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Esta cartilla sobre Organización consta de dos partes: La 
primera se refiere a los problemas internos de la MICROEM­
PRESA; aquellos que con una actitud positiva por parte del mi­
croempresario se pueden resolver mediante la capacitación y 
la asesorfa que ofrece el SENA y algunas Fundaciones 
privadas. 

La segunda parte estudia los problemas externos; aquellos que 
no dependen drrectamente del microempresario y por tanto 
son un poco más diflciles de resolver. Se verá sinembargo 
que, una vez conocidos, se pueden hallar alternativas para 
enfrentarlos; nuevamente la organización de los mrcroempre­
sarios es determinante para alcanzar algún tipo de solución. 

También se resalta la importancia que la Microempresa tiene 
en la economfa del pals. 

Le recomendamos leerla con gran detenimiento, discutirla 
con sus compai'leros y colegas y enviar sus conclusiones 
al SENA. 
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SENAFAD 

ADMINISTRACION DE 
PEQUEÑAS EMPRESAS 

ORGANIZACION 
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TEMA 1 
Problemas Internos 
de la Microempresa 





LOS PROBLEMAS INTERNOS 

DE LA MICROEMPRESA 

1 

Se llaman problemas internos. aquellos que dependen directamente 
del manejo que el propietario hace de su negocio. 

Los podemos clasificar en dos grandes grupos: 

El primer grupo está compuesto por 
aquel los problemas que tienen su 
origen en el manejo de los recursos 
disponibles; es decir, en el manejo 
de los FACTORES DE PRODUCCION 
como el capital y el trabajo. 

PROBLEMAS ORIGINADOS EN 

LOS FACTORES DE PRODUCCION 

POR EL MANEJO 
DEL CAPITAL 

CAPACIDAD OCIOSA 
RETRASO EN LA PRODUC­
CION, INCUMPLIMIENTO EN 

LAS ENTREGAS 
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POR EL MANEJO DE LA 
MANO DE OBRA OTRA­

BAJO 

DISEÑOS Y TERMINADO 
DE LOS PRODUCTOS 

MOVILIDAD DEL 
PERSONAL 



El segundo está compuesto por aquellos problemas que tienen su origen 
en el manejo de las distintas actividades de la empresa, y por esto se 
cae en una mala organización y en equivocados métodos para hacerla 
funcionar. Es deci r los que se producen por un mal manejo de los 
FACTORES EMPRESARIALES. 

COMO HAGO 
CRECER MI 
EMPRESA? 

COMO 
MANEJAR 

MEJOR MI NEGOCIO? 

Para expresarlos mejor, vamos a verlos en cada una de las 
áreas de gestión . 
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MERCADEO PRODUCCION 

EMPRESA 

MANEJO DE PERSONAL 
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He aquí unos pocos ejemplos de lo que no hacen algunos microem­
presarios. 

AREAS DE 
GESTION 

MERCADEO 

No se investigan los·mercados 
posibles. 

PRODUCCION 

No se hace programación 

CONTABILIDAD 
Y FINANCIACION 

No se lleva contab ilidad 

MANEJO DE 
PERSONAL 

No hay selecc ión de personal 
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Y para que la empresa funcione correctamente en cada una de las 
áreas de gestión se debe: 

PLANEAR 
ORGANIZAR 
DIRIGIR 
EJECUTAR 
CONTROLAR 
EVALUAR 

Por ejemplo en el área de producción: 

AREA DE PRODUCCION 

SE DEBE 11 ES DECIR 

PLANEAR ALISTAR TODOS LOS RECURSOS 

ORGANIZAR QUE,COMO Y CUANDO VOY A PRO-
DUCIR 

DIRIGIR A LOS TRABAJADORES PARA QUE 
HAGAN BIEN LAS COSAS 

EJECUTAR CUMPLIR LOS PLANES Y OBJETIVOS 

CONTROLAR QUE SE HAGA BIEN EL TRABAJO 

EVALUAR EL TRABAJO EFECTUADO Y ASIMI -
~AR LAS EXPERIENCIAS. 
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ESTUDIANDO MAS DETENIDAMENTE LOS FACTORES DE 
PRODUCCION Y LOS EMPRESARIALES, SE VERA COMO EL 
MICROEMPRESARIO CAE MAS A MENUDO DE LO QUE SE 

CREE EN ESTOS ERRORES. 

(1) LOS FACTORES DE PRODUCCION 

Ya se ha dicho que existen principalmente dos factores de producción: 
EL CAPITAL y EL TRABAJO. 

ELCAPITAL > ..__ ______ _ 

Recordemos que se denomina CAPITAL, al dinero destinado para mon­
tar y hacer funcionar un negocio. Y como ya sabemos, se utiliza para 
comprar maquinaria, herramientas y otros enseres. También para 
compra de materias primas, para los gastos de funcionamiento y para 
el pago de sa larios. 
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El capita l se divide en dos partes: 

CAPITAL 

El que se gasta en la compra 
de máquinas y lotes o casas. 
se llama CAPITAL FIJO. 
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El que se destina para com­
prar materia prima y pagar 
a los trabajadores. y otros 
gastos de la empresa. se le 
llama CAPITAL VAR IABLE o 
de TRABAJO. 



VEAMOS LOS ERRORES COMETIDOS EN ESTE CAMPO 

\ 1 1 
/ 

-El microempresario gusta de in- -
novar introduciendo nuevas má­
quinas y en este renglón gasta 
gran parte de su capita l; en com­
pra de equipos que no son utili­
zados todo el tiempo. 

Lo que en un primer momento podría ser una gran ventaja, se convierte 
entonces en un factor perjudicial que crea una "capacidad ociosa" y por 
tanto, pérdidas en la empresa. 

"' :!".oill ........ 
Como se ha gastado la mayor parte 
del dinero en maquinaria. no queda 
para pagar a los trabajadores y com­

rar materia prima. Esta falta de di ­
nero hace que se pare la producción. 

GENERALMENTE, EL M ICROEMPRESARIO GASTA TODO SU 
CAPITAL EN COMPRA DE MAOUINAS Y SE QUEDA SIN CAPI­
TAL DE TRABAJO. 
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® 
Nuevamente la falta de dinero pa­
ra el pago de los empleados y la 
compra de materiales, producen 
el incumplimiento en los contra­
tos, no entregándose la mercan­
cía en los tiempos acordados, y 
como consecuencia la pérdida de 
los clientes. 

EL CUMPLIMIENTO EN LAS ENTRE­
GAS DEBE SER UNA META INMO­

DIFICABLE 

Como conclusión, diremos que el manejo del capital debe ser equi li­
brado, no dando más importancia de la debida a ninguno de los reng lones 
descritos. Todos y cada uno de ellos son importantes. 

PLANIFICAR LAS INVERSIONES ES 
LA TAREA DEL MICROEMPRESA­

RIO. PARA EL BUEN MANEJO 
DE SU CAPITAL. 
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Ya sabemos que al conjunto de la mano de obra aportada por el propio 
microempresario. y los operarios contratados bien sea temporal o 
permanentemente, se le denomina "TRABAJO " . 

STE FACTOR EL MICROEMPRES_ARIO ES MUY FU=cJRTE. 
OCE EL OFICIO QUE DESEMPENA. PERO FRECUENTE­

MENTE SE PRESENTAN TRES PROBLEMAS. 

Los diseños utilizados no siempre 
son los mejores. y además no 
hay preocupación por actualizar­
los de acuerdo con la moda. Esto 
ocurre porque el microempresa­
rio piensa más en lo que LE GUS­
TA PRODUCIR y no en lo que LE 
INTERESA AL CLIENTE. 

LA PRODUCCION DEBE ESTAR 
DIRIGIDA A LO QUE QUIERE Y 
NECESITA EL CLIENTE. 
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En general no hay mucha preocu­
pación por el acabado, quedando 
el producto defectuoso, lo que 
da la apariencia de mala calidad. 
Esto produce descontento en el 
comprador. 

PONER TODO EL CUIDADO EN UN 
ACABADO PERFECTO HARA 
AUMENTAR LAS VENTAS . 
RECORDEMOS QUE LAS COSAS 
ENTRAN POR LOS OJOS . 

® 
La inestabilidad de los trabajado­
res que se origina en la baja 
remuneración, en la falta de ga­
rantías de seguridad soc ial, en­
frentan siempre al microempre­
sario a tener que preparar nuevo 
personal en todo momento. Este 
costo de aprendizaje, perjudica 
la buena apariencia del producto 
y tiene un precio mayor del que 
se puede imaginar. 

EL PERSONAL EXPERIMENTADO 
AGILIZA LA PRODUCCION Y DA 
MEJORES ACABADOS AL 
PRODUCTO. 

EL BUEN TRATAMIENTO AL FACTOR TRABAJO SE OBSERVA 
EN EL CRECIMIENTO DE LOS CLIENTES SATISFECHOS. 
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e 2) LOS FACTORES EMPRESARIALES 

Recordemos que al hablar de factores empresaria les nos esta mos 
ref1riendo a la forma como el propietario maneja y hace funcionar su 
negocio. 

Recordemos también que en cada una de las áreas de gestión es nece­
sario cumpl i r con cada una de las funciones empresaria les . 

LAS AREAS DE GESTION EMPRESARIAL 

1 8 

MERCADEO 

Se refiere a la forma como el 
empresario desarrolla una 
acc1ón que: garantice la con­
secución de nuevos clientes, 
conserve los ya existentes. 
promueva los productos. 
amplíe y abra los canales 
de distribución. y permita 
ver todas las al ternativas 
nuevas en lo referen te a la 
venta del producto. 



PRODUCCION 

El área de producción trata 
de desarrollar acciones que 
garanticen mayores ganan­
cias con menores esfuerzos 
y a más bajos costos. El me­
joramiento del proceso de 
producción en la empresa y 
el control de calidad. 
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CONTABILIDAD Y 
FINANCIACION 

Esta área se refiere a las for­
mas como el propietario de­
be ma nejar los recursos eco­
nómicos de la empresa. la 
consecución de nuevos 
recursos. Conocer cuánto 
se gana, cuánto se debe, 
cuánto se tiene, cuánto se 
necesita para producir, y 
dónde y cómo puede conse­
guir el dinero que fa lta. 



MANEJO 
DE PERSONAL 

Esta área desarrolla activi­
dades en el sentido de: selec­
cionar el personal, la contra­
tación del mismo, las obli­
gaciones económicas para 
con el trabajador, y todas las 
relaciones del patrón para 
con el empleado y viceversa, 
en aras de optimizar la acti­
vidad de la empresa. 

LAS FUNCIONES DE LA GESTION EMPRESARIAL J 
Estos pasos deben estar presentes en cada una de las áreas de ges­
tión estudiadas anteriormente. 

PLANEACION 

Es el pnmer paso; en él defi­
nimos qué queremos hacer. 
y el tiempo que debemos em­
plear en la ejecución de las 
acciones; se trata pues de 
elaborar un plan de activida­
des. Se debe hacer a corto, 

' mediano y largo plazo. Aqul 
se fijan las metas que debe 
ir alcanzando el negocio. 
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ORGANIZACION 

En este segundo paso deci ­
dimos el cómo lo vamos a 
hacer, distr ibu fmos recur­
sos y escogemos a los encar­
gados de ejecutar cada una 
de las acciones planeadas. 
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DIRECCION 

Es el tercer paso; designa­
mos las funciones a quienes 
deben encargarse de cum­
pl ir el plan trazado y de orga­
nizar el funcionamiento de 
las actividades; es decir, de­
legamos responsabilidades. 



EJECUCION Y CONTROL 

En este paso llevamos a tér­
mino las tareas dec1d1das y 
des1gnadas y se crean las 
formas que permitan que to­
dos y cada uno de los pasos 
antenores se cumplan de 
acuerdo con lo planeado. 

Y por qué no salló 
lo espera-

EVALUACION 
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Por últ1mo se recogen las 
expenenc1as de todas las ac­
tividades realizadas Se ana· 
l1zan las dlf•cultades que se 
presentaron y se analiza el 
rendimiento obtenido. Per­
mite esto no cometer los m•s 
mos errores en otra opor· 
tun1dad, meJorando y de· 
sarrollando la m1croempresa 



Veamos cómo el microempresario maneja en cada área de gestión, 
cada una de las funciones empresariales. 

0 
Generalmente el mercadeo es 
débil; no existe una invest igación 
de mercados, ni hay planeación. 

En el mercadeo el microempresa­
rio no aplica las funciones mi­
croempresariales y el lema que 
opera es: " Lo que se produce se 
vende" . 

Muy frecuentemente, en el área 
financiera y contable los errores 
son muy notorios. Se observa 
con fusión en los dtneros de la em­
presa y los de los gastos persona­
les; los anticipos para determina­
dos t rabajos son gastados en la 
terminación del trabajo anterior; 
se confunden los dineros destina­
dos para cubrir las ob ligaciones f i­
nanciP.ras con los necesitados 
para ül pago de mano de obra y 
materias primas. 
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En esta última área, por la ines­
tabilidad de los empleados, usual ­
mente hay entre los microempre­
sarios muy pocos criterios de se­
lección, presentándose frecuen ­
tes cambios de personal que per­
judican los ritmos de producción. 
En este campo se oscila entre una 
gran rigidez y una extrema flexi­
bi lidad cuando se trata de parien­
tes y familiares . Nunca se da el 
valor que tiene para la empresa la 
formación de un nuevo personal. 

Una evaluación más profunda en cada uno de estos campos de las 
áreas de gestión o de las funciones empresariales la debe hacer per­
sonalmente usted, amigo microempresario. Evalúe detenidamente 
cada uno de los párrafos estudiados recordando que los errores cometi ­
dos en este campo se pueden solucionar poniendo de su pa rte . 
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LA APLICACION DE TO­
DOS Y CADA UNO DE 
ESTOS PASOS SON EL 
MOTOR DE DESARRO­

LLO DE UNA 
MICROEMPRESA. 



Insistimos en que el mal manejo de cada uno de los campos anterior­
mente tratados, conduce a la microernpresa al siguiente cuadro: 

• Imposibi l idad de conocer la situación real de la em­
presa en un momento dado. 

• Incapacidad de poder precisar si el negocio está arro­
jando pérdidas o ganancias. 

• Frecuentes atrasos en el pago de la mano de obra, 
con baja en su rendimiento y la pérdida de trabajado­
res va liosos. 

• Imposibi l idad de comprar materia prima y mantener 
una reserva por falta de dinero. 

• Incumplimiento en la entrega de pedidos y pérdida 
de clientes. 

• Incumplimiento en el pago de deudas y como con­
secuencia de esto, pérdida del crédito de los nrn'"''"'"'­
dores. 

SI SU MICROEMPRESA PRESENTA ESTE CUADRO, ESTA FA­
LLANDO Y HABRA QUE TOMAR MEDIDAS 

INMEDIATAMENTE 

25 



Sin embargo usted no está solo. El Servicio ·Nacional de Aprendizaje 
SENA y Fundaciones privadas, han acordado ejecutar " EL PLAN NA­
CIONAL PARA EL DESARROLLO DE LA MICROEMPRESA .. con progra­
mas especiales que le colaborarán a usted en la solución de estos pro­
blemas. 

PROGRAMAS DEL PLAN 

• Capacitación técnica para gerentes y pro­
pietarios y sus trabajadores. 

• Asistencia técnica. 

• Capacitación y asesoría individual y de 
grupo en las áreas de gestión. 

• Asistencia para la consecución de crédi­
tos. 
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Y por último los programas de formación 
abierta y a distancia del SENA. Se le llama 
abierta porque va dirigida a todos los mi­
croempresarios, a distancia porque utiliza 
el correo y otros medios de comunicación 
sin necesidad de que el estudiante esté re­
cibiendo las clases en un salón. 

EN ESTOS PROGRAMAS PUEDE INSCRIBIRSE EN FORMA 
MUY SENCILLA PARA ESTUDIAR EN SUS TIEMPOS LIBRES 
Y EN SU CASA. DIRIGIENDOSE A LA REGIONAL DEL SENA 

MAS CERCANA. 
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Amigo lector: 

Concluyamos la pr imera parte de la 
cartilla siguiendo estas indicacio-

A) Reúnase con dos o tres microempresarios y discuta 
la cartil la. 

B) Encuentre si sus problemas internos concuerdan 
con los expuestos en esta cartilla. 

C) Si la respuesta a la pregunta anterior es afirmativa 
en el sentido de tener los problemas planteados, 
comuníquese con el centro SENA más cercano, para 
pedir información detallada acerca de los programas 
de formación para microempresarios. 

0) Por último, utilice la siguiente página, llenándola 
con las conclusiones sacadas de las discusiones de 
la primera parte, y envíela al SENA. 
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CONCLUSIONES 

- En mi empresa encuentro los siguientes problemas internos: 

1. Por el manejo del cap ital : 

2. Por el manejo de la mano de obra o del trabajo. 

3. En mercadeo 

4. En producción. 
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5. En Contabilidad y Financiación. 

6. En manejo de personal. 

7. Haga una lista de su capital fijo : 

8. Ahora, enumere todo su capital variable. 

Nombre del microempresario: 

Dirección: 
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SENA FAD 

ADMINISTRACION 
DE PEQUEÑAS 
EMPRESAS 

TEMA 2 : 
Problemas Externos 
de la Microempresa 

ORGANIZACION 
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PROBLEMAS EXTERNOS DE LA 
MICROEMPRESA 

1 

¿CUALES SON LAS RELACIONES DE LA M ICROEMPRESA CON EL ME­
DIO EXTERIOR? 

El medio exterior está compuesto por ... 

1 º Los proveedores 

2º Los clientes 

3º Las fuentes de financiación 

4º El mercado de tecnología 

52 El mercado de mano de obra 

6º La competencia 

7º Las medidas del gobierno. 

DE LA MANERA COMO SE ENFRENTE ESTE MEDIO EXTER­
NO, DEPENDE BUENA PARTE DEL EXITO DE LA MICROEM­
PRESA. 

de estos elementos. 
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1 º LOS PROVEEDORES 

Los proveedores son las agencias 
comerciales mayoristas o minoris­
tas. 

' .... 

Al comprar pequeñas cantidades 
de materias primas, los precios 
son desfavorables, ya que no 
se hacen descuentos. 

RESULTADO 

PRECIOS DE MATERIAS PRIMAS 
IMPUESTOS Y SIN DESCUENTOS 

'---"'\. 

FRECUENTES ALZAS EN PRECIOS 

PAGOS DE CONTADO ... 

. . . O A PLAZOS DESFAVORABLES 
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2" LOS CLIENTES J 
Se pueden observar tres casos diferentes de acuerdo con el tipo de 
MICROEMPRESA. 

1 er. CASO 

negocia directa­
mente con el consumi­
dor. 

En este caso los precios 
son acordados entre el 
microempresario y su 
cliente en igualdad de 
condiciones. 

RESULTADO 

PAGO DE CONTADO = MAS DINERO PARA TRABAJAR 
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[ 2º CASO .J 

El cliente es una o pocas 
empresas las cua les 
compran todo lo produ­
cido. 

Son ellas quienes impo­
nen las condiciones de 
pago y las cantidades. 

RESULTADO 

LA M ICROEMPRESA ESTA SUPEDITADA A UNOS POCOS 
COMPRADORES Y EN EL MOMENTO EN QUE DEJEN DE 
COMPRAR, SE QUEDA SIN EL CLIENTE Y TIENE ENORMES 
DIFICULTADES. 
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[ 32 CASO 

Se venden pequeiias cantidades de artículos a rntermediarios comer­
ciales. generalmente a crédi to. 

El precio y los plazos son fijados por estos clientes. 

o- PRECIOS IMPUESTOS 

o- CONDICIONES DE PAGO 
DESFAVORABLES 

= 
FALTA DE DINERO 

PARA TRABAJAR 

Este caso se repite con gran frecuencia. y coloca al microempresario 
en una posición diffcil a l no tener dinero para la compra de mater ias 
primas. o pago de emplea~os. teniendo que parar la producción, atrasar 
las entregas y en muchos casos perder el cliente. 
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Saquemos una 
conclusión 

Observando en conjunto las relaciones: 

Microempresario - Proveedores 

Microempresario - Clientes. 

Lo común es encontrar un gran problema 
en su contra. 

EL M ICROEMPRESARIO PIERDE LA REN­
TABILIDAD QUE OBTIENE EN LA PRODUC­
CION POR COMPRAR CARO Y VENDER 
BARATO. 

\ 

' 
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3 2 FUENTES DE FINANCIACION 

El financiamiento de las microempresas esqui­
zás el problema más grande al que se ve enfren­
tado el microempresario. 

Los bancos exigen muchos requi­
sitos para conceder un préstamo, 
dejando por fuera de sus puertas 
las solicitudes tramitadas para 
pequef'las cantidades. Prefieren 
conceder un préstamo grande 
que muchos pequef'los. 

Por lo anterior, aún existi.endo 
fondos especiales para este tipo 
de negocios que llamamos micro­
empresas, estos dineros quedan 
sin usarse af'lo tras af'lo. 

LA MICROEMPRESA NO TIENE FACIL ACCESO AL CREDITO 
1 NSTITUCIONAL 
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PRESlAHOS 
10°/o 

DE 1N\~~ 
Se recurre entonces a los 
préstamos de los usureros, 
quienes cobran altísimos in­
tereses por adelantado. 

Y a cambiar los cheques pos­
datados de los clientes, pa­
gando altas comisiones en 
las oficinas de cambio. 

POR EL CONTRARIO EL MICROEMPRESARIO SE 
VE OBLIGADO A DAR CREDITOS DE 60 y 90 OlAS 

A SUS CLIENTES. 

Lo que podría ser las ganancias para el microempresario de nuevo van 
a parar a otras manos. 
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En var ías f ormas se enfrentan a este mercado los microempresarios. 

PRIM ERA 

Adquiriendo la maquinaria que va desechando la empresa industria l, por 
el cambio a equipos más modernos. 

41 

No es lo mejor pero su precio 
se acomoda a los escasos re­
cursos fi nancieros. 



Con esto. aunque no se trabaja con los equipos más modernos. se 
pueden ir adecuando al negocio para producir más y mejor. 

1 SEGUNDA J 
El microempresario es una persona sumamente crea tiva y está en 
capacidad de hacer pequeñas adaptaciones a sus máquinas o fabr icar 
implementos muy senci llos que facilitan el proceso y elevan la produc­
tividad. Es lo que se conoce como maquinaria " HECHIZA" . 

Este sistema permite hacer 
innovaciones tecnológicas 
sin incurrir en mayores gas­
tos. 
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TERCERA. 

La aparición en el mercado de industrias ensambladoras de maqui­
naria simple y más moderna, traída de países vecinos o producida en 
el nuestro, permite adquiri r algunos de los equipos que se necesitan. 

Aunque su costo es un poco alto,se compensa por la mayor productividad 
obtenida con ellos. 

EL HECHO DE SER LA MICROEMPRESA EL MEJOR CLIENTE 
DE ESTE TIPO DE MAQUINARIA, LA CONVIERTE EN UNA 
IMPORTANTE PIEZA EN LA ECONOMIA DEL PAIS. 

ES LA PALANCA DE DESARROLLO QUE POSIBILITA LA 
CREACION DE EMPRESAS NACIONALES PRODUCTORAS DE 
BIENES DE CAPITAL. 
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5Q El MERCADO DE MANO 
DE OBRA 

Es notoria la alta movilidad de los operarios que se contratan en las 
microempresas. Esto ocurre porque: 

Hay una baja remuneración producida 
por la poca rentabilidad de la microem­
presa. ya que compra caro y vende bara­
to. En estos casos los operarios bien pre­
parados buscan nuevas alternativas de 
trabajo con mejores salarios. 

¡Aquísfpagan 
muy bien! 

EL TRABAJADOR EXPERIMENTADO Y BIEN REMUNERADO J 
GARANTIZA UNA GRAN CALIDAD EN LA PRODUCCION 
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La variabilidad en la producción 
de la m icroempresa lleva a con­
tratar personal en época de gran­
des pedidos y a despedirlos cuan­
do bajan las ventas. 

UNA PRODUCCION REGULA­
DA Y SIN SOBRESALTOS EVI­
TA LOS CONTRATIEMPOS DE 
LA IMPROVISACION. 

, .. .., .,, .... , \vi 
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La microempresa, dado el bajo 
salario que ofrece, muchas veces 
debe someterse a contratar mano 
de obra poco calificada; pero 
cuando ésta aprende bien el ofi ­
cio, busca mejores oportunidades 
de ingreso en otras empresas. 

LA ESTABILIDAD EN EL EM­
PLEO ES UN REQUISITO IN­
DISPENSABLE PARA EL DE­
SARROLLO DE LA MICRO­
EMPRESA. 



6• LA COMPETENCIA =::J 
Los productores de la microempresa no son los únicos que ofrecen 
en el mercado; existen otras microempresas, además de empresas 
pequeñas. medianas y grandes, que elaboran el mismo producto y 
también lo ofrecen en el mercado. 

MEJORANDO DISEÑOS Y 
ACABADOS SE VENDERA 

MUCHO MAS. 

Además se presenta la competencia 
en precios, llevando las de ganar 

~aquellos productores que rea lizan el 
Q-4-,-~--) ;proceso en forma ef iciente. 

- - ;;;,--------------~ 
; .: UNA PRODUCCION PLANI-

FICADA REDUCE GASTOS Y 
_ _.._ PERMITE OFRECER MEJO-

-,.,- -t::a 
,.,.~:;:.;;. ~ .-~..?i RES PRECIOS. 

EL MAYOR NUMERO DE CLIENTES PERMANENTES DEFIEN­
DE A LA MICROEMPRESA DE SER ACABADA POR LA COM­
PETENCIA Y ESTO SE LOGRA PLANIFICANDO EL MERCADO. 
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las ventas . . , sobre impuestos ~ el ICBF.el 
La legislacoondades como el SEN n ';,edida a la 
aportes a entr afectan en gra 
salarro m . rnimo, etc .. 

microempresa. • s difíciles de 

roblemas son los :~ anismo que 
Este tipo de P se cuenta con un ó~icas micro­afrontar. sr no, s unidades econ 
represent~ a a 

empresaroales. n el Estado 

edan dialogar co que pu · es Organismos . . las solucton . 'ta viabtltzar y permr 



Por todas las razones expuestas. por su problemática interna y externa, 
la microempresa no se ha desarrollado. 

Año tras año se mantiene en el mismo nivel en el que se inició. 

Los equipos en algunos casos siguen siendo los mismos del comienzo y 
tan solo por el ingenio del propietario continúan funcionando. 
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Se debe anotar que hasta hoy el microempresario ha actuado solo, sin 
tomar en cuenta que él es un miembro más de toda una comunidad que 
labora en el campo microempresarial. 

DECENAS DE MILES DE MICROEMPRESARIOS SON 
AFECTADOS POR LA MISMA PROBLEMATICA. 

PROBLEMAS 
CON LA 

COMPETENCIA 

FALTA DE 
CLIENTES 

LOS 
PROBLEMAS 

MEDIDAS DEL 
GOBIERNO 
QUE LOS 

PERJUDICAN 
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PROBLEMAS 
EN LA 

COMPRA DE 
MATERIAS 

PRIMAS 

FALTA DE 
CREDITO 



ESTUDIOS 
CONJUNTOS 

DE 
MERCADOS 

CONCERTACION 
DE 

BUENAS 
ASESOR lAS 

APERTURA DE 
NUEVOS 

RENGLONES 
DE 

PRODUCCION 

INTERCAMBIO 
DE 

INFORMACION 
Y DE 

EXPERIENCIAS 

~ 
A grandes problemas, 
grandes soluciones. Y 
Si el volumen de las mi­
croempresas es muy 
grande. este conjunto 
podrá encontrar solu -
ciones colectivas. 

50 



Se puede meditar en dos refranes traídos del saber popular. 

"UNA GOLONDRINA NO HACE VERANO" 

"UNA COLMENA CHUPA TODO EL NECTAR DE 
LA PRADERA" 

Y como no hay problemas sin so­
luciones, una vez conocidos en 
conjunto aquellos que paralizan 
a las microempresas, discutamos 
sus soluciones. 

Anotemos que es necesario impulsar una legislación especial del Es­
tado, que brinde medidas de protección para estas pequeñas unidades 
económicas llamadas MICROEMPRESAS. 
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Medidas que: 

1!.! Posibiliten el fácil acceso al crédito institucional y 
privado. 

22 Reglamenten en forma especial la tributación de es­
tas unidades para que funcionen legalmente. 

32 Brinden asesada tanto técnica como administrati­
va para optimizar su funcionamiento. 

42 Le permitan competir en los mercados en igualdad 
de condiciones, tanto en la adquisición de las mate­
rias primas como en la venta de sus productos. 

ESTO SE PUEDE LOGRAR EN EL MOMENTO EN QUE EL BLO­
QUE MICROEMPRESARIAL, ACTUANDO CONJUNTAMENTE. 

SEA LO SUFICIENTEMENTE FUERTE PARA SER OIDO . 
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Se ha anotado que la actuación conjunta del bloque microempresarial 
puede actuar frente a los problemas del mercadeo de materias primas 
y de productos finales; también para obtener medidas favorables del 
gobierno. 

Y PLANTEANDO SOLUCIONES DE CONJUNTO. 
LOS M ICROEMPRESARIOS DE TODOS LOS 
SECTORES: LOS DE LA PRODUCCION. LOS DE 
SERVICIOS, LOS DE COMERCIO; TODOS EN­
CONTRARAN LAS VIAS DE DESARROLLO Y 
CON ELLAS LA RENTABILIDAD DEL NEGOCIO. 

Y con la organización microempresaria l, al desarrollarse la microem· 
presa se debe buscar solucionar los problemas de quienes hacen po· 
sible su ex istencia, es decir sus trabajadores. Y para ellos hay que con 
seguir: 

e---------~ L_ NOS REFERIM OS A : ~V 
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• SEGURIDAD SOCIAL 

• BIENESTAR FAMILIAR 

• RECREACION 

• ESTABILIDAD LABORAL 

• CAPACITACION 

ESTOS LOGROS NUEVAMENTE SE REFLEJARAN EN 

BENEFICIO DEL DESARROLLO DE LAS 

MICRO EMPRESAS 

RECORDEMOS QUE EL SENA TIENE PROGRAMAS EN ESTE SENTIDO, 
EN SUS PROGRAMAS DE FORMACION INTEGRAL. 

ASISTENCIA PARA LA CON­
SECUCION DE CREDITOS Y 
EN EL MERCADEO. 
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CAPACIT ACION Y ASIS­
TENCIA PARA LA ORGANI­
ZACION GREMIAL. 



Amigo lector: 

Siga esta 
instruccio. 

A. Reúnase con dos o tres microempresarios, y discuta la se­
gunda parte de la cartilla . 

B. Evidencie si sus problemas externos concuerdan con los 
expuestos en la cartilla. 

C. Discuta las posibles soluciones a los problemas externos 
que afectan su microempresa. 

D. Plantee posibles fórmulas de acciones conjuntas de los mi­
croempresarios para encauzar su negocio en las vfas del 
desarrollo. 

E. Por último haga llegar al SENA sus conclusiones. 

55 





CONCLUSIONES 

- En mi empresa encuentro los siguientes problemas externos: 

1. En cuanto a proveedores 

2 . En relación con los clientes 

3 . En las fuentes de financiación 

4. En el mercado de tecnología 
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5. En el mercado de mano de obra 

6. Con la competencia 

7. Con las medidas del gobierno 

Nombre del Microempresario: 

Dirección: 
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iEI conocimiento es paz 1 
• • • • 

i Capacitar es invertir en Colombia! 

-..._ 
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