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ANEXO 7 

ACTA DE RESPONSABILIDAD PARA LA PARTICIPACION EN LA MUESTRA 

EMPRESARIAL. 
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ANEXO 8 

FOTOS SESIONES- CAPACITACIÓN EN EMPREDIMIENTO Y CREACION DE 

EMPRESA. 
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PROLOGO 

 

 

Esta cartilla intenta ser una herramienta práctica para las madres pertenecientes a la Asociación 

ASOMEJOR, y para la planificación de proyectos de nuevos emprendedores. Se ofrece una 

visión general de conceptos y pasos básicos para ser un emprendedor y crear una microempresa. 

 

Nos hemos basado en el conocimiento adquirido en las carreras de Administración de Empresas 

y Contaduría pública de la Universidad de la Salle, impartiendo de esta manera la información 

con un objetivo principal de crear un proyecto. 

 

Agradecemos de ante mano el compromiso adquirido por las directivas de la asociación y de las 

madres que se involucraron al proyecto. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



113 
 

 
 

1. EMPRENDIMIENTO EMPRESARIAL 

 

 

Emprendimiento es un término muy utilizado últimamente, ante la necesidad de superar 

constantes y crecientes problemas económicos. 

 

La palabra emprendimiento viene del termino entreperneur (Emprendedor), palabra francesa que 

data del siglo XVII, y se traduce literalmente como “mediador”; y se refiere a la capacidad de 

una persona para hacer un esfuerzo adicional por alcanzar una meta u objetivo. 

 

 

1.1. EMPRENDEDOR 

 

Es alguien con capacidad de innovar, voluntad de experimentar y deseos de 

crear. 

El emprendedor un poco nace y un poco se hace 

 

1.1.1. Cualidades personales de un Emprendedor  

 

 Creatividad: Tiene la Facilidad de imaginar proyectos y nuevas ideas, proponer 

soluciones, analiza e investiga. 

 Autonomía: No necesita supervisión, sabe elegir, toma iniciativa y decisiones. 
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 Confianza en sí mismo: Es positivo, tiene aptitudes y capacidades, confía en los 

recursos y las posibilidades. 

 Tenacidad: Da prueba de constancia y perseverancia. 

 Sentido de la Responsabilidad: Cumple obligaciones consigo mismo y con los demás, 

asume el riesgo, actúa con decisión en medio de las circunstancias. 

 

1.1.2. Cualidades  Sociales de un Emprendedor  

 

 Liderazgo: confía en las cualidades personales, conocimientos y habilidades de los 

demás y los tiene en cuenta en la realización de proyectos.  

 Espíritu de equipo: Capacidad en la estrecha colaboración compartiendo objetivos y 

métodos de actuación. 

 Solidaridad: Acepta y se siente responsable de la elección del grupo y su organización. 

 

1.2. IDEA DE EMPRESA 

 

Una idea surge como consecuencia de la detección de una 

oportunidad de negocio.  

 

1.2.1. Factores que determinan una idea de negocio 

 Experiencias ajenas 

 Nuevos Mercados 

 Conocimiento Técnico 
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 Experiencia Propia 

 Nuevo producto o Servicio innovador 

 Formación Profesional 

Una idea de negocio no siempre debe ser novedosa, todo depende de la sensibilidad que se tenga 

al cambio. 

1.2.2. Cambios que impactan una idea de negocio 

 

 Demográficos 

 Sociales y Económicos 

 Legales 

 Empresariales 

 

1.2.3. Como se genera una idea de negocio. 

  A partir de: 

 Experiencia laboral 

 Cambio de Entorno 

 Información personal 

 Mediante:  

 Creación de un sistema 

 Aplicación de habilidades 

 Para:  

 Hacer las cosas mejor que otros 

 Satisfacer una necesidad no satisfecha 
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 Ocupar un nicho de mercado 

 Idear una nueva forma de hacer 

 

1.2.4. Evaluación de una idea de negocio 

 

Para evaluar una idea de negocio debemos entender  y responder las siguientes preguntas: 

 ¿Me gusta lo que hago? 

 ¿Cuál es el producto o servicio? 

 ¿A quién va dirigido?  

 ¿Cuál sería otro producto que ofrecería? 

 ¿Qué idea asociamos a la oferta central? 

 ¿Qué nos va a diferenciar? 

 ¿Qué necesitamos? 

 ¿Tenemos los conocimientos y las capacidades adecuadas? 

 

Teniendo en cuenta las respuestas podemos llevar a cabo nuestro plan de emprendimiento. 
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2. CREACION DE EMPRESA 

 

2.1. GENERALIDADES SOBRE LAS EMPRESAS 

 

2.1.1. CONCEPTOS GENERALES  

 

 Comerciante: Es una persona natural o jurídica que habitualmente se ocupa de algunas 

actividades que son consideradas mercantiles 

 

 Actividad mercantil: se denomina a la realizada por las personas que participan en el 

mercado ofreciendo bienes o servicios, valorables en dinero, son el ánimo de obtener 

ganancias o lucro. 
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 Empresa: Es un Grupo social, unidad productiva, en el que, a través de la 

Administración del capital y el trabajo, se produce bienes y servicios tendientes a la 

satisfacción de las necesidades de la Comunidad.  

Son fuente de ingresos para trabajadores, proveedores, gobierno y empresarios, 

promueven el desarrollo económico de la sociedad, contribuyen al sostenimiento de 

servicios públicos, representa un medio para la realización de o satisfacción personal, y 

fomenta la capacitación y el desarrollo de habilidades, así como la inversión y formación 

en capital. 

 

 Establecimiento de comercio: El conjunto de bienes organizados por el empresario para 

realizar los fines de la empresa 

 

 Sociedad: Se entiende como sociedad a un contrato que se realiza entre dos o más 

personas con el objetivo de realizar un negocio. A partir del contrato se origina una 

persona jurídica que es diferente a la de los socios que integran a la sociedad 

 

 

 

2.1.2. TIPOS DE EMPRESAS 
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2.1.2.1. Según Magnitud: 

 

 Microempresa: Planta no superior a 10 empleados y activos no superiores a 500 

SMMLV.  

 Pequeña: Planta entre 11 y 50 empleados y activos entre 501 y 5000 SMMLV.  

 Mediana: Planta entre 51 y 200 empleados y activos entre 5001 y 30000 SMMLV. 

 Gran Empresa: Planta superior a 201 empleados y activos mayores a 30001 

SMMLV. 

 

2.1.2.2. Según Origen Capital 

 

 Privada: Con Capital de Empresas no gubernamentales. 

 Publica: Con Capital Gubernamental  

 

2.1.2.3. Según Régimen Jurídico: Estas son según su tipo de sociedad. 

 Sociedad Limitada: Se constituye mediante escritura pública entre mínimo dos 

socios y máximo veinticinco, quienes responden con sus respectivos aportes, y en 

algunos casos según el Código de Comercio artículos 354, 355 y 357, se puede 

autorizar la responsabilidad ilimitada y solidaria, para alguno de los socios. Los 

socios deben definir en la escritura pública el tiempo de duración de la empresa y 

podrán delegar la representación legal y administración en un gerente, quien se 

guiará por las funciones establecidas en los estatutos. El capital se representa en 

cuotas de igual valor que para su cesión, se pueden vender o transferir en las 
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condiciones previstas en la ley o en los respectivos estatutos. Cualquiera que sea el 

nombre de la sociedad deberá estar seguido de la palabra "Limitada" o su abreviatura 

"Ltda" que de no aclararse en los estatutos hará responsable a los asociados solidaria 

e ilimitadamente. 

 Sociedad Colectiva: Se constituye mediante escritura pública entre dos o más 

socios quienes responden solidaria, ilimitada y subsidiariamente por todas las 

operaciones sociales. Cuando se constituye este tipo de sociedad, se debe definir en 

la escritura pública el tiempo de duración de la empresa, el que deseen sus socios, 

quienes a su vez podrán delegar la administración de la sociedad en otras personas 

extrañas, pero perdiendo así la posibilidad de diligenciar o gestionar negocios. 

Cada socio deberá entregar sus aportes en capital, especie o con trabajo, definiendo 

de ésta manera el capital social de la empresa, el cual no tiene ni un mínimo ni un 

máximo según la ley comercial. Es importante saber que la razón social de estas 

sociedades se forma con el nombre completo o solo apellido de uno de los socios, 

seguido de la palabra "y compañía", "hermanos" o "e hijos". Esto quiere decir que no 

podrá ir un nombre de un extraño en la razón social.  

 Sociedad En Comandita Simple: Se constituye mediante escritura pública entre 

uno o más socios gestores y uno o más socios comanditarios o capitalistas. Los 

socios gestores responden solidaria, ilimitada y directamente por las operaciones y 

los socios capitalistas o comanditarios solo responden por sus respectivos aportes. 

Cuando se constituye éste tipo de sociedad, se debe definir en la escritura pública el 

tiempo de duración de la empresa. 
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Solo los socios gestores podrán administrar la sociedad o delegar esta administración 

en terceros, cosa que no podrán hacer los socios capitalistas. Los socios capitalistas o 

comanditarios aportan capital mientras los gestores aportan la administración de los 

capitales y el desarrollo de los negocios. Se debe tener claridad en la razón social de 

estas sociedades, la cual se forma exclusivamente con el nombre completo o solo 

apellido de uno o más socios colectivos comanditarios o gestores; seguido de la 

palabra "y compañía" o su abreviatura "& Cia" y seguido de la abreviación "S. en C". 

 Sociedad Anónima: Se constituye mediante escritura pública entre mínimo cinco 

accionistas quienes responden hasta por el monto o aporte de capital respectivo que 

han suministrado para la sociedad. Se debe definir en la escritura pública el tiempo 

de duración de la empresa y que lo hayan expresado en su documento de fundación o 

estatutos. 

La administración de ésta sociedad se desarrolla con la asamblea general de 

accionistas quienes definen el revisor fiscal y la junta directiva, quien a su vez define 

al gerente, quien es la persona que asume la representación legal de la sociedad. El 

capital se representa en acciones de igual valor que son títulos negociables, todo ello 

es el capital autorizado y se debe aclarar cuánto de esto es capital suscrito y cuánto 

capital pagado. Su razón social será la denominación que definan sus accionistas pero 

seguido de las palabras "Sociedad Anónima" o su abreviatura "S.A." 

 Sociedad En Comandita por Acciones: Se constituye mediante escritura pública 

entre uno o más socios gestores y por lo menos 5 socios capitalistas o comanditarios. 

Los socios gestores responden solidaria, ilimitada y directamente por las operaciones 
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y los socios capitalistas solo responden por sus respectivos aportes. Cuando se 

constituye éste tipo de sociedad, se debe definir en la escritura pública el tiempo de 

duración de la empresa, solo los socios gestores podrán administrar la sociedad o 

delegar esta administración en terceros, cosa que no  podrán hacer los socios 

capitalistas. 

El capital se representa en acciones de igual valor, que son títulos negociables 

aportados por los capitalistas e inclusive por los socios gestores, quienes separan su 

aporte de industria el cual no forma parte del capital. Se debe tener claridad en la 

razón social de estas sociedades, la cual se forma exclusivamente con el nombre 

completo o solo apellido de uno o más socios colectivos, seguido de la palabra "y 

compañía" o su abreviatura "& Cia" seguido en todo caso por las palabras "Sociedad 

en Comandita por Acciones" o su abreviatura "SCA". 

 La Empresa Asociativa de Trabajo: es una organización económica productiva, 

cuyos asociados aportan su capacidad laboral por tiempo indefinido, y algunos 

además aportan alguna destreza tecnológica o conocimiento necesario para el 

cumplimiento de los objetivos de la empresa. 

Las Empresas Asociativas de Trabajo (EAT), tienen como objetivo la producción, 

comercialización y distribución de bienes básicos de consumo familiar o la 

prestación de servicios individuales o conjuntos de sus miembros. Una Empresa 

Asociativa de Trabajo se deberá constituir por acta de constitución junto con los 

estatutos, por escritura pública o documento privado. 
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Una Empresa Asociativa debe contar como mínimo con tres asociados y máximo 

diez, si su objeto social consiste en la producción de bienes; por el contrario, si se 

trata de una empresa prestadora de servicios el número máximo será de veinte.  

 Sociedades Agrarias de Transformación: retomando las apreciaciones 

realizadas por el doctor Tito Livio Caldas en su libro Las sociedades agrarias de 

transformación, la gran revolución agraria de hoy, las sociedades agrarias de 

transformación (SAT) son un nuevo tipo de sociedad constituidas como empresas de 

gestión, en las cuales no se exige el riesgoso aporte del fundo o la granja del socio, 

solo las personas titulares de explotación agraria pueden ser socias de la SAT. 

Las SAT cuentan con objeto social exclusivo, el cual deberá indicar expresamente lo 

siguiente, "Desarrollar actividades de postcosecha y comercialización de productos 

perecederos de origen agropecuario y la prestación de servicios comunes que sirvan a 

su finalidad". 

Dentro de sus principales operaciones las SAT se dedicarán a la compra de productos, 

para clasificarlos, someterlos a transformaciones si es del caso, empacarlos y 

venderlos al mejor postor en el mercado. Negociar y adquirir los insumos en las 

cantidades y calidades que les exijan sus socios y cobrarles a estos sus servicios de 

acuerdo con las reglamentaciones acordadas. 

Podrá ser socio la persona natural y ostentar la condición de titular de explotación 

agraria, en calidad de propietario, poseedor, tenedor o arrendatario con un contrato de 

explotación no menor a cinco años. 
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De igual forma, podrán ser socios las personas jurídicas de carácter privado dedicadas 

a la comercialización de productos perecederos. En todo caso, el número de socios, 

como personas naturales, deberá ser superior al número de socios como personas 

jurídicas. El número mínimo de socios necesario para la constitución de una SAT será 

de tres. 

2.1.2.4. Según Actividad 

 

 Industrial: Extractivas o Manufactureras 

 Comercial: Mayorista, Minorista, Comisionista o Multinivel.} 

 De Servicios: Trasporte, Turismo, Educación, Salud, Financieras u outsourcing 

 

2.1.3. CLASES DE EMPRESARIOS: 

 

2.1.3.1. INDIVIDUAL: Es una persona natural o Física, cualquiera que sea su sexo, 

estirpe o condición que siendo mayor de edad habitualmente ejerza el comercio. 

 

2.1.3.2. SOCIAL: Es toda persona Jurídica, capaz de ejercer derechos, contraer 

obligaciones civiles, de ser representada judicial o extrajudicialmente, que 

habitualmente ejerza el comercio. 
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2.1.4. OBLIGACIONES DE LOS EMPRESARIOS:  

 

2.1.4.1. Matricularse en registro mercantil 

- El Registro Mercantil: El registro mercantil tiene por objeto llevar la matricula de 

los comerciantes y de los establecimientos, así como la inscripción de los actos, libros 

y documentos que la ley determine. El registro mercantil es de carácter público, está a 

cargo de las Cámaras de Comercio, pero la superintendencia de industria y comercio 

determina los libros necesarios, para cumplir su finalidad, la forma de hacer las 

inscripciones que tienden a su perfeccionamiento. 

 

Pasos para matricularse en el Registro Mercantil:  

o Estudio Previo del nombre: Se verifica que no tenga el mismo nombre de 

otra empresa ya inscrita. 

o Solicitud  de matrícula: se presenta durante el mes siguiente a la que en la 

persona natural o jurídica empezó a ejercer el comercio. 

o Presentación del formulario: Se efectúa mediante el diligenciamiento del 

formulario de registro único mercantil. 

o Contenido de la Solicitud de matrícula: Datos personales, de la Actividad a 

ejercer, Financieros, y de personas autorizadas. 

o Inscripción y prueba: Diligenciados los documentos se efectúa la inscripción 

y se prueba con certificado expedido en Cámara de Comercio. 
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o Libros de comercio que deben llevar los Comerciantes: libro de 

contabilidad, libro de registro de accionista o socios, libro de actas de 

asambleas o junta de socios y libro de actas de junta directiva. 

 

2.1.4.2. Llevar una Contabilidad 

Contabilidad: Puede ser  definida como un sistema de información, compuesto por el 

conjunto de principios, procedimientos y técnicas, que permiten 

identificar, clasificar, registrar, representar, revelar, analizar y controlar 

las operaciones realizadas por una empresa o negocio, entre otras , su 

situación y desempeño económico y financiero  

 

Importancia: La contabilidad cumple una función eminentemente social, determinada 

por la creciente necesidad de contar con información útil, que permite determinar, entre 

otros    aspectos, si un negocio es o no rentable y las garantías que este representa para 

terceros, tales como el Estado, acreedores, inversionistas, prestamistas, accionistas, 

empleados y públicos en general; así mismo, facilita el proceso de toma de decisiones de 

carácter administrativo, financiero y contable, de forma que asegure la proyección de la 

empresa, acorde con el objeto social para la cual fue creada. 

 

Objetivos:  

- Conocer y demostrar los recursos y obligaciones de un ente económico, sus cambios 

y el resultado obtenido en un determinado periodo. 

- Presentar en una fecha o periodo establecido la situación financiera de una empresa. 
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- Interpretar cada uno de los hechos económicos para evaluar su rentabilidad o 

prosperidad. 

- Predecir flujos de efectivo 

- Facilitar la toma de decisiones en la proyección y dirección de recursos. 

- Evaluar la gestión administrativa. 

- Contribuye para la evaluación del impacto social que representa la actividad 

económica. 

- Fundamenta la determinación de cargas tributarias, precios y tarifas 

- Ayuda en información estadística nacional. 

 

Doble contabilidad. 

Es aquella Contabilidad engañosa que utiliza los comerciantes para evadir impuestos. 

 

 Cualidades para llevar una buena Contabilidad. 

- Comprensible: Debe ser clara y fácil de entender. 

- Útil: Pertinente y confiable 

- Comparable: Para poder rendir informes. 

 

Términos Básicos de la Contabilidad. 

a) Ecuación fundamental: 

 Pasivo + Patrimonio= Activo 

 Activo – Pasivo= Patrimonio 

 Activo – Patrimonio= Pasivo 
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b) Cuenta: 

El reconocimiento de cada transacción económica debe tener por lo menos, dos 

anotaciones: una para registrar el derecho y otra para registrar la obligación o fuente 

del recurso. 

c) Plan Único de Cuentas: Con el fin de proporcionar trasparencia en el registro 

contable de las operaciones de los comerciantes y asegurar una información contable 

uniforme, comparable y útil es necesario clasificar apropiadamente las operaciones en 

cuentas, bajo una codificación establecida actualmente para el sector de la economía. 

d) Estados Financieros: reflejan la situación económica de una empresa, así como el 

resultado de sus operaciones en una fecha o periodo determinado. Muestra la gestión 

administrativa de la empresa, y fundamentan  el análisis financiero al permitir evaluar 

factores como rentabilidad, solidez, nivel de endeudamiento y proyecciones de la 

Empresa. 

 

2.1.4.3. Conservar correspondencia y documentos de la empresa 

La ley mercantil exige al comerciante y empresarios a conservar los 

papeles de comercio, a dejar fiel copa de correspondencia que dirija o 

reciba en relación a este, y conservarlos de manera ordenada según los 

libros contables. 
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2.1.4.4. Abstenerse de Ejecutar Actos de competencia laboral 

Actos de competencia desleal es todo aquello que tenga por objeto desviar la clientela, 

inducir a error o engaño que genere confusión y mala reputación a otras empresas o 

establecimientos. 

 

2.1.4.5. Obligaciones laborales: 

- Llevar contratos laborales con todo lo de ley. 

+ Tipo de contrato 

+ Prestaciones Sociales 

+ Auxilios  

+ Vacaciones 

+ Aportes parafiscales 

+ Afiliación a EPS y Riesgos Laborales   

 

2.1.4.6. Obligaciones Tributarias: 

- Inscribirse en el RUT, y obtener el Nit. 

- Registrarse como responsable de impuesto de Renta 

- Registrarse como responsable de IVA y del impuesto Nacional al Consumo (Si es el 

Caso) 

- Inscribirse como agente retenedor 

- Presentar declaración de impuestos 

- Pagar impuestos y sanciones  



130 
 

 
 

- Responder los requerimientos que realice la Dirección de Impuestos y Aduanas 

Nacionales (DIAN) 

- Informar cambio de dirección para efectos fiscales y la actividad económica 

- Llevar libros de contabilidad 

- Facturar 

 

2.2.  EMPRESA Y SU ENTORNO 

 

 Entorno Jurídico: Toda Empresa debe tener especial cuidado en cumplir con el marco Jurídico 

que le compete, en Colombia algunas de las Entidades que rigen las empresas son: El Ministerio 

de industria y Comercio, Cámara de Comercio, la DIAN entre otras.    

 

Entorno Económico: Las empresas influyen de manera directa o indirecta en la Economía de un 

país, puesto que se tiene en cuenta según el sector económico en que se desenvuelve, y se toma 

de referencia para el cálculo del Producto Interno Bruto. 

 

Entorno Político: Las empresas pueden ser afectadas según la situación política en la que se 

encuentre el país. 

 

Entorno Social: La existencia de una empresa que produce bienes y/o servicios afecta el entorno 

social mediante la generación de empleos, la influencia en la compras de la población entre otras 

cosas. 
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Entorno geográfico: Es importante el lugar en el que se establece la empresa; el clima, la 

distancia en cuanto a proveedores y clientes y la infraestructura son factores básicos.    

 

2.3. PLANEACION ESTRATEGICA 

 

Comprende una serie de elementos que se plasma en el plan 

estratégico, que se determina por la alta dirección y sirven como 

base para la elaboración de planes tácticos y operacionales. 

 

Visión: Define de manera muy amplia lo que se espera a futuro de la organización. 

Misión: Define el motivo, propósito, fin o razón de ser de la existencia de una empresa u 

organización  

Objetivos: Son el resultado que una empresa pretende alcanzar, o situaciones hacia donde ésta 

pretende llegar, estos deben ser medibles, cuantificables a un tiempo, para lograr la misión. 

Políticas estratégicas: lineamientos generales que deben observar en la tomas de decisiones guía 

para orientar la acción. 

Estrategias: Son los cursos de acción que muestra la dirección y el empleo general de los 

recursos para lograr los objetivos. 

Se toman en cuenta el Análisis DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas). 

Programa: Conjunto de acciones, responsabilidades y tiempo necesarios para implementar las 

estrategias. 

Compromiso: Responsabilidad de la Empresa ante la sociedad 
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Valores: Pautas de conducta o principios que orientan la conducta de los individuos en la 

organización, los Valores de ben compartirse y practicarse por todos los miembros de la 

empresa. 

 

2.4. DIRECCION ESTRATEGICA 

 

La dirección estratégica comprende una serie de elementos en el 

momento de aplicarlo a una empresa entre ellos esta:  

 Toma de Decisiones: Se elige la mejor alternativa para lograr los objetivos de la 

organización.  

 Comunicación: Trasmite y recibe la información necesaria para ejecutar las decisiones, 

los planes y actividades. 

 Motivación: Se obtiene comportamientos, actitudes y conductas del personal para 

trabajar eficientemente y de acuerdo con los objetivos de la empresa.  

 Liderazgo: El liderazgo se utiliza influir, guiar o dirigir a un grupo de personas; este 

incluye el poder, la autoridad, la supervisión la investigación y el mando. 

 

2.5. FACTORES POR CONSIDERAR EN LA CREACION DE UNA EMPRESA 

 

La Creación de Empresa es importante en la sociedad por ser fuente de riqueza y empleo, lo cual 

resulta fundamental para países en vía de desarrollo. 

 

El éxito de la Creación de una empresa depende de los siguientes factores: 
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2.5.1. MERCADO:  

Antes de iniciar cualquier negocio, debe realizarse una investigación de mercado, con la 

finalidad de evaluar si el producto o servicio a ofrecer satisface la necesidad de los clientes, y si 

están dispuestos a comprarlo y si tiene la capacidad económica para adquirirlo. 

 

Se analizan las 5 W (QUIENES?, QUÉ?, DONDE?, CUANDO? Y PORQUE? 

 

2.5.2. RECURSOS: 

 

La creación de Empresa debe combinar diferentes elementos con el propósito de darle el mejor 

empleo y la más adecuada distribución a los recursos de una empresa, los cuales son: 

 

a. Financieros: Capital de inversionistas y financiamiento. 

b. Materiales: Incluye los inmuebles, maquinaria, equipos, herramientas y materias primas. 

c. Humanos: Personal de Trabajo 

d. Tecnológicos: Los instrumentos y la tecnología que ayuda a obtener una mejor eficiencia 

en las operaciones de la empresa. 

 

La Cantidad y la calidad de los recursos dependen de la utilización en formación 

de una empresa y difiere de acuerdo a la circunstancia específica de la 

organización.   
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2.6.  AREAS FUNCIONALES DE UNA EMPRESA: 

 

2.6.1. Finanzas: La finalidad de esta área es obtener recursos monetarios y utilizarlos 

adecuadamente, distribuyéndolos de acuerdo a sus necesidades como: de inversión y 

pagos de obligaciones entre otras funciones. 

2.6.2. Recursos Humanos: Esta área coordina y optimiza las habilidades, los 

conocimientos y las experiencias de todas las personas que trabajan en la empresa, 

con el fin de lograr su máxima eficiencia. 

2.6.3. Producción: En esta área se comprende todo el proceso que se lleva a cabo desde q 

llega la materia prima, hasta que se convierte en producto terminado. 

2.6.4. Mercadotecnia: Una de las áreas importantes de la empresa  la cual comprende la 

distribución y venta del producto terminado como la planeación e investigación de 

mercado. 

2.6.5. Sistemas: Área de manejo y control de información dentro de una organización,     
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CONCLUSION 

 

Emprendimiento Empresarial y Creación de Empresa es una cartilla de conceptos que es 

evidencia de lo estudiado en las capacitaciones para lograr un proyecto empresarial sobre 

bisutería y manualidades en la Asociación Madres cabezas de Familia hacia un futuro Mejor y 

sus asociadas interesadas. 

 

El conocimiento adquirido es una prueba de que es indispensable la educación para salir adelante 

como madres, empresarias y grandes personas.  

 

En esta cartilla se realiza un resumen general del conocimiento que se adquirió y se entrega a las 

madres para que puedan tenerlo como base para un futuro próximo. 

 

Aunque el compromiso de las madres no fue lo que se esperaba, se reconoció el gran talento y 

emprendimiento de las madres que se involucraron al proyecto y se generaron así nuevos 

proyectos de vida. 
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1. DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 

 

 

La microempresa ASOMEJOR BISUTERIA Y ACCESORIOS nace en el año 2013 con un 

capital de $700.000.oo como una entidad dedicada a la elaboración y distribución de accesorios y 

artículos de bisutería femenina con motivos de innovación y valor agregado; bajo el parámetro 

de ayudas a la Asociación a la cual pertenecen. 

ASOMEJOR BISUTERIA Y ACCESORIOS, elabora y distribuye directamente bisutería en 

diferentes presentaciones, tiene convenios con microempresas del sector para garantizar 

competitividad y calidad. 

La especialización de sus productos está dirigida a mujeres, las cuales se encuentran en sus 

mismos lugares de trabajo diario. 

Su mercado principal se encuentra en la localidad de San Cristóbal, específicamente en el 

hospital de San Cristóbal.   
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2. DESCRIPCION DEL PRODUCTO. 

 

 

ASOMEJOR elabora y distribuye: 

Se denomina bisutería (del francés bijouterie) a la industria que produce objetos o 

materiales de adorno que imitan a la joyería pero que no están hechos de materiales 

preciosos. 

Y en  ASOMEJOR la bisutería se encuentra en las siguientes presentaciones a los 

siguientes precios: 

 MANILLAS   $1500 - $7000 

 TOBILLERAS  $3000 - $7000 

 ANILLOS   $1000 - $4000 

 COLLARES   $4000 - $15000 

 ARETES   $1000 - $5000 

 CAMANDULAS  $5000 - $15000 
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3. ANÁLISIS CORPORATIVO 

 

MISION 

ASOMEJOR BISTUERIA Y ACCESORIOS es una microempresa de elaboración y distribución 

de accesorios femeninos, caracterizada por el excelente manejo de recursos naturales y humanos. 

Ofrece óptima calidad e innovación de sus productos; busca satisfacer y agradar con excelencia a 

sus clientes y socios;  adquiriendo beneficios y trabajando por superar sus expectativas. 

 

VISION 

ASOMEJOR BISUTERIA Y ACCESORIOS está proyectada para ser reconocida en el 2015, 

como una Microempresa de mayor competencia en distribución de accesorios femeninos  en la 

Localidad de San Cristóbal, logrando incursionar en grandes ferias Artesanales patrocinada por 

la Alcaldía Local. 

Superando los estándares de calidad y las expectativas de sus clientas y socias. 

 

 

 



142 
 

 
 

4. DOFA 

 

Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas 

Tenemos costos más 

bajos que la 

competencia 

Falta de Compromiso en 

la elaboración del 

producto y entrega del 

producto 

Hay un segmento del 

mercado que podemos 

atender y todavía no lo 

estamos haciendo. 

El mercado no está 

creciendo de acuerdo a lo 

esperado 

Tenemos mejor 

calidad que la 

competencia 

No se tienen 

instalaciones específicas 

para la mano de obra 

Podemos desarrollar 

nuevos productos o 

mejorar los actuales para 

atender necesidades de 

los clientes. 

Los clientes están 

cambiando sus costumbres 

en forma negativa al uso de 

nuestros productos 

La política comercial 

es la adecuada a la 

situación actual y es la 

mejor para nosotros 

No se tiene imagen en el 

mercado 

Podemos desarrollar o 

adquirir nuevas 

tecnologías de 

fabricación 

Los precios en general están 

bajando 

Existe capacitación 

para innovar en 

nuevos productos 

No tenemos los recursos 

financieros necesarios 

Tenemos posibilidades 

de mejorar nuestros 

costos 

El mercado se está 

concentrando en pocos 

clientes 

Tenemos la estructura 

de ventas necesaria 

No conocemos a fondo el 

mercado 

Podemos conseguir 

capital de riesgo a un 

interés atractivo 

Cambios demográficos tiene 

impacto negativo en los 

negocios 

Se tiene el material 

necesario para la 

elaboración del 

producto. 

No se tiene 

asesoramiento continuo 

en procesos de 

administración. 

Mejorará el poder 

adquisitivo de nuestros 

clientes 

Está cambiando la 

tecnología de fabricación en 

el mundo 
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5. PLANTEAMIENTO DE ESTRATEGIAS 

ESTRATEGIAS 

 

FO 

Teniendo en cuenta que tenemos bajos costos frente a la competencia y con las capacitaciones 

que se realizan continuamente; se puede reestructurar los costos, desarrollando nuevos 

productos o mejorando los actuales para atender las necesidades de los clientes, de esta manera 

atacaremos nuevos segmentos del mercado que no se han podido atender. 

Podemos desarrollar o adquirir nuevas tecnologías para ampliar el capital y así seguir 

superando la calidad de nuestros productos, con la política comercial adecuada la cual 

aumentará el poder adquisitivo de nuestros clientes; ayudando de manera positiva su flujo de 

caja. 

FA 

Aunque el mercado no crece  de la manera que se espera, y los clientes cambian de costumbres 

de forma negativa ante nuestros productos, podemos rescatar que la política comercial está de 

acuerdo a la situación actual y enfrenta de manera positiva la competencia en calidad y costos. 

Además se puede atacar de esta manera el cambio tecnológico y los precios bajos; con 

innovación y servicio. 

DO 

Nos concentraremos en el conocer el mercado y segmentos que no se han podido atender, 

realizando un compromiso formal en la elaboración y entrega con posibilidades de mejorar 

costos y desarrollando nuevos productos; de esta manera complementamos la imagen que 

queremos dar a conocer y mejoraremos nuestros ingresos. 
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DA 

 Los cambios demográficos  y el cambio de tecnología en estos productos, no afectan de una 

manera impactante la empresa, puesto que son productos manuales, pero si afectan la 

innovación que podríamos tener para dar a conocer nuestra imagen, además el mercado es 

versátil y no crece de acuerdo a nuestras expectativas, porque no hay asesoramiento 

administrativos y financiero, por ende tampoco recursos para invertir en publicidad.   

 

6. POLÍTICAS 

Políticas Administrativas 

 Capacitación continua en procesos de elaboración y temas relacionados con el producto y 

su materia prima. 

Políticas Comerciales 

 Clientes:  

 Al Detal: En Efectivo 

 Al por Mayor: 50/50 

 Presentación y calidad del producto para su distribución. 

Políticas Financieras 

 Cumplimiento de pagos en fechas establecidas. 

Políticas De Producción  
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 Se establece trabajo sobre pedido, para pedidos al por mayor. 

 Se garantiza la calidad del producto 

 Se maneja un estándar de productos en exhibición 

 

7. OBJETIVOS 

OBJETIVO GENERAL 

Elaborar y distribuir accesorios femeninos, asegurando calidad  y variedad para los diferentes 

gustos, tendiendo hacia el mejoramiento continuo de los procesos de elaboración y distribución, 

mejorando los estándares de servicio a clientes, haciéndonos merecedores de su confianza con 

innovación. 

OBJETIVOS ESPECIFICOS 

1 Objetivos Organizacionales 

 Consolidar la empresa, de tal manera que sea reconocida en el sector 

 Documentarse respecto a la competencia y al manejo dado al mismo producto 

2 Objetivos Financieros 

 Obtener materias primas al por mayor con precios favorables 

3 Objetivos Comerciales 

 Fidelizar al cliente con diferentes alternativas de pago. 
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 Adquirir referidos de los clientes por medio de Valor Agregado. 

4 Objetivos de Producción 

 Caracterizarse por el cumplimiento en pedidos 

 Capacitar al personal para el manejo adecuado de los recursos 

 Optimizar y mejorar la capacidad instalada 

5 Objetivos Administrativos 

 Mantener una comunicación y relación interpersonal efectiva entre socios 

 Lograr una buena administración de recursos naturales y humanos a través de 

conocimiento adquirido 

 Trabajar por el mejoramiento continuo y el desarrollo de estrategias que permitan el 

incursionar en nuevos sectores de venta. 

 

8. ESTUDIO DE MERCADO 

ANALISIS DE LAS 5 W 

 

PRODUCTO: Bisutería y Accesorios 

 

¿QUIENES? 

 

 ¿Quiénes son nuestros clientes actuales y potenciales? 
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Rta: Son mujeres, empleadas del hospital San Cristóbal, y los hombres (para detalles a sus 

parejas)  

 

¿Cuáles son las características demográficas, geográficas y psicográfica de nuestros 

clientes? 

Rta:  DEMOGRAFICAS 

* Edad: No tenemos edad límites 

 * Géneros: Femenino. 

 * Ingresos: Desde el mínimo  en adelante. 

 * Estrato: Todos Los estratos. 

* Educación: Desde la persona que no tiene estudio hasta la profesional y especializada.  

* Este es un producto que tiene gran acogida, por tal razón no tiene especificaciones 

demográficas. 

 

GEOGRAFICAS 

 *Territorio: Barrios del Sector  

 * Extensión: Localidad San Cristóbal    

 * Población: Urbana. 

 * Clima: Todos los Climas 

 * Accesibilidad: Es de fácil acceso gracias a su precio y su distribución. 

 

Los clientes pertenecientes a este producto son tanto racionales como compulsivos. 
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Las ofertas que se ofrecen son de acuerdo a la cantidad de productos que se lleve el 

cliente 

 

¿Quién compra realmente nuestros productos? 

Rta: Las mujeres. 

 

¿Quiénes son los que más influyen en la decisión de compra? 

Rta: Las mujeres, ya que ellas se dejan llevar por la vanidad. 

 

¿Quién tiene la responsabilidad financiera de la compra? 

Rta: Las mujeres de acuerdo a sus ingresos invierten en su belleza y vanidad. 

 

¿QUE? 

 

¿Qué hacen los clientes con nuestros productos? 

Rta: Los exhiben y los regalan  

 

¿En qué cantidad y en que combinación se compran nuestros productos? 

Rta: En ocasiones se vende al por mayor, pero la mayoría es al Detal. Lo que más se vende son 

las manillas, por la variedad que hay aunque los demás productos se pueden vender en conjunto 

como: (Manilla, collar y aretes) 

 MANILLAS 
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 COLLARES 

 ARETES 

 ANILLOS 

 TOBILLERAS 

 CAMANDULAS 

¿En qué se diferencian los usuarios frecuentes de nuestros productos de los usuarios que 

los compran de poca frecuencia? 

Rta: La diferencia que tiene nuestros consumidores Frecuentes de los poco frecuentes es que son 

compradores compulsivos que ante cualquier innovación o variedad están pendientes para 

actualizarse, y los poco frecuentes son aquellos que necesitan para detalles y ocasiones 

especiales. 

 

¿Nuestros clientes reciclan los productos o sus empaques? 

Rta: Nuestros clientes no pueden reciclar los productos pero los pueden restaurar con nuestra 

misma empresa, ya que tomamos la materia prima que todavía sirve y se remodela el producto. 

 

¿Los compradores utilizan productos complementarios al tiempo que utilizan nuestros 

productos?  

Rta: No, ya que nuestro producto es de exhibición. 

 

¿DONDE? 

 

¿Dónde compran los clientes nuestros productos? 
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Rta: No se tiene punto de venta, los productos se ofrecen puerta a puerta. 

 

¿El comercio electrónico tiene algún efecto en la compra de nuestros productos? 

Rta: No, por el momento no tenemos página de internet, y no hemos demostrado nuestros 

productos por este medio. 

 

¿Nuestros clientes aumentan las compras en lugares ajenos a los Almacenes de artesanías, 

como catálogos, redes de compra a domicilio o internet? 

Rta: No, ya que no se ha implementado otros medios de distribución. 

 

¿CUANDO? 

 

¿La  compra y el consumo de nuestros productos son por temporadas? 

Rta: No, es continua, pero se incrementa en épocas de ocasiones especiales, día de la mujer, día 

de la madre y Navidad. 

 

¿En qué grado los eventos promocionales afectan la compra y el consumo de nuestros 

productos? 

Rta: No la afectan, puesto que este producto no se ha manifestado en ninguna promoción. 

 

¿La compra y el consumo de nuestros productos varían con base en los cambios en el 

ambiente físico, social, la percepción del tiempo a la tarea de compra? 
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Rta: No, de acuerdo a lo que tenemos identificado estos cambios no afectan el mercado, ya que 

continuamente se vende unas unidades específicas. 

 

¿POR QUÉ? 

 

¿Por qué  y cómo los clientes seleccionan nuestros productos? 

Rta: Los clientes seleccionan nuestros productos porque son innovadores, de calidad y de bajo 

precio.  

 

¿Cuáles son las características básicas que ofrecen nuestros productos y los productos de 

los competidores? ¿En que se parecen nuestros productos a aquellos de nuestros 

competidores? 

Rta:  * Se venden en unidades 

* Son de bajo precio.  

 * Están a la vista. 

 

 ¿Cuáles son las necesidades de nuestros clientes que cubren nuestros productos y los 

productos de los competidores? ¿Qué tan bien cubren estas necesidades nuestros 

productos? ¿Qué tan bien cubren estas necesidades los productos de la competencia? 

Rta: Necesidad de autoestima, es la necesidad del ser humano de sentirse bien, con aprecio, 

atención, y reconocimiento de su belleza. 
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 ¿Es probable que las necesidades de nuestros clientes cambien en el futuro? si es así ¿de 

qué manera? 

Rta: Claro que sí, pero tienden a trasformar sus gustos, los cuales podemos suplir de acuerdo a 

nuestra variedad, ya que es una necesidad de estima. 

 

 ¿Qué métodos de pago utilizan nuestros clientes al hacer una compra? ¿La disponibilidad 

de crédito o financiamiento es un aspecto importante para nuestros clientes? 

Rta: En estos momentos es en efectivo y a crédito máximo 2 cuotas y por conocimiento del 

cliente. 

 

 ¿Nuestros clientes suelen desarrollar relaciones estrechas a corto plazo con nosotros y 

nuestros competidores, o compran en forma de transacciones basándose sobre todo en el 

precio? 

Rta. No se basan en el precio, solo se basan en la satisfacción que le da nuestro producto. 

 

 ¿Cómo podemos desarrollar, mantener o mejorar las relaciones que tenemos con 

nuestros clientes? 

Rta: Estar pendiente de los productos que entregamos, como un segundo filtro para 

 que se sientan bien atendidos, además se puede mejorar los compromisos de pago y también 

responder sus inquietudes en el menor tiempo posible 
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¿POR QUÉ? 

 

 ¿Por qué los clientes potenciales no compran nuestros productos? 

Rta: Los potenciales, en este caso si compran nuestros productos. 

 

 ¿Cuáles son las características, beneficios o ventajas de los productos competidores que 

hacen que las personas que no son nuestros clientes los prefieran a nuestros productos? 

Rta: Publicidad, y otros métodos de distribución. 

 

 ¿Existen problemas relacionados con la distribución la promoción o el precio que eviten 

que nuestros clientes compren nuestros productos? 

Rta: Tenemos clientes minoristas, y nuestra distribución es mínima, a comparación de nuestra 

mayor competencia, la cual tiene mayor publicidad, pero por precio nosotros tenemos 

preferencia en el sector.   

 

 ¿Cuál es el potencial para convertir a estas personas en clientes de nuestros productos? 

Rta. Mayor publicidad y accesibilidad en el producto. 

 

9. ANALISIS DE COSTOS Y GASTOS 

 

COSTOS DE PRODUCCIÓN 

COSTO DE PRODUCCIÓN; No sólo es el precio de compra si no el precio de compra más los 

gastos de fabricación. Esto comprende 3 elementos del costo:  
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• Materia Prima Directa: Son aquellos insumos o materiales que se pueden transformar. 

• Mano de Obra Directa: Es el sueldo que se les paga a los trabajadores que transforman la 

materia prima. 

• Gastos Indirectos de Fabricación: Son todos los gastos necesarios para el área de producción. 

 

* Costo de la materia prima y materiales que intervienen en el proceso productivo. 

Es todo aquello que nos va a generar un ingreso, es decir, que nos representará una inversión ya 

sea presente o futura. Porque una inversión es cuando lo vamos a aprovechar. 

Un costo NO es sinónimo de gasto como se cree;  ya que el gasto es algo que no vamos a 

recuperar. 

 

En la microempresa Asomejor Bisutería y Accesorios tenemos como costos de Materia Prima 

los siguientes elementos:  

 

Mensualmente se invierte: $206.500, oo 

Así: 

MATERIALES DE UNION 

1. Cuero: 50m   $15000 

2. Gamuza: 100m  $15000 

3. Hilo/Cordón: 1000m  $10000 

4. Hilo encerado: 300m  $15000 

5. Cinta o listón: 500m  $15000 
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6. Cáñamo: 500m  $15000 

7. Cadenas:1000m  $30000 

PIEDRAS 

1. Cristales: 1KG:   $5000    

2. Pepas de vidrio: 1KG  $6500 

3. Pepas de madera: 1KG $3500 

4. Piedras murano: 3KG  $10000 

5. Piedras semipreciosas: 1KG $10000 

6. Mostacillas: 1KG  $3000  

7. Perlas: 2KG   $6000 

8. Semillas: 1KG   $3500 

9. Conchas: 1KG   $4000 

10. Balines: 1KG   $2500 

11. Separadores: 2KG  $5000 

12. Broches: 

1. Pico loro ½ KG $2000 

2. Riaza ½ KG  $2000 

3. Tornillo (barril) ½ KG $3500 

4. Gancho en „S‟ 1 KG $3000 

5. Timón ½ KG  $2000  

6. Magnéticos ½ KG $5000 

13. Aretes: 
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1. Topo 1KG  $4000 

2. Pescador 1KG  $3000 

3. Pescador Jarra ½ KG $3000 

HERRAMIENTAS: Este se compra el kit y tiene un costo de $70.000 y tiene una vida útil de 

3 a 5 años. 

1. Cortafrío (pinza para cortar) 

2. Pinza de punta redonda 

3. Pinza de Punta plana  

4. Pinza de punta plana y lisa 

5. Pinza de punta curva 

6. Crimper tool 

7. Aguja mostacillera 

8. Tablero para diseñar 

9. Tijeras 

10. Pegamento  

 

OTROS MATERIALES, Se compran el Kit y pueden durar hasta un año dependiendo el 

Uso frecuente, se compro inicialmente: $40.000 de estos productos. 

1. Guaya  

2. Alambre 

3. Alambre con memoria 

4. Alfileres 
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5. Alfileres de argolla (de ojo) 

6. Nylon 

7. Hilo elástico 

8. TOTAL   $316.500, oo 

Sueldos y cargas sociales del personal de producción. 

 

Son derechos del empleado con todas las Obligaciones del Empleador que este debe 

cumplimentar a la hora de contratar a cualquier persona, para ejercer una relación laboral en 

forma legal.  

La empresa Asomejor Bisutería y Accesorios es una pequeña empresa recientemente 

constituida, por tal motivo solo tiene un empleado Oficial como dueña y así mismo empleada 

de la misma, la cual no tienen Sueldo porque ella tiene un trabajo formal en otra donde tiene 

su salario con todas las prestaciones de ley. 

 

Costo de los Servicios Públicos que intervienen en el proceso productivo. 

La micro empresa Asomejor Bisutería y Accesorios, es una empresa constituida por una 

madre cabeza de familia, de la asociación ASOMEJOR, para generar ingresos adicionales 

que le ayudaran a ella, a su familia y a la asociación, por tal motivo tiene la elaboración de 

los productos en la casa de Familia, lo que significa que comparte los Servicios Públicos; es 

indispensable aclarar que no tiene un lugar adaptado para esta actividad económica.  

Costo de empaque y embalajes: 

Son todos aquellos costos utilizados para la presentación del producto en el momento de su 

venta  y en Asomejor Bisutería y Accesorios, se utilizan: 
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PLASTICOS: para el empaque    $60.000, oo 

ETIQUETAS: Para diferencia el producto   $30.600, oo 

Total De Costo De Empaque Y Embalajes: $90.600, oo 

Costos de almacenamiento y depósito 

Como anteriormente lo explicamos, Asomejor Bisutería y Accesorios tiene su lugar de 

almacenamiento en la misma casa, no tiene un lugar específico para esta actividad 

económica, solo un mueble con 5 compartimientos que se divide de la siguiente manera: 

1. Producto terminado 

2. Producto en proceso 

3. Materia prima 

4. Herramientas de Trabajo 

5. Documentos de la Empresa 

TOTAL DE COSTOS DE PRODUCCION:   $407,100.oo 

 

COSTOS DE COMERCIALIZACIÓN  

Son aquellos costos necesarios para la gestión del negocio. 

Sueldos y cargas sociales del personal del área comercial 

Asomejor Bisutería y Accesorios no tiene Sueldos ni cargas sociales, en estos momentos ya que 

solo es una persona encargada de dirigir, elaborar y al mismo tiempo vender, por esta misma 

razón tampoco se tiene comisiones sobre ventas, Fletes, ni seguros.  

En lo que se invierte de esta área es en Promoción y Publicidad porque es la manera de mostrar y 

posicionar el producto y en esto se invierte $30.000, en algunas promociones de precio que les 
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damos a nuestros clientes que llevan más de 5 productos, y algunos obsequios que entregamos a 

nuestros clientes de mejores ventas, para ganar un mejor voz a voz. 

TOTAL COSTOS DE COMERCIALIZACION:   $30.000, oo 

 

 

COSTOS DE ADMINISTRACIÓN 

 

Sueldos y cargas sociales del personal del área administrativa y general de la empresa 

Aquí encontramos que la  microempresa Asomejor Bisutería y Accesorios no tiene salarios 

establecidos, porque hasta ahora está empezando y la persona que es dueña y empleada tiene un 

salario fijo en otra empresa donde labora en tiempo diferente al desarrollado en esta actividad 

económica. 

Por esta misma razón NO se pagan honorarios por servicios profesionales, tampoco Servicios 

Públicos correspondientes al área administrativa, alquiler de oficina, y mucho menos en 

depreciaciones del equipo de oficina y bienes inmuebles. 

 

 

 

Papelería e insumos propios de la administración 

En esta parte Asomejor Bisutería y Accesorios solo hace un costo pequeño de: el cuaderno de 

contabilidad, lapiceros y las facturas de ventas lo cual tiene un  valor de $26.700.oo 

TOTAL COSTOS ADMINISTRATIVOS:   $26.700,oo 
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COSTOS DE FINANCIACIÓN 

La empresa microempresa Asomejor Bisutería y Accesorios, no paga costos de financiación 

porque el aporte inicial lo hizo el dueño de la Empresa, por este motivo no debe pagar Intereses 

por préstamos, ni comisiones, ni impuestos derivados de las transacciones financieras, ya 

que solo se hizo un aporte inicial para la apertura de cuenta y de esta manera se pudiera sacar el 

RUT (REGISTRO UNICO TRIBUTARIO), el valor fue de $100.000 los cuales se puede retirar 

de la cuenta en cualquier momento, Por ser la primera y única cuenta en el Sector financiero está 

exenta del impuesto de Gravamen Financiero de la empresa derivado de las transacciones 

financieras y Bancarias. 

TOTAL COSTO DE FINANCIACIÓN               $100.000 

 

 

TOTAL COSTOS:              $563.800 
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ASOMEJOR BISUTERÍA Y ACCESORIOS 

 

 

NIT. 20483864 

BALANCE INICIAL 

A 30 DE NOVIEMBRE 2013 

 

ACTIVOS     PASIVOS 

ACTIVO CORRIENTE    PASIVO CORRIENTE 

Caja    $500.000 Deudas:        $0 

TOTAL ACTIVO CORRIENTE $500.000 

ACTIVO FIJO     PATRIMONIO  

Maquinaria y Equipo  $407.100 Aporte Social        $907.100 

TOTAL ACTIVO FIJO  $407.100 

TOTAL ACTIVO  $907.100 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $907.100 
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CONCLUSIÓN 

 

La microempresa ASOMEJOR BISUTERÍA Y ACCESORIOS, es un empresa con grandes 

expectativas tiene claros sus objetivos de elaborar y distribuir accesorios femeninos, asegurando 

la calidad  y variedad para los diferentes gustos, teniendo mejoramiento continuo de los procesos 

de elaboración y distribución, llevando los estándares de servicio a clientes, haciéndose 

merecedores de su confianza con innovación. 

Tiene pleno conocimiento de su nicho de mercado  y los objetivos específicos los está 

cumpliendo en un 90%, porque ya está siendo reconocida en su sector, tiene en cuenta que su 

competencia directa que son los productos de catálogo (ejemplo Avon), pero la capacidad de dar 

en menor tiempo y con facilidades de pago son realmente un punto positivo para ella. 

El conocimiento que tiene del material, hace que consiga en bajos costos su materia prima y así 

misma entregue su producto en bajo costo, tiene excelentes alternativas de pago, está en continua 

capacitación lo cual logra innovar y mejorar el producto. Esto ha hecho que logre clientes 

mayoristas por su cumplimiento en pedidos. 

El Éxito de la microempresa ASOMEJOR BISUTERÍA Y ACCESORIOS, será el 

compromiso que tanto su dueña como las que quieran ser sus socias tengan tanto con su trabajo 

como con esta actividad, cumpliendo los requisitos necesarios; teniendo en cuenta que tendrán 

un beneficio común. 
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PRODUCTO TERMINADO 
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ANEXO 11 

 

 Participación en la  XXIII  Muestra de Proyectos empresariales, Universidad de la Salle. 
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