











ANEXO 19 — Explicacion producto y sus caracteristicas.

FUENTE: PROPIA

ANEXO 20 — Proyeccion video generacion de ideas.

FUENTE: PROPIA
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v" ANEXO 21 — Sesién canales de distribucion.

FUENTE: PROPIA

v' ANEXO 22 — Guia de Ingresos, gastos y Punto de Equilibrio.

TEMATICA: INGRESOS Y GASTOS
ACTIVIDADES

Plan unico de cuentas (naturaleza de las cuentas)
Concepto de ingreso

Fuentes de ingresos

Tipos de ingresos

Como aumentar las ventas

Concepto de gasto

Clasificacion de gastos

Concepto Punto de equilibrio

Formula punto de equilibrio

10 Ejercicio Estado de Resultados
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Desarrollo de actividades

Plan anico de cuentas (naturaleza de las cuentas)

El Plan Unico de Cuentas PUC, es un sistema concebido para armonizar y unificar el sistema
contable de los sectores de la economia Colombiana. En la actualidad existen 19 planes Unicos de
cuentas.

El plan Gnico de cuentas estd compuesto por un catélogo de cuentas y la descripcion y dinamica
para la aplicacion de las mismas, las cuales deben observarse en el registro contable de todas las
operaciones o transacciones econoémicas.

La codificacion del Catalogo de Cuentas esta estructurada sobre la base de los siguientes niveles:

Clase: El primer digito
Grupo: Los dos primeros digitos
Cuenta: Los cuatro primeros digitos

Subcuenta:  Los seis primeros digitos
Las clases 1, 2 y 3 comprenden las cuentas que conforman el balance general; las clases 4, 5, 6 y
7 corresponden a las cuentas del estado de ganancias o pérdidas o estado de resultados y las

clases 8 y 9 detallan las cuentas de orden.

Naturaleza de las cuentas

Cuenta Débito Crédito
Activo v
Pasivo

Capital

ingreso

<<

Costos

Gastos

<<
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Concepto de ingreso

Constituye un incremento de los recursos economicos de una entidad, producido a lo largo de un
ejercicio econdémico en la forma de entradas o aumentos de valor de los activos, o bien, como una
disminucion o decremento de las obligaciones o pasivos, que dan como resultado un incremento
del patrimonio y, que no estan relacionados con los aportes de capital de los propietarios del
mismo.

La definicion de ingresos incluye tanto los ingresos derivados de las actividades habituales de la
entidad como las utilidades o ganancias. A su vez, en estas ganancias se incluyen también las no
realizadas, como, por ejemplo las provenientes de la revalorizacion de activos obtenidos por la
aplicacion de criterios de valoracion diferentes del precio de adquisicion.

Fuentes de ingresos

Es la Forma como la empresa genera los ingresos, estos ingresos pueden ser de un solo pago o de
pagos recurrentes. La generacién de estos ingresos se pueden derivar de diferentes tipos de
clientes los cuales hayamos identificado en nuestro modelo de negocio™ segmentacion de
mercado” debemos encontrar una 0 méas fuentes que generen ingresos gracias a la venta de
nuestra propuesta de valor.

Existen varias formas de generar fuentes de ingresos:

e Venta de activos o venta directa (venta por productos)

e Cuota por derecho de uso (cobro por uso)

e Cuota de suscripcién (fee/cuota de suscripcion)

e Préstamo/alquiler/leasing (cobro por préstamo o arriendo)
e Concesion de licencias (licencia de uso)

e Gastos de corretaje/comision (intermediacién)

e Publicidad (cobro por espacios publicitarios)

Fuente de Ingresos Descripcion Ejemplos

sobre un Materizles odon

Equipos den
2 Cuota por derecho de uso Ingreso directamente asociado (y generalmenta Atencion odontoldgica.
{cobro por uso) proporcional) 3l uso de un sernvicio. Confeccion de protesis,
Cuota de suscripcidn Meanka de s Al e dn gkl Club Diente Felz
M venia de accesa coninuo de un serach - g o
(feelt Crpcon) 1] al Premiurr
4 Préstamo/alquilerfleasing Venla del derecho lemporal de acoeso y uso de Alguiler de consulloro,
(cobro por préstamo o arriendo) un bien fisico Aquiler de equipos.
Concesidn de licencias Permisidn para utlizar propiedad intelectus
(licencia de usc patentada en cambio de un tarifa.
5 Cld| I 3 rd u 19
I fia r entr i i
= Publicidad Ingrasos que provienen de la divulgacidnde un Promocidn/venta de

(cobro por espacios publicilarios) preducto, servicio o marca GUME Productss de
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Tipos de ingresos

e [INGRESOS ACTIVO O GANADO

Es el ingreso que obtienes por realizar un trabajo. Es decir, ganas el ingreso a cambio de realizar
un trabajo activo cambiando tus horas por dinero.

Con este tipo de ingresos si no trabajas no recibes dinero. Es el tipo de dinero que reciben todos
los trabajadores por cuenta ajena y la mayoria de autdnomos. Suele ser el Gnico tipo de ingreso
que entra en la mayoria de las casas.

e INGRESOS POR GANANCIA DE CAPITAL O PORTFOLIO

Este tipo de ingresos son mejores que los ingresos activos. Los ingresos por ganancia de capital o
portfolio ya no estan directamente relacionados con tu tiempo ya que ya no cobras a tanto por
hora. Sin embargo si vas a necesitar gastar tiempo y esfuerzo en conseguirlo

Se trata de comprar para después vender consiguiendo un beneficio en esa transaccion. A no ser
gue con una sola venta consigas una enorme cantidad de dinero, vas a tener que estar
continuamente comprando y vendiendo para conseguir tus ingresos.

¢ [INGRESOS PASIVOS O DE FLUJO DE CAJA

Son ingresos que obtienes pasivamente. No son a cambio de tu tiempo realizando un trabajo. Se
obtiene a través de activos que compras y que generan dinero por si mismos, todos los meses,
trimestres o0 afios, y que no necesitan que tu estés haciendo nada activamente para que te lleguen.

Generalmente un propietario de una de estas inversiones no quiere venderla ya que esto supone
renunciar al ingreso pasivo y regular. Si compras acciones de empresas que reparten dividendos,
cada cierto tiempo te encontraras con ingresos pasivos en tu cuenta. Si compras una casa y en
lugar de reformarla y venderla, la alquilas, todos los meses tendras dinero entrando en tu cuenta.
Con estos tipos de ingresos recibes beneficios, ingresos pasivos o flujos de caja positivos.

Como aumentar las ventas (Tips)

v" Dale una identidad a tu negocio. Témate tu tiempo para disefiar una imagen corporativa Gnica
e impactante. Elabora un logotipo, un slogan, una mision, una vision, un nombre comercial y
cualquier otro elemento que te distinga de la competencia.

v’ Establece metas de ventas diarias, semanales y mensuales (si aun no las tienes). Cada vez que
cumplas tus metas proponte metas mas y mas grandes.

v Elabora una base de datos de clientes. Consigue sus correos, sus teléfonos, direccién y
cualquier informacion adicional que te pueda ser Util para mantener contacto con ellos y


http://www.negociosyemprendimiento.com/cuidando-la-imagen-y-presencia-de-tu-empresa
http://www.negociosyemprendimiento.com/cuidando-la-imagen-y-presencia-de-tu-empresa
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desarrollar estrategias de fidelizacion.

v' Las ventas de un negocio se pueden incrementar drasticamente con pequefios cambios en el
empaque de los productos, decoracion del local comercial, organizacion del mobiliario en el
local, etc. En otras palabras, la idea es hacer Merchandising para que los productos sean mas
atractivos a la vista del cliente.

v" Dales razones a tus clientes para que quieran volver y para que te recomienden con sus amigos.
No te olvides de lo basico: ofrecer un producto de calidad acompafiado de un buen servicio al
cliente.

Sorprende a tus clientes ofreciéndoles experiencias positivas en la compra y consumo de tus
productos. Recuerda que el marketing experiencial es clave para destacar de la competencia y
ganar la preferencia en el mercado.

v' Capacita a tus vendedores para que aprendan técnicas y estrategias de ventas que les permitan
ser mas efectivos en cada oportunidad. Aqui puedes encontrar gran cantidad de material para
aprender sobre ventas.

v Crea una cultura de competencia sana entre tus vendedores. Ofrece incentivos al vendedor del
mes y otros reconocimientos que los motiven a vender cada dia mas.

v Disefia una politica de garantia y de calidad que dé confianza a los clientes potenciales,
especialmente cuando hay productos similares de menor precio en el mercado.

v Ofrece muestras gratis de tus productos o servicios. No es una tactica que se pueda aplicar a
todo tipo de negocios, pero siempre que sea posible es una muy buena estrategia a implementar.

Concepto de gasto

Constituyen un decremento de los recursos econémicos de la entidad producido a lo largo de un
gjercicio, en forma de salidas o decrementos del valor de los activos, o bien, como un aumento de
los pasivos, que originan una disminucion del patrimonio y, que no estan relacionados con
distribucion del mismo a los propietarios del capital

La definicidn de gastos incluye tanto los gastos derivados de las actividades habituales de la
entidad como las perdidas, las cuales pueden surgir o no de las actividades habituales o de
siniestros. A su vez, estas pérdidas incluyen también las no realizadas, como, por ejemplo, las
provenientes de desvalorizacion de los activos, obtenidos de las aplicaciones de criterios de
valoracion diferentes del precio de adquisicion

Clasificacion de gastos

POR SU FUNCION:



http://www.negociosyemprendimiento.com/merchandising-la-estrategia
http://www.negociosyemprendimiento.org/2013/02/marketing-experiencial-y-la-dopamina.html
http://www.negociosyemprendimiento.org/2009/07/super-pack-de-ventas-libros-revistas.html
http://www.negociosyemprendimiento.org/2009/07/super-pack-de-ventas-libros-revistas.html
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v' Gasto de distribucion
Corresponden al area que se encarga de llevar los productos terminados desde la empresa hasta el
consumidor: sueldos y prestaciones de los empleados del departamento de ventas, comisiones a
vendedores, publicidad, etcétera.

v' Gasto de administracion
Se originan en el area administrativa, relacionados con la direccion y manejo de las operaciones
generales de la empresa: sueldos y prestaciones del director general, del personal de tesoreria, de
contabilidad, etcétera.

v' Gastos financieros

Se originan por la obtencion de recursos monetarios o crediticios ajenos.

POR SU IDENTIFICACION:

v" Gastos indirectos

Son las erogaciones que no se pueden identificar o cuantificar plenamente con los productos o
areas especificas. No varian de manera proporcional con el nimero de productos que se fabrican.

POR SU GRADO DE VARIABILIDAD

v’ Gastos fijos

Son las erogaciones que permanecen constantes dentro de un periodo determinado,
independientemente de los cambios en el volumen de operaciones realizadas. Ejemplo:
impuestos, seguros, renta de edificio, maquinaria y equipo

Concepto Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es una herramienta clave de analisis financiero utilizada por los
empresarios para saber en qué momento la empresa ni gana ni pierde dinero (su beneficio es
cero). Es decir, conocer el punto de equilibrio le ayudara a saber cuanto tiene que vender para no
perder dinero y a partir de qué nimero de unidades vendidas su empresa empieza a ganar dinero.

Formula punto de equilibrio
Aplicar formula del punto de equilibrio La formula para hallar el punto de equilibrio es:
Pe = CF/ (PVU - CVU)

Donde: Pe: punto de equilibrio (unidades a vender de tal modo que los ingresos sean iguales a los
costos). CF: costos fijos. PVU: precio de venta unitario. CVU: costo variable unitario.
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El resultado de la formula seré en unidades fisicas; si queremos hallar el punto de equilibrio en
unidades monetarias, simplemente debemos multiplicar el resultado por el precio de venta.

FUENTES
CONTABILIDAD Y PRESENTACION DE ESTADOS FINANCIEROS, EDUARDO GODOY RAMIREZ
PLANEACION FINANCIERA ESTRATEGICA, ANGEL MARIA FIERRO MARTINEZ
https://www.gerencie.com/que-es-y-como-se-calcula-el-punto-de-equilibrio.html
http://www.ingenieria.unam.mx/~materiacfc/costos_clasificacion.html
http://www.ganadineroytiempo.com/tipos-de-ingresos/
http://www.negociosyemprendimiento.org/2013/03/ideas-para-aumentar-las-ventas-de-un-negocio.html
https://es.slideshare.net/jorgemanriguechavez/fuentes-de-ingresos-y-recursos-clave
http://elcontador.net/naturaleza-de-las-cuentas-contables/
http://www.juntadeandalucia.es/empleo/recursos/material _didactico/especialidades/materialdidactico_econtabilidad_financiera/m
odulos/Modulo6.pdf
http://www.asobancaria.com/sabermassermas/home/presupuesto/ingresos-y-gastos/

v" ANEXO 23 — Actividad de Gastos.

EJERCICIO ESTADO DE RESULTADOS:

Clasifique las siguientes operaciones entre gastos, costos e ingresos y elabore un estado de resultados, teniendo en cuenta el siguiente

formato.
ESTADO DEL RESULTADO DEL PERIODO INFORMACION SUMINISTRADA
DEL 1 DE ENERO A 31 DE DICIEMBRE DEL 2017
- Pagode proveedores 522.633.000
VENTAS - Pagode gastos bancarios 5 854.000
COSTO DE VENTAS - Ventade Colchones dobles S 15.684.000
UTILIDAD BRUTA - Pagode capacitacion 5 650.000
_ - Pagodendmina de vendedores S 1.654.000
GASTOS ADMINISTRATIVOS - - Pagodearriendo de local S 600.000
GASTOS DE VENTAS - Ventade Colchones sencillos S 18.962.000
UTILIDAD OPERATIVA - Pagode publicidad S 1.850.000
- - Pagodenomina S 900.000
GASTOS FINANCIEROS
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS |

4 ANEXO 24 — Sesion punto de equilibrio.



https://www.gerencie.com/que-es-y-como-se-calcula-el-punto-de-equilibrio.html
http://www.ingenieria.unam.mx/~materiacfc/costos_clasificacion.html
http://www.ganadineroytiempo.com/tipos-de-ingresos/
http://www.negociosyemprendimiento.org/2013/03/ideas-para-aumentar-las-ventas-de-un-negocio.html
https://es.slideshare.net/jorgemanriquechavez/fuentes-de-ingresos-y-recursos-clave
http://elcontador.net/naturaleza-de-las-cuentas-contables/
http://www.juntadeandalucia.es/empleo/recursos/material_didactico/especialidades/materialdidactico_econtabilidad_financiera/modulos/Modulo6.pdf
http://www.juntadeandalucia.es/empleo/recursos/material_didactico/especialidades/materialdidactico_econtabilidad_financiera/modulos/Modulo6.pdf
http://www.asobancaria.com/sabermassermas/home/presupuesto/ingresos-y-gastos/
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v" ANEXO 25 — Actividad Punto de Equilibrio.

EJERCICIO PUNTO DE EQUILIBRIO:
Una empresa que elabora colchones desea calcular su punto de equilibrio del presente afio y tiene la siguiente informacion:

- Costos Fijos: $10.000.000
- Costos Variables: $2.500 por unidad producida
- Precio de venta: $4.500 por unidad vendida

Halle el punto de equilibrio, remplazando los valores suministrados en la férmula de punto de equilibrio.




v" ANEXO 26 — Sesidn Flujo de efectivo.

v" ANEXO 27 — Guia flujo de caja

TEMATICA: FLUJO DE EFECTIVO
ACTIVIDADES:

Definicion de Flujo neto de efectivo

Obijetivos del flujo de efectivo

Importancia del flujo de efectivo

Ingresos y egresos a tener en cuenta

Principios basicos de la administracion de efectivo
Esquema de flujo de caja

Concejos para aumentar el flujo de la caja
Actividad Flujo de caja

NGO~ ®DNE
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Desarrollo de actividades

Definicion de Flujo neto de efectivo.

Se conoce como flujo de efectivo o cash flow al estado de cuenta que refleja cuanto efectivo queda
después de los gastos, los intereses y el pago al capital. El estado de flujo de efectivo, por lo tanto,
es un estado contable que presenta informacion sobre los movimientos de efectivo y sus
equivalentes.

Los flujos de caja son los movimientos de entradas y salidas de dinero en un periodo dado,
relacionados con los ingresos y egreso de una compafia, Algunos ejemplos de ingresos son: los
ingresos por venta, el cobro de deudas, alquileres, el cobro de préstamos, intereses, etc. Algunos
ejemplos de egresos o salidas de dinero, son el pago de facturas, pago de impuestos, pago de
sueldos, préstamos, intereses, abonos a la deuda, servicios de agua o luz, etc. El principal objetivo
de un flujo de caja es visualizar o proveer informacion relevante sobre los ingresos y egresos de
efectivo de una empresa.

Objetivos del flujo de efectivo

e Proporcionar informacion apropiada a la gerencia.

e Facilitar informacion financiera a los administradores.

e Proyectar en donde se ha estado gastando el efectivo disponible.

e Mostrar la relacion que existe entre la utilidad neta y los cambios en los saldos de efectivo.

e Reportar los flujos de efectivo pasados.

e Evaluacion de la manera en que la administracion genera y utiliza el efectivo.

e Ladeterminacion de la capacidad que tiene una compafiia para pagar intereses y dividendos y
para pagar sus deudas cuando éstas vencen.

e Identificar los cambios en la mezcla de activos productivos.

Importancia del flujo de efectivo

La informacién que contiene un flujo de caja, ayuda a los inversionistas, administradores,
acreedores y otros a:

1. Evaluar la capacidad de una empresa para generar dinero

2. Evaluar la capacidad de una empresa para cumplir con sus obligaciones contraidas y repartir
utilidades en efectivo

3. identificar las necesidades de financiamiento, en la cual nos permite contestar las siguientes
preguntas:
v ¢ Cuanto podemos comprar de mercancia?
v ¢Podemos comprar al contado o es necesario solicitar crédito?,
v ;Debemos cobrar al contado o es posible otorgar crédito?
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FUENTES

https://debitoor.es/glosario/definicion-flujo-efectivo

https://es.slideshare.net/albertojeca/analisis-del-flujo-de-efectivo

http://formulacionandproyectosiuta.blogspot.com.co/2015/07/estructura-de-un-flujo-de-caja.html

http://www.elfinancierocr.com/pymes/liguidez-estrategia-flujo_de caja-flujo_de efectivo-dinero-plata-finanzas-
Colegio_de Contadores_Publicos-Deloitte 0 758924103.html

CONTABILIDAD Y PRESENTACION DE ESTADOS FINANCIEROS, EDUARDO GODOY RAMIREZ

PLANEACION FINANCIERA ESTRATEGICA, ANGEL MARIA FIERRO MARTINEZ



