar la leccidn, Los participantes seran capaces de:

2. Conocer los beneficios de la Gestion de Inventarios

3. ldentificar los procesos para la generacién de

4. Explicar en qué consiste el sistema de Gestion de

5. Registrar sus inventarios a través de una plantilla de

Excel.
AYUDAS CONTENIDO NOTAS
1. Introduccion
o Presentacion del Facilitador. Solicitar un
TR 2-1 o Presentacion de la leccion. participante que
TR 2-2 o Presentacion de los objetivos de la lea los objetivos.
leccion.
2. Desarrollo
TR 2-3 Definicion de Gestion de Inventario Solicitar a un
e Es un seguimiento profundo de los articulos participante que
0 materiales que se almacenan a través de lea una definicion.
ciertas actividades que logran proporcionar
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TR 2-4

un  amplio  conocimiento en la
administracion  adecuada del registro,
compra y salida del inventario dentro de una
empresa.

El seguimiento del inventario va desde los
fabricantes hasta la logistica para los
almacenes y luego desde las instalaciones
hasta el punto de la venta. EIl principal
objetivo de la gestidn de inventario es tener
el producto especifico, organizado y en el
momento oportuno. Es por esto que se debe
tener una visibilidad del inventario, asi se
podra saber cuando se debe hacer los
pedidos, cuanto se debe pedir y donde

almacenar las existencias.

Importancia de Gestion de Inventarios

La gestion de inventarios es de gran
importancia para llevar un orden dentro del
almacén y para que el desarrollo de la
actividad sea el correcto. Asi, la empresa
tendrd un control de los bienes con los
cuales se pretende satisfacer la demanda del

producto. El proceso de gestion es necesario

Solicitar a un
participante que
brinde su opinion
sobre la
importancia de la
Gestion de

Inventarios.




monitorearlo  periédicamente con la
finalidad de aprovechar los recursos.
Beneficios de la Gestion de Inventarios
TR2-5 e Controlar las entradas, salidas y ubicacién Solicitar a un
de las mercancias. participante que
e Utilizar economias de escala. leala TRy
e Proyectar las ventas. mencione los
e Reducir los costos derivados de la beneficios de la
provisién. Gestion de
e Brindar un mayor control del negocio. Inventarios.
e Mejorar el flujo de efectivo de la empresa
para que sea rentable.
e Detectar mercancias estancadas.
e Minimizar los niveles de materias primas, el
trabajo en progreso y los productos
terminados.

TR2-6 Procesos para la Generacion de Inventarios Solicitar a un
Al momento de gestionar ciertos inventarios es | participante que
importante seguir unos pasos para que este proceso | |ea los procesos.
se lleve correctamente:
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TR2-7

Identificar los productos que se van a
registrar en el inventario: Se deben
identificar todos los productos que la
empresa va a llevar en el inventario y cuales
no entrarian en el inventario.

Definir los sitios para realizar los
inventarios: Cuando ya se han definido
cuéles son los productos o materiales que se
van a registrar en inventario, se debera
controlar los lugares en lo que los mismos
van a estar presentes.

Generar un equipo de trabajo: A la hora de
gestionar un almacén es fundamental contar
con un equipo capacitado para realizar la
actividad requerida.

Andlisis y registro: Una vez que se han
realizado los pasos anteriores, ya nos
encontrariamos en condiciones necesarias
para llevar a cabo el inventario. Para ello,
sera necesario establecer un dia hora para su

correcta realizacion.

Que el facilitador
profundice més y
que solicite
opiniones de los

participantes.
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TR2-9

Sistema de Gestion de Inventarios

Hoy en dia, gracias a la globalizacién, la tecnologia
y a los mismos consumidores, la gestion de
inventarios estd cambiando en gran medida, ya que
ahora la gestién de inventarios se esta realizando a
través de software avanzados con los cuales se

logra un seguimiento de inventario eficiente.

Un gestor de inventarios puede simplificar el
proceso de pedido, almacenamiento y uso del
inventario al automatizar la produccion de toda la
linea, la gestion empresarial, la prevision de la

demanda y la contabilidad.

Los sistemas de gestion de inventarios mas
sofisticados pueden rastrear la ubicacion del
articulo, e incluso predecir el momento 6ptimo para
reordenar los suministros, basandose en una
variedad de datos, como por ejemplo las ventas

pasadas.

Existen sistemas de inventario para pequefias

empresas que se pueden ejecutar en una sola PC,
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asi como paquetes de software mas grandes que se

ejecutan en computadoras en las instalaciones o en

la nube, y modulos de gestiéon de inventarios para

sistemas de planificacion de recursos empresariales

(ERP). (Cerca Technology, s.f.)

Cémo elaborar una Gestion de Inventarios

Para elaborar una Gestion de Inventarios se

desarrolla a través de los siguientes pasos.

En una plantilla de Excel a través de tablas
se refleja el Inventario, Entradas y Salidas.
(Ver Anexo 10)

En la tabla de Inventario se detalla el
Codigo, Producto, Descripcion, Stock
Inicial del afio 2024, Entradas y Salidas
2024, Stock final o Total del afio 2024,
Costo Unitario y Costo Total; obteniendo el
dato final del inventario

La tabla de Entradas detalla las compras que
realizaron en el periodo.

En la tabla de Salida muestra las ventas
realizadas en el afio 2024, ademas refleja el

Costo Unitario de cada producto, con su

Elaborar y llenar
Plantilla de Excel
de Gestion de
Inventarios con los

microempresarios.
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respectivo precio e ingreso por venta.
Obteniendo al final el Total de ingresos o

ventas del periodo.

Cierre

Para cualquier informacion revisar su
material de Referencia.

Gracias por su atencién prestada.

A continuacion  la leccién de Marketing

Digital en Redes Sociales.
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3. MARKETING DIGITAL EN REDES SOCIALES.

Nombre de la Leccidén MARKETING DIGITAL EN REDES SOCIALES
Duracion sugerida 240 Minutos.
Proposito de la leccion Proporcionar a los microempresarios informacién, para que

puedan utilizar estrategias y técnicas de mercadotecnia a través
de medios digitales para promocionar productos, servicios y
conectar de una manera directa, creando relaciones, captando

nuevos negocios y desarrollando una entidad de marca.

Numero de participantes 20 participantes.

Facilitadores / Asistentes

Puntos principales a v Definicion de Marketing Digital

desarrollar v" ¢Que son las Redes Sociales?

v Importancia de las Redes Sociales para los
microempresarios

v' ¢Como usar las Redes Sociales para impulsar un negocio?

Materiales y equipos Equipo Multimedia, pantalla portatil, TR, plumones,

Papelografos, Material del Participante.

Notas generales Verificacion de los materiales para el desarrollo de la leccion
tales como Equipo Multimedia, pantalla portatil, TR, plumones,

Papeldgrafos.

Obijetivo general Al finalizar el estudio los participantes seran capaces, de
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aumentar la visibilidad del negocio, las ventas y la lealtad de los

clientes, utilizando redes sociales para impulsar el negocio.

Objetivos especificos

1. Definir Marketing Digital

2. Explicar que son redes sociales

microempresarios

Al finalizar la leccién, Los participantes seran capaces de:

3. Mencionar la importancia de las Redes Sociales para los

4. Aprender a utilizar las Redes Sociales para impulsar el

negocio
AYUDAS CONTENIDO NOTAS

1. Introduccion
TR 3-1 o Presentacion del Facilitador. Solicitar un
TR 3-2 o Presentacion de la leccion. participante que

o Presentacion de los objetivos de la lea los objetivos.
leccion

2. Desarrollo

TR 3-3 Solicitar a un

Definicion de Marketing Digital

e Es el conjunto de estrategias volcadas hacia la
promocién de una marca en el internet. Se

diferencia del marketing tradicional por incluir

participante que

lea una definicién.
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TR 3-4

el uso de canales y métodos que permiten el
analisis de los resultados en tiempo real.

Se refiere a la creacion y difusion de
contenido a través de canales de medios
digitales (sitios web, paginas de inicio, redes
sociales, correo electronico y aplicaciones
moviles), y a la promocién de ese contenido
mediante una serie de estrategias en los
canales digitales de pago, ganancia Yy
propiedad. (Rd Station, s.f.)

El Marketing Digital o Marketing Online es el
conjunto de estrategias direccionadas a la
comunicacion y comercializacion electrénica
de productos y servicios. Es una de las
principales formas disponibles para que las
empresas se comuniquen con el publico de
forma directa, personalizada y en el momento

adecuado. (Baer, s.f.)

¢ Que son las Redes sociales?
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TR 3-5

TR 3-6

e Son estructuras formadas en Internet por
personas U organizaciones gque se conectan a
partir de intereses o valores comunes. A través
de ellas, se crean relaciones entre individuos o
empresas de forma rapida, sin jerarquia o

limites fisicos. (RD Station, s.f.)

Importancia de las Redes Sociales para los

microempresarios

Cada vez es mas importante centrarse en el
consumidor y poner el foco en conocer y satisfacer
sus necesidades. El consumidor actual es exigente y
tiene mucha informacion, por lo que también tiene
mas poder de negociacion. Exige poder conocer las
empresas y poder comunicarse con ellas. Todas estas
variables hacen que sea vital que las empresas tengan
redes sociales, en las que poder intercambiar
informacion con los clientes.
e Transmitir la mision y vision

En las redes sociales, las empresas muestran cual es
su idea de negocio, es decir, cual es su razén de ser y

qué linea quieren seguir. Todo esto hace que lo

Solicitar a uno de
los participantes
que brinde su
opinién sobre
¢Qué son las

Redes Sociales?

Solicitar a un
participante que
lea sobre la
importancia de las
redes sociales para
los

microempresarios.
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clientes entiendan mejor a las empresas y que puedan
empatizar mas con ellas.

e Contacto directo con el cliente
Las redes sociales permiten establecer una relacion
mas profunda y directa con el consumidor, ya que nos
permiten ponernos en contacto con él directamente y
conocerlo mejor.

e Mejor segmentacion del mercado
Las redes sociales nos permiten conocer en mas
profundidad a nuestros clientes y seleccionar de
forma mas precisa quién es nuestro publico objetivo y
dirigir nuestras campafias solo a aquellos segmentos
gue nos resulten interesantes.

e Conocimiento mas profundo de los

consumidores

Los usuarios comparten sus gustos por redes sociales.
Esto proporciona informacion de gran interés para las
empresas y les permiten conectar mejor con su

publico.

e Incluir opcién de compra
Las redes sociales permiten incluir opciones de

compra. Esto es muy atil porque llamara la atencion
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de gran cantidad usuarios y hara que parte de ellos se
decida a comprar directamente online, especialmente
los clientes actuales.

e La marca controla el entorno
Las redes sociales crean un entorno en sus cuentas.
Este entorno es gestionado por la empresa.

e Bajo coste
La comunicacion digital tiene unos costes mucho mas
bajos que la tradicional. Ademas, tiene un mayor
alcance y mas exacto y permite medir los resultados.

e Entiempo real
Las redes sociales miden los resultados en tiempo
real, lo que permite conocer los problemas
instantaneamente y corregirlos a tiempo. (Bilnea

Comunicacién, 2019)

¢Como usar las Redes Sociales para impulsar un
negocio?

Si tenemos un negocio no nos podemos quedar solo
en la publicidad tradicional para lograr el impulso
necesario para desarrollarnos en el mercado.
Necesitamos de méas oportunidades para conseguir el

posicionamiento adecuado para nuestro negocio, Yy

Solicitar a un
participante que

lea como usar las
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estas oportunidades nos las brindan las redes sociales.
Las plataformas virtuales son un medio rapido,
sencillo y barato de acercar a mas personas a nuestro

negocio.

e Diferenciar el uso de cada red social
Actualmente tenemos un sinfin de redes sociales en
Internet; sin embargo, para promocionar nuestro
negocio debemos saber escoger cuales son las que
debemos utilizar para mejores resultados. Aqui te
presentaremos las principales redes sociales en los
negocios y sus especificaciones de uso.

Twitter

En Twitter encontrards la manera mas réapida de
comunicarte con tus clientes. Aqui podras encontrar
seguidores, y es a ellos a quién debes orientar tus
publicaciones. Los post son relativamente cortos, por
lo que siempre procura llamar la atencion de manera
rapida y adecuada.

Recuerda que Twitter te brinda la oportunidad de
gestionar tu marca, y la puedes usar como plataforma
de prueba para el inicio de tu negocio.

Facebook

redes sociales. Y
que brinde su

opinioén.
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Esta red social es la que si o si debe tener tu negocio.
Facebook nos ofrece crear una pagina para nuestro
negocio. Esta fan page nos permitird acercarnos a
nuestros clientes e interactuar con ellos acortando las
barreras del tiempo y la distancia. Tus fans podran
contactarse contigo a través de esta pagina y estaran
al pendiente de tus actualizaciones. También puedes
promocionar estas paginas para llegar a mucho mas
publico.
Instagram
A través de las imagenes de Instagram generaras un
concepto de tu marca a tus seguidores. Recuerda
compartir imagenes que retraten un momento Unico,
por ejemplo, una celebracion por el aniversario de tu
negocio, la apertura de un nuevo local, y hasta puedes
organizar concursos para que tus seguidores
compartan las mejores fotos con la experiencia en tu
negocio.
e Puedes llegar a mas publico a través de tus
propios contactos

Una forma de hacer conocido tu negocio es a través
de las recomendaciones de personas que han tenido

contacto con tu negocio. Si estableces una red de

Discusion de

ideas.
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contactos primaria puedes lograr que esta se expanda
a través de invitaciones del Facebook, retwuits en el
Twitter o conexiones en LinkedIn.

¢ Interactia constantemente con tu publico
En las redes sociales en las que estés presente,
siempre tienes que interactuar con tu publico. Esta es
una buena manera de mostrar interés por las
opiniones, sugerencias o hasta incluso quejas sobre tu
negocio. Si t0 publico no recibe respuesta a sus
acciones terminarés por ahuyentarlos de tus paginas
de redes sociales.

e Utiliza las ofertas y descuentos como

atraccion para tus clientes

Una de las maneras de llamar la atencion de tus
clientes es ofrecerles beneficios exclusivos para
seguidores, amigos, o fans en las redes sociales.
Aprovecha en hacer ofertas o descuentos a través de
estas plataformas, organiza concursos para que
repliquen tu contenido y por lo tanto tu marca.

e Utiliza recursos como las imagenes y videos
Se ha comprobado que el contenido que llama mas la
atencion en las redes sociales son las imagenes y los

videos. Aprovecha en hacer tu publicidad en material
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visual y audiovisual, comienza a conocer las
interacciones de tu publico con este tipo de contenido.

e Utiliza los widgets de redes sociales en tu

plataforma web

Si ya cuentas con una plataforma web en la Internet,
comienza a conectarla con tus redes sociales.
Facebook y Twitter son las mas famosas en cuanto a
widgets y plugins, que le permitiran a tu publico
interactuar mucho mas rapido con el contenido de tu
pagina web.

e Informa efectivamente sobre tu negocio
En tus redes sociales tienes que estar bien
posicionado en ella, y para ello tienes que informar
efectivamente sobre tu mision, vision y objetivos para
que ta publico se involucren con tu marca.

¢ No te limites a hablar solo de tu negocio en

las redes sociales

Recuerda que en tus redes sociales conoceras a
diversos publicos, por lo tanto, no necesitas
atiborrarlos de publicaciones acerca de tu negocio,
también puedes alternar publicando contenido de
interés en general, como actualidad, noticia, eventos

que tengan que ver con la linea de tu negocio. De esta
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forma podras captar la atencion de otros usuarios, y
acercarlos a tu marca.
e Aprovecha las estadisticas de las redes
sociales

Algunas redes sociales te brindan las estadisticas por
defecto, como son las estadisticas de Facebook,
Twitter y Google Analytics. Si aprovechas estas
estadisticas y tendencias podras orientar tus
estrategias de Marketing Digital para cada tipo de red
social con el fin de tener més audiencia interactuando

en las plataformas en linea.

e Utiliza un mix de redes sociales y medios
tradicionales
En este articulo no te orientamos a quedarte con una
Unica red social, sino a armar una estrategia con
varias de ellas. Recuerda que tu negocio necesita estar
orientado a los diferentes publicos de las redes
sociales para que tengas un mejor posicionamiento.
Ademas, no dejes de lado la publicidad offline,
recuerda que las redes sociales son solo una
herramienta que te permitiran despegar hacia el éxito,

lo demas depende de tus estrategias. (Tres Media, s.f.)
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Cierre
Para cualquier informacion revisar su material
de Referencia.

Gracias por su atencion prestada.
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1. Metodologia de Ensefianza-Aprendizaje:

El presente proceso formativo, se apoya en la aplicacion del Método Interactivo de Ensefianza,
en el cual el facilitador hace una presentacion de conocimientos y habilidades basada en
objetivos que expresan lo antes mencionado que deberan obtenerse e indicar los puntos a
evaluar. Dicho método se centra en el sujeto que aprende, lo cual exige enfocar la ensefianza
como un proceso de orientacion del aprendizaje, donde se creen las condiciones para que los
participantes no solo se apropien de los conocimientos, sino que desarrollen habilidades, formen
valores y adquieran estrategias que les permitan actuar de forma independiente, comprometida y
creadora, para resolver los problemas a los que debera enfrentarse en su futuro personal y en sus

negocios.

El proceso de capacitacion sera presencial:

Presencial:

La metodologia de trabajo para este momento estara integrada por un proceso vivencial de
aprendizaje, el cual se basa en el aprendizaje por medio del hacer. Es un proceso a través del cual
los individuos construyen su propio conocimiento, adquieren habilidades y realzan sus

conocimientos, directamente desde la experiencia.
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2. Certificaciones o Acreditaciones:

Todos los procesos formativos desarrollados por la Universidad de El Salvador en coordinacion
con socios estratégicos, estan estructurados para lograr los objetivos de Post Grado segun

competencias

3. Necesidades

3.1 Equipos
e Sistema multimedia
e Computadora portatil.
e Internet Mavil y fijo
e Extensiones eléctricas

e Regletas de distribucion eléctrica.

3.2 Materiales/ Papeleria para el curso.

e 2 resmas de papel bond tamafio carta base 20

15 pliegos de papel bond (papelones)

e 1 Resma de papel para diplomas (Opalina grueso, pero sin textura)

e 1 cajas de marcadores para pizarra (509) en colores negros, azul y rojo

e 1 cajas de marcador Permanentes (90) en colores negros, azul y rojo

e 25 cartapacios de 1 ¥ Pulgada (para 20 Manuales de Participante y 5 Manual del
Facilitador)

e Lapiceros y libretas para participantes.
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e Libretas para participantes

3.3 Mobiliario e instalaciones
e Salon principal para acomodar a 20 personas en forma de U, cuando se necesite la
presencia de los participantes para diversas actividades; en el mismo salon debe tenerse
una mesa para materiales y una mesa para instructores o facilitadores.

e Sanitarios para damas y caballeros préximos a la sala de clases

4. AGENDA

DIA/HORA TEMA FACILITADOR ASISTENTE
8:00-8:30 Inauguracién del Curso/Diplomado Todos/as
1. Presupuesto
O
:Z) 08:30-10:00 Presupuesto
<5E 10:00-10:15 Receso
10:15-12:00 Presupuesto
8:00-10:15 Elaboracion de presupuesto
§ 10:15-10:30 Receso
<5( 10:30-12:00 Elaboracion de presupuesto
2. Proyeccion de Ventas y Proyeccion de Gastos
Q 8:00-10:15 Proyeccion de Ventas
E 10:15-10:30 Receso
° 10:30-12:00 Proyeccion de ventas




DIA/HORA TEMA FACILITADOR | ASISTENTE
o 08:00-10:00 Proyeccion de Gastos
04
':: 10:15-10:30 Receso
-
@)
< 10:30-12:00 Proyeccion de Gastos
[a)
Elaboracién de Proyeccion de

08:00-10:00
8 Ventas y Gastos
% 10:15-10:30 Receso
<5( Elaboracién de Proyeccion de

10:30-12:00

Ventas y Gastos
3. Flujo de Efectivo

n 08:00-10:00 Flujo de Efectivo
L
(92
< 10:15-10:30 Receso
[a)

10:30-12:00 Flujo de Efectivo

08:00-10:00 Elaboracion de Flujo de Efectivo
L
|_
ET)J 10:15-10:30 Receso
<
&) 10:30-12:00 Elaboracion de Flujo de Efectivo

4. Gestidn de Inventario

o
6 08:00-10:15 Gestion de Inventario
O
%‘ 10:00-10:15 Receso

10:15-12:00 Gestion de Inventario
w 8:00-10:15 Elaboracién de Gestidn de Inventario
>
5 | 10:15-10:30 Receso
z
<5E 10:30-12:00 Elaboracién de Gestién de Inventario
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DIA/HORA TEMA FACILITADOR | ASISTENTE
5. Marketing Digital
E 8:00-10:15 Marketing Digital
a)
< 10:15-10:30 Receso
&)
10:30-12:00 Marketing Digital
Como usar las Redes Sociales
08:00-10:00
para impulsar el negocio
L : .
O 10:15-10:30 Receso
z
2 Clausura del Curso/ Diplomado
0
10:30-12:00 Entrega de diplomas a

participantes
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CAPITULO V: Conclusiones y Recomendaciones

5.1. Conclusiones

Luego de obtenido los resultados de la investigacion, producto del andlisis de los datos
recabados a través de diferentes instrumentos para recopilar informacion en el presente estudio, a
continuacion, se presentan las conclusiones, dando respuesta a cada uno de los objetivos
propuestos:

e Mediante las encuestas y cuestionarios realizados a microempresarios y jefes de agencias
de instituciones financieras del Distrito de San Vicente, se determind en un 100% que es
importante que los microempresarios conozcan sobre la Educacion Financiera dado a
que, al ser las microempresas el motor que dinamiza la economia local, estas requieren
poseer conocimientos sobre dicha temaética, lo que facilitaria el manejo de informacion
sobre sus ingresos, salidas, disponibilidad de efectivo, el no sobre endeudarse, hacer el
uso correcto de los créditos a los cuales ellos tienen acceso y no afectar su record
crediticio; coincidiendo que es muy importante la efectividad de un programa sobre

Educacion Financiera y que estan dispuestos a participar en un programa como tal.

e En este trabajo a través del analisis de los resultados de la investigacién, se concluye que
los microempresarios del Segmento de Acumulacion Ampliada del Distrito de San
Vicente necesitan fortalecer areas relacionadas a la Educacion Financiera, debido a que
nueve de cada quince microempresarios han enfrentado retos en la gestion financiera del
negocio, por la falta de conocimientos en la elaboracion de presupuestos, proyecciones
financieras, impuestos y obligaciones fiscales; segun los datos obtenidos, el 73% de la

poblacion objetivo ha presentado dificultades financieras a lo largo de su operatividad y
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de estos el 91% de los microempresarios, indican que se debe a la disminucion en sus
ventas por diversas causas como internas o externas, provocando que obtuvieran perdida
en sus microempresas, y ademas por una mala administracion por el desconocimiento de
diversos temas fundamentales en Educacion Financiera como el Manejo del Flujo de
Efectivo, Presupuesto, Marketing Digital en Redes Sociales, Proyeccion de Ventas,
Proyeccion de Gastos y Gestion de Inventarios; los que serviran para la adecuada toma de

decisiones, evitar cometer errores y poder conseguir sus objetivos trazados.

Con relacion a la identificacion de recursos que necesitan los microempresarios del
segmento de acumulacién ampliada para aplicar la Educacion Financiera, puede
concluirse en un 100% que contar con un programa o plan de Educacion Financiera es
uno de los recursos técnicos que ellos requieren y que es necesario Como
microempresarios participar en la ejecucion del mismo, debido a que les servira en la
vida personal como en la del desarrollo de su negocio, para tener una cultura financiera,
tomar mejores decisiones, ser mas organizados, asignar de una mejor manera los fondos,
identificar a qué tipo de riesgos se enfrentaran; dado a que un 87% de la poblacién objeto
de estudio manifestd que no han sido capacitados, ni ellos como propietarios y ni el
personal que labora en su negocio; por lo que, solicitan talleres en tres modalidades:
presenciales, en linea y/o capacitaciones virtuales, con el objeto de tener flexibilidad de
los horarios de la capacitacién, ademas que las tematicas a brindar sea contenido
relevante y practico, y se les proporcione al finalizar del programa un reconocimiento o
certificacién, que les acredite que han adquirido conocimientos sobre Educacién

Financiera.
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5.2. Recomendaciones
Luego de ser presentadas las conclusiones del presente estudio, a continuacion, se

mencionan recomendaciones, las cuales resumen las sugerencias que se produjeron durante el

proceso de investigacion

e Dado que para los microempresarios es importante la Educacion Financiera para el éxito

financiero de los negocios, es necesario que, las instituciones de Educacion Superior,
Instituciones Financieras publicas, privadas y demas entes gubernamentales, se sumen,
instruyan y brinden herramientas para que los microempresarios desarrollen habilidades,
comportamientos y actitudes financieras, con la finalidad de garantizar una economia
sustentable del pais, a través de asesorias, planes de Educacion Financiera ejecutando
capacitaciones sobre tematicas de interés y apoyandoles en el uso de herramientas
tecnoldgicas para que lleven un mejor control de ingresos, egresos; mejoren sus ventas,

promocionen de una mejor manera sus productos y amplien la cartera de clientes.

e Serecomienda que para la implementacion del Plan de Educacion Financiera para los
microempresarios se utilice el Método Interactivo de Ensefianza conocido como (MIE),
debido a que los facilitadores y participantes se comunican, colaboran y participan de
manera activa en el proceso de ensefianza-aprendizaje, ademas y de preferencia que el
personal capacitador sea estudiantes de la Universidad de EI Salvador de la Facultad
Multidisciplinaria Paracentral y que pertenezca a una carrera del departamento de
Economia o de Post Grado de la Maestria de Administracion Financiera, puesto que
poseen bases contables y de esa manera pueda culminar con sus horas sociales y poner en

practica sus conocimientos o brindar diplomados dentro de nuestra Alma Mater.
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De acuerdo a los resultados obtenidos, donde en un 100% de la poblacion objeto de
estudio indicO que es necesario participar en un Plan de Educacion Financiera y para que
los microempresarios se motiven a inscribirse activamente en programas de Educacién
Financiera se sugiere que se implemente jornadas de capacitacion con flexibilidad de
horarios para que estas no interfieran en el desarrollo de las labores del negocio, ademas
que sean contenidos relevantes, practicos, que utilicen diferentes herramientas

tecnologicas y que al finalizar el programa cuenten con una acreditacion o certificacion.
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ANEXOS

ANEXO 1

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA PARACENTRAL
UNIDAD DE POSTGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION FINANCIERA

Soraria ba bbesiadd ot o coblote

Cuestionario dirigido a microempresarios de acumulacion ampliada del distrito de
San Vicente; realizada por una estudiante egresada de la Maestria de Administracion

Financiera en su calidad de egresada de la carrera antes mencionada.

Objetivo: Recolectar informacion relevante sobre las necesidades de educacion
financiera por parte de los microempresarios de acumulacion ampliada del sector

comercio.

Datos Generales:

Sexo: M F Edad:

Nivel Acadéemico:  BASICO, MEDIO, SUPERIOR, NINGUNO

Actividad del negocio: Agricultura, Ganaderia, Silvicultura, Pesca

Comercio Industria Profesional

Cuestionario:

1. ¢Cual es la fuente de financiamiento con que trabaja su empresa?

a) Préstamos Bancarios
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b) Usureros
c) Recursos Propios
2. Si usted trabaja con los préstamos bancarios, ¢ Que institucion le brinda el
financiamiento?
a) Banca Privada
b) Banca Estatal
c) Cooperativas
3. ¢Que lo motivo para emprender su negocio?
a) Falta de empleo
b) Emprendimiento
c) Subsistencia
d) Otros
4. ¢Cuantos afios lleva en su negocio?
a) De 1a 3afos
b) De 3ab5 afios
c) De5al0 afos
d) Mas de 10 afios
5. ¢Qué tipo de registros lleva en su negocio?
a) Contabilidad formal
b) Anotaciones propias

¢) Ninguna de las anteriores
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6. ¢Cuales considera que son los principales retos que su empresa ha enfrentado en la
gestion financiera de su negocio? (marque tres literales)
a) Dificultades para llevar registros contables adecuados
b) Falta de conocimientos en elaboracion de presupuestos y proyecciones financieras
c) Desconocimiento de estrategias de ahorro e inversion
d) Dificultades para obtener financiamiento
e) Falta de conocimiento sobre impuestos y obligaciones fiscales
f) Otros (Especificar)
7. ¢Laempresa se ha encontrado con dificultades financieras?
a) Si
b) No
8. De ser afirmativa, ¢Por qué razon la empresa se ha encontrado en dificultades
financieras?
a) Disminucion en ventas
b) Mala Administracion
¢) Incorrecta asignacion de fondos
d) Resultados negativos en nuevas inversiones.
e) Otros
9. ¢Qué tipo de conocimientos tiene sobre finanzas?
a) Conocimiento técnico
b) Conocimiento empirico

¢) Ningln conocimiento
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10. ¢El personal ha sido capacitado sobre Educacion Financiera?
a) Si
b) No
11. ¢ Considera necesario que usted y el personal que labora en su negocio, participen
en un Plan de Educacién Financiera?
a) Si
b) No
12. En caso de participar en un Plan de Educacion Financiera, (Como le gustaria que se
llevara a cabo?
a) Talleres Presenciales
b) Talleres en linea
c) Capacitaciones individuales
d) Otros
13. ¢ Qué tipo de tematicas le gustaria que se fortaleciera sobre Educacion
Financiera? (marque tres literales)
a) Manejo del flujo de efectivo y presupuesto
b) Elaboracion de estados financieros
c) Proyeccion de ventas
d) Estrategias de ahorro y manejo de deudas
e) Analisis de lineas de financiamiento
f) Conocimientos sobre inversiones y rendimientos
g) Administracion de riesgos financieros

h) Gestion de Inventarios
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i) Otros (especificar)
14. En su opinién, ¢ Cuan efectivo seria un Programa de Educacion Financiera?
a) Muy efectivo
b) Efectivo
c) Moderadamente efectivo
d) Poco efectivo
e) Nada efectivo
15. ¢ Que factores considera que motivarian a los microempresarios a participar
activamente en programas de Educacion Financiera?
a) Acceso gratuito a la educacion financiera
b) Contenido relevante y practico
c) Flexibilidad en los horarios de capacitacion
d) Reconocimiento o certificacion al finalizar el programa
e) Otros (Especificar)
16. ¢ Cudl es su opinion sobre la importancia de la Educaciéon Financiera para el
desarrollo y crecimiento de su negocio?
a) Muy importante
b) Importante
c) Poco importante

d) Nada importante
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ANEXO 2

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA PARACENTRAL
UNIDAD DE POSTGRADO

MAESTRIA EN ADMINISTRACION FINANCIERA

Cuestionario dirigido a Jefaturas de lineas de créditos de instituciones financieras
publicas y privadas del distrito de San Vicente; realizada por una estudiante egresada de la
Maestria de Administracion Financiera en su calidad de egresada de la carrera antes

mencionada.

Objetivo: Conocer la percepcion que tienen las jefaturas de lineas de crédito de
instituciones financieras del distrito de San Vicente, sobre las necesidades de educacion

financiera que presentan los microempresarios de acumulacion ampliada.
Cuestionario

1. ¢Cuales son los productos que mas solicitan los microempresarios?

Ahorro:

a) Cuentas de ahorro,

b) Cuentas corrientes,

c) Depdsitos a plazo fijo.
Financiacion:

d) Tarjetas de creditos

e) Préstamos,

f) Hipotecas
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2. ¢Cuales son las lineas de financiamiento a las que tienen acceso los

microempresarios del segmento de acumulacién ampliada?

3. Los microempresarios, ¢conocen cuéles son las condiciones de las lineas a las que
tienen acceso?
a) Si
b) No
4. Para la institucion financiera que usted representa ¢ Considera importante la
Educacion Financiera para los microempresarios?
a) Si

b) No

Explique su respuesta:

5. ¢Se les brinda capacitacion a los microempresarios en Educacion Financiera?
a) Si

b) No
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6. De ser afirmativa la anterior pregunta, ¢ Qué tematicas brinda la institucion

financiera que usted representa?

7. ¢Cuales considera que son los principales retos que enfrentan los microempresarios
en la gestion financiera de su negocio?
g) Dificultades para llevar registros contables adecuados
h) Falta de conocimientos en elaboracidn de presupuestos y proyecciones financieras
i) Desconocimiento de estrategias de ahorro e inversion
j) Dificultades para obtener financiamiento
K) Falta de conocimiento sobre impuestos y obligaciones fiscales

I) Otros (especificar)

8. ¢Considera usted, que con la asesoria o tematicas impartidas abonan a los
principales retos que enfrentan los microempresarios en la gestion financiera del

negocio?
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9. ¢Ha observado alguna mejora en la gestion financiera de los microempresarios
luego de participar en programas de educacién financiera que la institucion que
usted representa les ha brindado?

a) Si, en gran medida
b) Si, en cierta medida
¢) No, no se observa mejora
10. ¢ Cual considera que es el impacto de la educacion financiera en la gestidn sostenible
de los microempresarios?
a) Muy positivo
b) Positivo
c) Neutral
d) Negativo
e) Muy negativo
11. ;Cémo impacta a la institucién que usted representa, la falta de Educacion
Financiera de sus clientes?
a) Muy positivo
b) Positivo
c) Neutral
d) Negativo

e) Muy negativo
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12. ¢ Qué aspectos especificos cree que mejorarian en la gestion financiera de los

microempresarios después de recibir educacion financiera?

13. ¢ Desde su perspectiva en que tematicas deberia orientarse un Plan de Educacion

Financiera?
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TIENDA “MAR Y SOL”

PROYECCION DE VENTAS ANO 2025
TIENDA "MAR Y SOL"
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ANEXO 3

Enero Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre  Noviembre Diciembre
2020 | $2.000.00  $2,500.00 $2,000.00 $1.600.00 $4.000.00 $1,700.00 $6,000.00 $3.600.00 $2,500.00 $3,000.00 $4,000.00 $ 8.000.00
2021 | $2.400.00  $2,900.00 $2,400.00 $1.800.00 $4.900.00 $1,900.00 $6,900.00 $4.000.00 $2,900.00 $3.500.00 $4.400.00 $ 8.400.00
2022 | $2.700.00  $3,100.00 $2,800.00 $2.000.00 $ 5.700.00 $2,400.00 $7,500.00 $4.500.00 $3.700.00 $3.900.00 $5,100.00 $ 8.900.00
2023 | $3.400.00 $3,700.00 $3,900.00 $2.900.00 $ 6.400.00 $2,900.00 $7,500.00 $5.900.00 $4.700.00 $4.500.00 $5.800.00 $ 9.900.00
2024 | $3.900.00  $4,400.00 $4,900.00 $3.700.00 $ 5.900.00 $4,100.00 $6,900.00 $6.400.00 $5.900.00 $4.900.00 $5,700.00 $ 9,700.00
[[2025 | $4,320.00 [ $4.700.00 [ $5.300.00 [ $3.980.00 [ $ 6.970.00 [ $4.340.00 [ $7.680.00 [ $7.130.00 [ $6.520.00 [ $5.400.00 [ $6.440.00 [ $ 10.450.00 ]
R: 0.98 0.96 0.95 0.90 0.79 0.91 0.38 0.95 0.97 1.00 0.92 0.90
Proyeccién de Ventas
£4,500,00
$4,000.00 y = 480x - 367680
<500.00 RZ = 0.9813
§3,000.00
§2,500.00
§2,000.00
§1,500.00
§1,000.00
5500.00
5_
2019 2020 2021 20232 2023 2024 2025
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ANEXO 4

SUPUESTOS “TIENDA MAR Y SOL”

El Sefior Benjamin Solérzano, es propietario de una pequefia tienda de productos
varios llamada TIENDA “MAR Y SOL”, quien solicitard un crédito en el mes de Febrero
del 2025 en una cooperativa de la localidad por un monto de $1,000.00 a una tasa de interés
del 15% para ser pagados en 10 meses con el objeto de comprar una Computadora por un
valor de $400.00 y un Aire Acondicionado por $550.00 para ser utilizadas para en las
actividades de su negocio, por lo que pagara mensualmente una cuota de $107.00 a partir
del mes de marzo del 2025. Ademas, pretende adquirir dos Camaras refrigerantes por un
valor de $1,500.00 en el mes de junio del 2025 con capital propio, con el objeto de

resguardar los productos que comercializa en su negocio.

En pago de servicios son $300.00 al mes (Agua $40.00, Energia Eléctrica $180.00,
Teléfono $30.00, e Internet gastan $50.00) y hay un leve incremento en la energia eléctrica
en el mes de diciembre de un 30%. Ademas, se paga en concepto de alquiler de local
$500.00 mensuales, cuenta con 2 empleadas con un salario mensual de $250.00 cada una
desde el afio 2024 y para las festividades de navidad y fin de afio se le da una bonificacién
de $100.00 a cada una desde el afio 2024; los impuestos municipales son de $15.00

mensuales y en el afio del 2024 incrementa a $20.00.

Asimismo, para alimentacion gasta $200.00 mensuales y para Marketing $30.00 los
meses de marzo, agosto y a excepcién de diciembre que incrementa su publicidad a través
de diversos medios como Redes Sociales, perifoneo y otros medios digitales en un 50%. Al

inicio del periodo 2025 se tiene un saldo de efectivo de $2,500.00
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En la tienda posee un stock de inventario por $24,360.00 al inicio del afio 2024; el cual se

detalla en el siguiente recuadro.

Hoja de Inventario

Cantidad Articulo/Producto Costo Unitario Costo Total
625 Gaseosas $8.40 $5,250.00
425 Jugos $8.40 $3,570.00
325 Gatorade $6.00 $1,950.00
525 Cervezas $5.10 $2,677.50

4056 Agua $0.50 $2,028.00
1100 Boquitas $0.84 $ 924.00
500 Galletas $2.88 $1,440.00
465 Pan de Caja $10.80 $5,022.00
1197 Detergente(lejia) $0.50 $ 598.50
1800 Papel Higiénico $0.50 $ 900.00

TOTAL $24,360.00

El sefior Solérzano lleva anotaciones propias de sus ventas mensuales por lo que, para
proyectar sus ventas para el siguiente afio, el utiliza una férmula de Excel
Pronostico.Lineal, tomando como base el historial de ingresos que ha tenido por 5 afios
(Ver Anexo 3) el cual esta detallado por cada mes, esto le ayuda a prever la tendencia que
llevara en el proximo afio. Ademas, se tiene un Costo de los productos de un 50% de las

ventas mensuales.
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ANEXO 5
PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS ANO 2025
TIENDA “MAR Y SOL”
PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS ANO 2025
TIENDA "MAR Y SOL"
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre MNoviembre Diciembre Anual

INGRESOS

Ventas Afio 2025 $ 432000  § 4.700.00 [ § 5,300.00 | § 3.980.00 | § 6.970.00 | § 4.340.00 $ 7.680.00 | § 7.13000 | § 652000 | $ 540000  $ 6.440.00 | $10.450.00 $73,320.00
Total de Ingresos $ 4,320.00 % 4,700.00 § 5,390.00 S 3,980.00 % 6,970.00 S 4,340.00 § 7,680.00 § °7.130.00 § 6,520.00 § 5.400.00 5 6.440.00 510,450.00 $73,320.00
EGRESOS

Costos Variables § 2.160.00 § 2,350.00 § 2.695.00 S 1,990.00 § 3.485.00 S 2,170.00 S 3.840.00 $§ 3.565.00 % 3.260.00 § 2,700.00 S 3.220.00 % 5.225.00 $36.660.00
Produccidn $ 216000 | $ 2.350.00 | § 2,695.00  $ 199000 § 348500 $ 217000 $ 384000 § 356500 § 326000 $ 270000 $ 322000 % 5225.00 $36,660.00
Costos Fijos § 1,520.00 % 1,520.00 $§ 1,550.00 S 1,520.00 % 1,520.00 S 1,520.00 5 1,520.00 § L,550.00 § 1,520.00 § 1.520.00 § 1.520.00 % 1,819.00 $18,590.00
Empleados $ 30000 $ 350000 % 50000 % 50000 § 50000 § 50000 3 50000 % 50000 § 500,00 | § 50000 % 500,00 $  500.00 $ 6,000.00
Agua £ 4000 % 40.00 | § 4000 % 4000 % 4000 | $ 4000 % 4000 | § 4000 | $ 4000 | § 40.00  $ 40.00 % 40.00 $  480.00
Alimentacion $ 20000 $ 20000 $ 20000 % 20000 $ 20000 $ 20000 % 20000 § 20000 | $ 200,00 | $ 20000 % 20000 ' $ 200.00 $ 2,400.00
Impuestos $ 2000 $ 2000 | § 2000 % 2000 $ 2000 | % 2000 $ 2000 $ 2000 | % 2000 % 2000 $ 2000 % 20.00 $  240.00
Teléfono $ 3000 $ 3000 | § 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000 $ 3000 % 30.00 $  360.00
Marketing $ 30.00 $ 30.00 $ 45.00 § 105.00
Internet $ 50.00 | § 50.00 | § 50.00 | § 50.00 | § 5000 | § 50.00 | § 50.00 | § 5000 | § 50,00 | $ 5000 $ 50.00 % 50.00 $ 600.00
Luz § 18000 | § 180.00 $ 180.00 180.00 | § 180.00 180.00 180.00 | § 180.00 | $ 18000 | $ 180.00 § 180.00 | § 234.00 $ 2.214.00
Alquiler $ 50000 $ 50000 $ 50000 % 50000 § 50000 $ 50000 % 50000 % 50000 $ 500,00 | § 50000 % 50000 $ 50000 $ 6,000.00
Bonificaciones $  200.00 $ _ 200.00
|Tota] de Egresus $ 368000 5 387000 5 4,245.00 5 351000 $ 5,005.00 5 3,690.00 5 5360.00 5 5115.00 & 4,780.00 5 4,220.00 5 4,740.00 5 7,044.00 |355,259.00|




PRESUPUESTO CONSOLIDADO DE INGRESOS Y EGRESOS ANO 2025

TIENDA “MAR Y SOL”

PRESUPUESTO CONSOLIDADO DE INGRESOS Y EGRESOS ANO 2025

INGRESOS

EGRESO0S

Produccidn

Empleados

Agua

Alimentacion

Impuestos
Teléfono
Marketing
Internet

Luz

Alquiler
Bonificacidn

TIENDA "MAR Y SOL"

PLANEADO
$ 7332000 §

Ventas Proyectadas Afio 2025 § 73,320.00 §

PLANEADO

$ 36,660.00
$ 36,660.00
$ 18,599.00
$ 6,000.00
$ 480.00
$2,400.00
$ 240.00

$ 360.00
$105.00

$ 600.00
$2,214.00
$ 6,000.00
$ 200.00

$ 55.259.00

REAL

REAL

- 8

§

$0.00 $
$0.00 §
$0.00 §
$0.00 §
$0.00 $
$0.00 $
$0.00 §
50.00
$0.00 §
$0.00 §
$0.00 $
$0.00 §
$0.00 §
$0.00 S

DIFERENCIA COMENTARIOS

73,320.00
73.320.00

DIFERENCIA COMENTARIOS

36,660.00
36,660.00
18,599.00
6,000.00
480.00
2,400.00
240.00
360.00
105.00
600.00
2,214.00
6,000.00
200.00
55.259.00
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ANEXO 6

RESUMEN PLANEADO REAL DIFERENCIA
Total Ingresos $73.320.00 S000M -$7332000
Total Egresos $35.259.00 S0.00 -$55259.00
Ingresos - Egresos | § 18,061.00 $0.00 -518,061.00
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ANEXQO 7
DETALLE MENSUAL REAL DE INGRESOS Y EGRESOS ANO 2025
TIENDA “MAR Y SOL”
DETALLE DE INGRESOS Y EGRESOS DEL ANO 2025
TIENDA "MAR Y SOL"

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre  Nowviembre Diciembre Anual
INGRESOS
Ventas Afio 2024 $0.00
Total de Ingresos 5 - s - s - - S - S - S - S - S - S - S - S - -
EGRESOS
Costos Variables S - s - s - - S - s - s - S - S - S - s - S - -
Produccion $0.00
Costos Fijos S - s - s - - S - s - s - s - s - S - s - S - -
Empleados $0.00
Agua 50.00
Alimentacion $0.00
Impuestos $0.00
Teléfono $0.00
Marketing $0.00
Internet $0.00
Luz $0.00
cuota del crédito $0.00
Alquiler $ 0.00
Bonificaciones $0.00
Total de Egresos S - S - S - - S - S - S - S - S - S - S - S - -

IS
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ANEXO 8
DETALLE HISTORICO ANO 2020 AL 2024
TIENDA “MAR Y SOL”
DETALLE HISTORICO DE INGRESOS Y EGRES0S
TIENDA "MAR Y 50L"
PERIODOS DEL ANO 2020 AL 2024
Enero  Febrero Marze  Abril  Maye  Jumie  Julic  Agostc Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Anual

INGRESOS

Vantas Afo 2020 $ 200000 $2,50000 $2,00000 $1600.00 $400000 S$1700.00 § 600000 § 360000 (S 250000 § 300000 § 400000 § 500000 S 40.900.00
Vantas Afo 2021 $ 240000 $250000 $240000 $1900.00 $490000 $1900.00 5 650000 § 400000 (S 250000 § 350000 § 440000 § 540000 S 46500.00
Vantas Afo 2022 $ 270000 $3,10000 $280000 $2,00000 $570000 $240000 § 750000 § 450000 370000 S 390000 § 510000 § 590000 S 52.300.00
Vantas Ado 2023 $ 340000 $370000 $350000 $2900.00 $640000 $290000 5 750000 § 590000 % 470000 § 4350000 § 580000 § 950000 S 61.500.00
Vantas Ado 2024 $ 300000 $440000 $450000 $3.700.00 $590000 $410000 5 650000 § 6400005 550000 § 490000 § 570000 § 570000 S 66.400.00
Total de Ingresos $ 14,4000 $16,600.00 § 16,000.00  §12,100.00 § 26,900,00/ § 13,000.00| $34,800.00 §24,400.00 $19,700.00 $19,800.00  $25,000.00 §44,900,00 § 267,600.00
ECRESOS 2020

Costos Variables $1,00000 $1,250.00 $1,00000 $800.00 $2,00000) $850.000 $3,000.00 5180000 S$1,25000 S150000  $2,000.00 §4,000.00 § 20,450,00
Produecin $ 100000 $1250.00 | $1,00000 | § 500.00 | $2,00000 | § 850.00 | § 300000 | § 1800005 125000 |5 1500005 200000 |5 400000 § 2045000
Costos Fijos § 151500 SLF1500 $1545.00 SLS1S00 S151500  S1S1500 S 151500 | § 154500 | S 151500 | § 151500 | § 151500 § 166000 'S 18,385.00
Esmplaados $ 50000 S 50000 | § 50000 | 5 50000 |§ 500005 500005 50000(§ 50000(S 50000(S 50000(S 500005 50000 § 600000
Ama $  AD00|S 4000|§ 40005 4000|S 4000(S 40005 4000(5  4000(5 4000(S  4000(S  4000(5 4000 S 480.00
Alimentacién $ 20000 S 20000 | 20000 § 20000 |§ 200005 200005 200005 200005 200005 20000(S 200005 20000 § 240000
Lmpuastos $ 1500 S 1500 & 1500 S 1500 § 1500 S 1500 5 1500 § 15005 1500 % 1500 1500 (5§ 1500 $ 180.00
Teléfono $ 3000 S 3000 & 3000 5 3000 5 3000 S 3000 5 3000 § 30005 30005 3000 % 3000 5 3000 S 360.00
Maksting ¢ 3000 § 30,00 5 4500 S 105.00
S $ 50005 S000|§ 50005 S000|S 5000(S 50005 000§ 50005 5000[5  5000(S 50005 5000 S £00.00
Liz $ 18000 S 18000 & 180.00 § 18000 & 180.00 | S 18000 5 18000 § 18000 |5 180.00 | S 180.00 | § 18000 § 18000 S 2,160.00
Alguiler $ 50000 S 50000 |§ 50000 5 50000 |§ 500005 500005 50000|§ 50000(S 50000(S 50000(S 500005 50000 § 600000
Bonificacionss 5 10000 S 100.00
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DETALLE HISTORICO DE INGRESOS Y EGRES(

TIENDA "MAR Y SOL"
PERIODOS DEL ANO 2020 AL 2024

DS

INGRESOS
Ventas Afio 2020 $ 200000 $2.50000 5200000 $160000 S$400000 5170000 5 600000 S 3600005 250000 § 300000 S 400000 S 800000 5 40.900.00
Ventas Afio 2021 S 240000 $2.90000 S240000 $1900.00 S$490000 5190000 5 690000 S 4000005 290000 § 350000 S 440000 S 840000 5 46,500.00
Ventas Afio 2022 $ 270000 $3,10000 S2.80000 S$2.00000 S$570000 S$240000 § 750000 S 450000 (5 370000 § 390000 S 510000 S 8.900.00 5 52,300.00
Ventas Afio 2023 $ 340000 $3,70000 S$3.90000 S$2.000.00 S640000 S$250000 § 750000 $ 500000 (S 470000 $ 450000 $ 580000 S 9.0900.00 5 61,500.00
Ventas Afio 2024 S 300000 $440000 S$490000 $3.,700.00 $5900.00 S$410000 S 690000 S 640000 (5 590000 $ 490000 S 570000 S 9.700.00 4 £6,400.00

§ 14,400.00 § 16,600.00/ $ 16,000.00 § 12,100.00 § 26,900.00 § 13,000.00 §34,800.00) 24,400,000 $19,700.00 $19,800.00  $25,000.00 S 44,900.00 § 267,600.00
EGRESOS 2021

§  1,200.00  $1,450.00  $1,200.00  § 950.00 $2,450,00 S 95000 S§ 345000 S 2,00000 [ S 145000 |5 1,750.00 § 220000 S 4,200.00 3 13,250.00
Produecion S 120000 | $1.450.00 | 5120000 | § 95000 | $2450.00 | § 95000 | § 345000 | S 200000 (5 145000 |§ 175000 5 220000 S 420000 5 23,250.00
| CostosFijes S 151500 S$1,515.00 S1,54500  S1,51500 $151500 | $1515.00 S 151500 | S 154500 | S 151500 S 151500 | § 151500 | S 166000 S 18,385.00
Emgpleados S 50000 | S 50000 |5 50000 S 50000 |5 50000 5 500005 50000 S 500005 50000 S 50000/S 50000 [ 5 50000 5 6.000.00
Arma 3 4000 | S 4000 |5 4000 | S 4000|S 4000 |5 4000 |5 40003 40005 40003 4000 | 5 4000 | 5 40.00 5 450,00
Alimantacién S 20000 S 20000 S 20000 S 20000 S 20000 S 20000 S 20000 S 20000(S 20000|% 20000/ 20000 | S 20000 4 2,400.00
Impuestos g 1500 (S 1500(% 1500|S 1500 % 1500(% 1500 |5 1500 S 15.00 | 15.00 | § 1500 % 15.00 | § 15.00 1 180.00
Teléfono 5 30005 30005 30005 30005 30005 30005 30005 0005 30005 30.00 | § 3000 | % 30.00 5 360,00
Marketing 5 30,00 5 30.00 5 45.00 5 105.00
Internat 5 5000 5§ S000(% 350005 50005 5000(5 0005 5000 S 5000 | 5 5000 | § 5000 5 5000 | § 50.00 5 600.00
Luz $ 18000 | § 180.00 | S 18000 | § 18000 | S 18000 | § 18000 | § 18000 |§ 13000 | S 18000 |§ 13000 | & 18000 [ §  180.00 5 2,160.00
Alguiler S 50000 | S 50000 (S 50000 S 50000 )% 50000 S 500005 50000 |S 50000(S 50000|% s0000/S 50000 [ § 50000 4 6,000.00
Bonificacions: S  100.00 4 100.00




DETALLE HISTORICO DE INGRESOS Y EGRESOS

TIENDA "MAR Y SOL"

PERIODOS DEL ANO 2020 AL 2024

Eners  Febrers  Marzo Abril Mayo Jutio Julie Agosts Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Anual

INGRESOS

Ventas Afio 2020 § 200000 §$250000 §2,00000 S1600.00 S$4000.00 5170000 § 600000 5 3,60000|% 250000 § 300000 S 400000 § 800000 5 40.500.00
Ventas Afio 2021 § 240000 S250000 $240000 S1500.00 S4500.00 3190000 5 650000 3 400000|% 250000 § 350000 5 440000 5 840000 53 4630000
Wentas Afio 2022 § 270000 §$310000 5280000 S200000 S5T700.00 3240000 5 730000 5 430000|% 370000 § 350000 5 10000 5 850000 5 32300.00
Ventas Afio 2023 § 340000 S370000 5350000 S2500.00 S6400.00 3290000 5 750000 5 550000 (% 470000 § 450000 S SB00.00 5 990000 5 4L300.00
Ventas Afio 2024 § 350000 5440000 5450000 5370000 S5500.00 3410000 5 6500.00 3 640000 |5 550000 § 450000 5 570000 5 870000 3 66.400.00
Total de [ngresos §14,400.00 §16,600.00 5 16,000.00 $12,100.00 §16,900.00 §13,000.00 $34,800.00 $14400.00) S$19,700.00 S$19.800.00  §25000.00 §44,900.00 § 267,600.00
EGRESOS 2022

Costoz Variables  § 1,350.00 $1,550.00 §1400.00 §$1,000.00 $1,850.00 §1,200.00 5 3,750.00 § 2.250.00 § 1.850.00 | § 1950.00 § 2,550.00 5§ 445000 §  26150.00
Produceion § 133000 S1350.00  $1400.00 | §1000.00 | $2.850.00 5120000 | § 3,750.00 | § 225000 | S 135000 § 195000 § 2355000 5§ 443000 5 2615000
Cosztos Fijoz § 151500 S151500 §1,54500 $1,51500 | 151500 SL51500 5 151500 § 154500 | % 151500 § 151500 § 151500 § 166000 °§ 1838500
Emplzados § 50000 5 50000 § 300008 500.00|§ 30000 5 30000 %5 50000 % 50000|% 50000 5 30000 3 50000 |5 30000 S 6.000.00
Agma § 4000 |5 4000 5 4000 % 4000 |5 4000 3 40005 4000 3 40008 4000 5 4000 3 4000 5 4000 3 430.00
Alimentacion § 100005 20000 5 20000 (% 20000(5 20000 5 20000 |5 200005 20000|% 20000 5 20000 3 00005 20000 3 2.400.00
Impuestos § 1500 | § 1500(§5 15008 15003 1500(5 150035 15003 1500 | § 15003 15.00 | 3 15.00 | 3 1500 3 180.00
Teléfono § 30005 3000 § 3000 5 30005 3000 5 3000 5 30005 30005 30005 30003 30005 3000 5 360.00
Marketing § 3000 5 3000 5 4500 3 105.00
Internet § 5000 |§% 5000 |§ 5000 3 5000|5 5000 8 50003 5000 5 50003 5000 (5 50003 50005 5000 3 600.00
Luz § 18000 § 13000 5 18000 | S 130.00 |5 130.00 5 180.00 |5 18000 % 18000 |§ 13000 5  180.00 3 130.00 ' § 18000, % 2.160.00
Alquiler § 50000 5 50000 5 500008 500005 30000 5 50000 5 50000 % 50000|8 50000 5 30000 3 50000 |5 50000 3 6.000.00
Bonificaciones 5 10000 3 100.00
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DETALLE HISTORICO DE INGRESOS Y EGRESOS
TIENDA "MAR Y SOL"
PERIODOS DEL ANO 3020 AL 2024

INGRESOS
VentssAio2020 | 200000 $250000 $2,00000 $1600.00 S4000.00 S$1700.00 $ 600000 $ 360000 |§ 250000 § 300000 § 400000 § 800000 § 4090000
VentasAio2021 | 240000 $290000 $240000 $1900.00 S4300.00 S1900.00 § 630000 § 400000 | 290000 § 350000 § 440000 § 840000 5 4650000
VentasAio2022 | 270000 $3,10000 $2,80000 $2,00000 $5700.00 $240000 § 750000 S 450000 | 370000 § 390000 § 510000 § 890000 S 5230000
VentasAfo 2023 | 340000 $370000 $390000 $2900.00 S6400.00 $2,300.00 § 750000 § 590000 |§ 470000 § 4350000 § 580000 § 990000 S 6150000
VentasAfo2024 | 390000 $440000 $490000 $3700.00 $5300.00 S4100.00 $ 630000 § 640000 |S 590000 § 490000 § 570000 § 970000 § 6640000
Tofaldelneresos 1440000 $16,600.00 $16,000.00 $12,100.00 $26,900.00 $13,000.00 $34,800.00 $24400.00 $19.700.00 S$19.800.00  $25000.00 §44,900.00 $ 267,600.00
ECRESOS 2023

§ 170000 $1850.00 | $1950.00 | $1450.00 | $320000 | $145000 | § 375000 | § 295000 | § 235000 | § 225000 290000 495000 §  30750.00
Produccin § 170000 | $1,850.00 | $1,950.00 | $1450.00 | $3,200.00 | $1450.00 | § 375000 |$ 2950.00 [§ 235000 |5 225000 § 290000 |§ 495000 $ 30,7500

§ 151500 151500 S1545.00 SLS15.00 S151500 SLS15.00 S 151500 § 154500 |S 151500 § 151500 § 151500 S 166000 S 1838500
Empleados § 50000 § 50000 § 50000 | § 50000 | 50000 | $ 50000 |$ 50000 (S 50000 S 500005 50000 § 50000 |$ 50000 $ 600000
Ama S 4000 S 4000 S 4000/ S 4000|S 4000 S 4000 S 4000(S  4000(S  4000(S 4000 §  4000|S 4000 S 48000
Alimentacién § 20000 § 20000 S 20000 | § 20000 | S 20000 | § 20000 |§ 20000 (S 20000 | 20000|S 20000 § 20000 |§ 20000 § 240000
Impusstos § 15005 1500 § 1500/ 1500|S 1500 (S 1500 S 1500($ 1500(§ 1500(§ 1500 §  1500(§ 1500 § 18000
Teléfono S 3000 3000 S 3000 S 30005 3000 S 3000 S 3000(S 3000(S 3000(5 3000 § 30008 3000 $ 36000
Marksting S 3000 5 3000 S 4500 5 1500
Internst S 5000 5000 S 5000 S 50005 5000 5000 S 5000(S  S000(S 5000|5000/ § 5000|8000 S 60000
Luz § 18000 § 18000 § 13000 § 150.00 S 13000 § 18000 § 15000 S 18000 S 13000 5 15000 § 15000 § 18000 5 2,16000
Aguier § 50000 § 50000 § 50000 | § 50000 | 50000 | § 50000 |§ 50000 (S 50000 |S 50000|S 50000 § 50000 |§ 50000 § 600000
Bonificacionss S 10000 § 10000
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DETALLE HISTORICO DE INGRESOS Y EGRES(QS
TIENDA "MAR Y 50L"
PERIODOS DEL ANO 2020 AL 2024

INGRESOS

Ventas Ado 2020 $ 200000 $2.50000 $2,00000 $1600.00 $400000 $170000 § 600000 § 360000 |§ 250000 § 300000 § 400000 § 800000 § 4090000
Ventas Ado 2021 $ 240000 $2.90000 $240000 $1900.00 $4900.00 §$1900.00 § 690000 § 400000 |§ 290000 § 350000 § 440000 § 540000 § 4650000
Ventas Ado 2022 $ 270000 $3.10000 $280000 $200000 $5700.00 $240000 § 750000 § 450000 |§ 370000 § 390000 § 510000 § 890000 § 5230000
Ventas Ado 2023 $ 340000 $370000 $3000.00 $2900.00 $640000 $290000 § 750000 § 590000 |§ 470000 § 450000 $ 580000 § 990000 § 6150000
Ventas Ado 2024 $ 300000 $440000 $4900.00 $3700.00 $5900.00 $4.10000 § 690000 S 640000 |S 590000 § 490000 $ 570000 § 970000 § 6640000

Totaldelngresos $14,400.00 $16,600.00 $16,000.00 §$12,100.00 $26900.00 $13,000.00 $34800.00 S$2440000 $19,700.00 $19.800.00  S$25,000.00 §44,900.00 $ 267,600.00

EGRESOS 2024

§ 1950.00 $2,200.00  $245000 S1,850.00 $23950.00 $2,080.00 § 3450.00 § 3200.00 S 295000 § 2480.00 § 2880.00 § 485000 S 33.200.00
Produccidn $ 195000 | $2.20000 | §2450.00 | §1.850.00 | $2.950.00 | $2,050.00 | § 345000 | § 320000 | § 295000 | § 245000 |§ 285000 | § 435000 § 3320000

§ 162000 $162000 S$165000 S1,62000 $1,620.00 $1620.00 § 162000 § 1,680.00 S 162000 § 162000 § 162000 § 191900 'S 19,799.00
Emgpleados $ 60000 S 600005 600.00|5 600005 60000 |5 60000 § 60000 |5 60000 |S 60000 S 60000|S  60000|S 60000 § 720000
Amz $ 40005 40005 4000(S 4000(S 4000(S 4000 S 4000(5  4000|S 4000 S 4000|S  4000|S 4000 § 430.00
Alimentacién $ 20000 S 20000 S 20000|$ 20000 S 20000 |S 20000 S 20000 (S 20000|S 20000|S 20000(S  20000(§ 20000 § 240000
Tempuastos $  2000/S 2000/$ 2000($ 2000(% 2000[S 2000 § 20005 2000[$ 2000 § 2000]$ 20005 2000 $ 240.00
Teléfono T 3000 5 3000 5 3000 5 3000 % 3000 § 3000 § 3000 5 3000 % 3000 § 3000 5 3000 5 3000 0§ 360.00
Marketing T 30.00 T 3000 § 4500 0§ 105.00
Internat $  5000/5 50005 5000(% 3000(% 5000[§5 5000 § 5000(§5 5000(§ 5000 § 50008  5000(§ 5000 § 600.00
Luz $ 18000 | § 18000 |§ 180.00|§ 18000 S 18000 |§ 18000 | § 18000 (S 18000 |S 18000 |§ 18000 |S 18000 |§ 23400 § 221400
Algiler $ 50000 S 500005 350000 (S 50000 S 50000 S 50000 S 500005 50000|S 50000 /S S0000(S  S0000[S 50000 § 600000
Bonificacionss § 20000 § 200.00




ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ANO 2024

ENERO - DICIEMBRE DE 2025

FLUJO DE EFECTIVO

TIENDA “"MAR T $0L
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ANEXO 9

MESES Enero Febrero Felarao Abril Flayo Junic Julio Agoste Fepriembre Qctubre Moviembre Dicicmbre TOTAL
Flujo de Efective de Actividades de Operacion
INGRE3 D%
+] Wentaz $ 452000 % 470000 § 533000 | 4 333000  f EATOO0 | § 454000 | § TES000 | § TA30.00 | § 652000 | § 540000 | § 44000 | §  10,450.00 3 TEI20.00
Total de Ingrezos $ 452000 % 470000 § 5,530,000 FA5000  f 657000 434000 § 165000 § TA30.00  f E.520.00  § 540000 £,440.00  §  10,450.00 3 TE 2000
EGRES0DS
-] Costos Yariables 3 216000 § 255000 § 263500 4 133000 f 343500 % 217000 ¢ 354000 § SEE500 f 326000 % 270000 % 322000 § 5,225.00 3 36,660.00
Costor de Producciing § 206000 § 255000 § 263500 § 133000 f 343500 f 217000 § 354000 FEEEOD 326000 § 270000 % 22000 f 522500 3 36,660.00
-] Costos Fijos 3 152000 § 1720000 4 135000 3 152000 F 152000 % 1,520.00  § 152000 4 155000 % 1720000 4 152000 § 1520000 § 1,513.00 3 16,5:3:3.00
Agua ¥ 40,00 | % 4000 | § 40,00 | % 40,00 | % 40,00 | % 40,00 | % 4000 | § 40,00 | f 4000 | § 40,00 | % 4000 | § 40,00 $ 450,00
Alimentacidn 20000 % 20000 | % 200.00 | % 20000 % 20000 | % 20000 | % 20000 | % 20000 % 20000 | % 200.00 | % 200000 | § 200.00 1 2,400.00
Impuestos | § 2000 % 2000 | § 2000 | % 2000 % 2000 | % 20,00 | % 2000 | % 2000 | f 2000 | § 2000 | % 20000 | f 20.00 3 240,00
Telefone | § 3000 % 000 | § 000 | 3000 % F0.00 | f 3000 % 000 | § 000 | f 000 | § 3000 | % 30000 § 30,00 S F60.00
Salario| $ s00.00 % Soooo | f s00.00 % s00.00 % Soooo % SOo0oo % sooo0o ) f Soooo % Soooo | f s00.00 % Soooo % S00.00 $ 6,000.00
Internet| ¥ 5000 | § 000 % 5000 3 5000 | § 000 | § 0000 | f 000§ 000 | f 000 % 5000 | f 0000 | § 50,00 3 600,00
Alquiler| % S00.00 | % So0.00 | § S00.00 | % S00.00 | % S00.00 | % S00.00 | % S00.00 | § S00.00 | % So0.00 | § S00.00 | § S00.00 | % S00.00 1 6,000.00
Marketing H F0.00 H F0.00 H 45,00 H 105.00
Encrgia Electrica] % 15000 | § 18000 | % 12000 | § 15000 | § 1000 | § 150,00 | § 13000 | § 1000 | § 18000 | % 15000 | § 15000 | § 234.00 3 2,214.00
Eionificacian ] 200.00 ] 200.00
=) EDL‘::"‘__IO:“" provesieates de Actividades de o fappp 3 83000 § 114500 § 4T0.00 $1.965.00 3 65000 $£2.52000 £ 201500 f L740.00 § L1000 % 170000 £ 3.406.00 3 18.061.00
Flujo de Efective en Actividades de Inverzion
iom de Equipo ] - ] 50000 § - 3 - ] -4 150000 % - ] ] - ] - ] - H - -4 2,450.00
Aire Acondicienads ] 400,00
Computadara -5 550,00
Refrigeradera -5 1500000
=) Efectivo neto stilizado en Actividades de $ - -t 95000 3 - % - % - gis0000 § - % S S - -8 - + 2.450.00
Inversion
Flujo de Efectivo en Act
Fimanciacion
-] Prestamo Bascario 1 1,000000 $ 1,000.00
-] Cwota de prestamo -3 107.00 | -4 107.00 -4 107.00 | -3 107.00 | -3 10700 | -4 107.00 | -3 107.00 | -3 107.00 | -4 10700 | -§ 107.00 -4 1070.00
Efectivo meto stilizado en Actividades de
Financiacisn i - i 1.000.00 -3 10700 -§ 10700 -§f 10700 -f 10700 -§f 10700 -§ 107.00 - 107.00 -1 107.00 -1 107.00 -f 10700 -3 T0.00
Incremento Meto de Efectivo duraste <l
periodo § 64000 f HE000 % 103500 § I6I 00 L1E5E 00 -f IA5T 00 § 22300 % 130500 § 163300 % 107300 f 153300 f 323300 1 15541.00
Efectiro al o del periodo 1 250000 1 250000
Efectiro al final del pericdo t 304000 $4,020.00 % 505500 §5.421.00 $7.27T9.00 $6,322.00 § £535.00 31044300 $12,076.00 §13,143.00 §14.742.00 1804100 1 18.041.00
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ANEXO 10

INVENTARIO DE ENTRADAS Y SALIDAS ANO 2024

TIENDA “MAR Y SOL”
cODIGO PRODUCTO DESCRIPCION . . ENTRADAS SALIDAS TOTAL Costo Total
b d

PO01 Gaseosas Paguete de 24 unidades en lata SO0 300 175 625 5 B340 5§ 5,250.00
P02 Jugos Paguete de 24 unidades en lata 400 100 75 425 S 840 5 3,570.00
PDO3 Gatorade Paguete de 12 unidades 300 100 75 325 5 600 5 1,950.00
FOO4 Cerveza Paguete de & unidades en lata 500 200 175 525 5 510 5 2,677.50
POOS Azua Paguete de 24 unidades en bolza 4000 500 444 4056 5 050 5 2,028.00
PODE Boguitas Tira de 12 unidades 1000 300 200 1100 5 024 5 924.00
PDO7 Galletas Paguete de 12 unidades 500 100 100 500 5 288 5 1,440.00
POOE PandeCaja Cajasde 12 unidades 300 200 1 455 S 10.80 5 5,022.00
POOD Deterzente Paguete de 12 unidades 1500 0 303 1157 5 050 5 598.50
PO10 Papel Higienice  Paguete de 4 unidades 2000 200 400 1300 S 050 S 0. DO

o o o s =
1] (1] o 5 = ]
TOTAL DE COSTO 5 24,360.00



FECHA CODIGO PRODUCTO
.

N-202407 02/11/2024 PO10 Papel Higiénico
N-2024-08 10/11/2024 POOS Pan de Caja
N-2024-06 12/11/2024 POOT7 Galletas
N-2024-04 15/11/2024 POOG Bogquitas
N-2024-09 15/11/2024 POOS Agua
N-2024-03 20/11/2024 POD4 Cerveza
N-2024-05 24112024 POO3 Gatorade
N-2024-02 27112024 POO2 lugos
N-2024-01 29/11/2024 POD1 Gaseosas

Total ENTRADAS [COMPRAS)

CANTIDAD

200
200
10
30D
GO0
200
10
106D
300

FECHA cODIGO PRODUCTD COSTO UNITARIO
v v
p-2024-219 05/12/2024 POO5 Agua 444 5 050 5
p-2024-220 05/12/2024 PO04 Cerveza 175 5 510 5
p-2024-221 10/12/2024 POOG Boguitas 200 5 0834 5
p-2024-222 12/12/2024 POO1 Gaseosas 175 5 240 5
p-2024-223 12/12/2024 PDOT Galletas 100 5 288 5
p-2024 224 15/12/2024 PO10 Papel Higiénico 400 s 050 5
p-2024-225 15/12/2024 POOG Detergente 303 5 050 5
p-2024 226 15/12/2024 POOE Pande Caja 35 s 10.80 5
p-2024-227 20/12/2024 PDO2 lugos 75 5 840 5
p-2024-228 21/12/2024 FO03 Gatorade 75 5 600 5
Total SALIDAS [INGRESOS) 5

LU oy T oy R W T U S W SR Wy T g Ry

COSTO TOTAL

222 00
892 50
168.00
1,470.00
25800
200,00
151.50
378.00
630,00
450,00

4,850.00

Costo Unitario

0.50
10.30
2.88
0.834
0.50
5.10
6.00
&.40
2.40

P.U. DEVENTA

v
1.00
10.20
1.68
16.80
5.76
1.00
1.00
21.60
16.20
12.00

INGRES0S POR VENTA

5
]
5
]
5
5
5
5
5
5

Costo Total

e

100,00
2, 160000
283.00
252.00
250,00
1,020000
G00.00
240.00
2520000

8,030.0:0

444 00
1,755.00
336.00
2,940.00
576.00
400.00
303.00
756.00
1,260.00
900.00,

5,70:0.00
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