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INVITACION A LA REFLEXION \ \ 7 ’

e Desde las escrituras

Hechos 4, 32 -35 Todos los creyentes que eran muchos, pensaban y sentian de la misma manera. Ninguno
decia que sus cosas fueran solamente suyas, sino que eran de todos. Los apéstoles seguian dando un
poderoso testimonio de la resurreccién del Serior Jesis y Dios los bendecia mucho a todos. No habia
entre ellos ningln necesitado porque quienes tenian terrenos o casas, los vendian y el dinero lo ponian a
disposicion de los apostoles, para repartirlo entre todos segdin las necesidades de cada uno.

e Oportunidad para la palabra P

Vengo, maestro, porque me siento tan poca cosa que no tengo fuerzas para hacer
nada. Me dicen que no sirvo, que no hago nada bien, que soy torpe y bastante
tonto. {Cémo puedo mejorar? {Qué puedo hacer para que me valoren mas?”.
El maestro, sin mirarlo, le dijo: ~Cudnto lo siento muchacho, no puedo
ayudarte, debo resolver primero mi propio problema. Quizés después...-
v haciendo una pausa agregé: Si quisieras ayudarme ta a mi, yo podria
resolver este tema con mas rapidez y después tal vez te pueda ayudar.
-E...encantado, maestro -titubed el joven pero sintié que otra vez era
desvalorizado vy sus necesidades postergadas.

-Bien-asintié el maestro. Se quité un anillo que llevaba en el dedo
pequerio de la mano izquierda y ddndoselo al muchacho, agregé- toma
el caballo que esta alli afuera y cabalga hasta el mercado. Debo vender
este anillo porque tengo que pagar una deuda. Es necesario que obtengas
por él la mayor suma posible, pero no aceptes menos de una moneda de oro.
Vete ya y regresa con esa moneda lo mas rapido que puedas.



El joven tomé el anillo y partié. Apenas llegd, empezd a ofrecer el anillo a los
mercaderes. Estos lo miraban con algdn interés, hasta que el joven decia lo
que pretendia por el anillo. Cuando el joven mencionaba la moneda de oro,

algunos reian, otros le daban vuelta la cara y sélo un viejito fue tan amable
como para tomarse la molestia de explicarle que una moneda de oro era muy
valiosa para entregarla a cambio de un anillo. En afén de ayudar, alguien
le ofrecié6 una moneda de plata y un cacharro de cobre, pero el joven tenia
instrucciones de no aceptar menos de una moneda de oro, y rechazé la oferta.
Después de ofrecer su joya a toda persona que se cruzaba en el mercado
-mas de cien personas- y abatido por su fracaso, monto su caballo y regresé.

Cudnto hubiera deseado el joven tener él mismo esa moneda de oro. Podria
entonces habérsela entregado al maestro para liberarlo de su preocupacion

y recibir entonces su consejo y ayuda. Entré en la habitacion.

-Maestro -dijo- lo siento, no es posible conseguir lo que me pediste.
Quizas pudiera conseguir dos o tres monedas de plata, pero no creo
que yo pueda enganar a nadie respecto del verdadero valor del anillo.
-Qué importante lo que dijiste, joven amigo -contesté sonriente el maestro-.
Debemos saber primero el verdadero valor del anillo. Vuelve a montar y vete
al joyero. éQuién mejor que él, para saberlo? Dile que quisieras vender el anillo
v pregdntale cuanto te da por él. Pero no importa lo que te ofrezca, no se lo
vendas. Vuelve aqui con mi anillo.

El joven volvié a cabalgar. El joyero examiné el anillo a la luz del candil, lo
mird con su lupaq, lo pesé y luego le dijo: Dile al maestro, muchacho, que si lo
quiere vender ya, no puedo darle mds que 58 monedas de oro por su anillo. -ié58monedas?!-

exclamé el joven. -Si -replicé el joyero- Yo sé que con tiempo podriaomos obtener por él cerca de 70
monedas, pero no sé... si la venta es urgente...

El Joven corrié emocionado a casa del maestro a contarle lo sucedido. -Siéntate -dijo el maestro después
de escucharlo-. TG eres como este anillo: una joya, valiosa y Gnica. Y como tal, sélo puede evaluarte
verdaderamente un experto. {Qué haces por la vida pretendiendo que cualquiera descubra tu verdadero
valor? Y diciendo esto, volvié a ponerse el anillo en el dedo pequerno de su mano izquierda.

Autor desconocido
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e Oportunidad para la recreacion

Cometas
Materiales: plastico o papel, palos, cinta, pita, tijeras, bisturi. (Pueden ser proporcionados por el acompanante
del taller, o pedirse con anterioridad a los participantes del mismo), formatos de costos', lapiz, calculadora.

La idea de esta actividad es que los participantes del taller elaboren (por grupos) una cometa, como un
ejercicio practico sobre costos; para esto es importante tener en cuenta lo siguiente:

e se debe tener una medida clara del material que se le ha entregado a cada uno o que han traido
para su cometa.

e Es importante conocer el valor de cada uno de los materiales que se utiliza (si es posible traer los
recibos de compraq, si no seria pertinentes elaborarlos)

e Hay que prestar atencién al tiempo que se invierte en la realizacion de la cometa.

INVITACION A LA ACCION
e Preguntas generadoras (cudl es el costo de mis productos? /

e En biasqueda de respuestas

a. A partir de la lectura del texto de motivacién, se pregunta a
los participantes qué valor tiene para ellos los productos que
elaboran o los servicios que ofertan en sus emprendimientos,
aclarando que no se habla del valor econémico sino  del
significado que éstos tienen para sus vidas y que a la vez quieren
compartir con las personas que los adquieren; para socializar lo
anterior se entregan varias hojas de papel para que dibujen
cada uno de sus productos y al lado escriban el valor que han
reconocido a los mismos.

Siguiendo con la lectura, se pregunta a los participantes las razones
por las cuales creen que los mercaderes ofrecian poco dinero por el
anillo del maestro. Desde aqui se comenta que muchas veces el
trabajo de las personas en el plano econémico no es bien valorado
por los otros, o algunas veces ellas mismas optan o se sienten

Copiar el cuadro del apoyo conceptual.



presionadas a cambiar su valor para que éste pueda moverse dentro de las dindmicas del mercado
que impone este sistema de competencias que rige actualmente. Frente a esto, reflexionan a cerca de
la importancia de fijar los costos de sus productos y servicios, con total conciencia y claridad, dando el
valor que corresponde y que resulta justo para quien lo elabora y para quien lo adquiere. Asi mismo
es importante promover una valoracién de la vida misma que queda plasmada en el trabajo.

b. a partir de la elaboracién de las cometas, se trabaja el ejercicio préctico de costeo.

Para comenzar cada uno de los grupos, se asume como una empresq, y piensa que en el lugar en que
se encuentran es en el taller donde se elabora su producto “cometas”.

Lo primero es identificar entre todos “les costos” que se incluyeron en la elaboracién de su producto,
los cuales se irdn enumerando en un lugar visible para todos. Es probable que al principio los
participantes solo tengan en cuentan los materiales, por lo cual es importante hacerlos caer en cuenta
que la empresa también debe destinar dinero para el pago de arriendos, servicios, mano de obra,
transportes, entro otros. A partir de este listado se hace la explicaciéon de los diferentes tipos de costos
que hay, (costos fijos y costos variables?)

Con estas claridades se presenta y explica el formato de costos, para comenzar a diligenciarlo.

€ en el texto, Hechos 4, 32 =35 se encuentra un llamado a la no
acumulacién de dinero, por el contrario hay una invitacién al hecho de
compartir lo que se tiene con los otros, para que asi no hayan necesitados,
hay un llamado a la valoracién de la persona sobre el dinero. Desde

aqui se deja abierta la reflexién sobre dos aspectos fundamentales

en para el emprendimiento, uno tiene que ver con el costo de la
mano de obra; en el ejercicio practico de costos, se manifiesta que una
de las formas de identificarlo es teniendo por referente el “salario minimo

legal por hora”, sin embargo pueden empezar a pensar en otra forma

de definir un “pago justo” para los participantes del emprendimiento,

{es pertinente hacerlo de esta manera? {Todos deben recibir lo mismo, o

se debe fijar de acuerdo a lo que ha hecho o a las necesidades por las
que atraviesa? El siguiente aspecto tiene que ver con las utilidades que
quedan de la venta de los productos, éa quién le pertenecen éstas? {Deben ser

distribuidas? {Para qué pueden utilizarse? Estas reflexiones se van recogiendo para seguir trabajando

sobre las mismas. N\
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Apoydndose en la parte conceptual del taller.



Para continuar
Ahora podemos comenzar el ejercié al interior de nuestros emprendimientos, identificando el costo de
cada uno de nuestros productos, asi mismo queda abierta la reflexién frente a una propuesta para la
fijacién del pago de mano de obra y el destino que se le puede dar a las utilidades.

NOTAS CONCEPTUALES

Gastoss son los desembolsos y deducciones causados por la administracion de la empresa, sueldos y salarios
del personal administrativo (gerente, secretaria, mensajero, vendedores, aseadora...) arrendamiento \

de oficina, papeleria, correo y teléfono, gastos de publicidad, transporte, mantenimiento del vehiculo, \
depreciacién de muebles y enseres de oficina. f

Costoss son los desembolsos y deducciones causados por el proceso de fabricacién o por la prestacién
del servicio: Mano de obra, sueldos y salarios del personal de planta, materias primas, materiales de
consumo o insumos, mercancias, fletes, arrendamiento del local de planta, servicios pablicos, depreciacién
de maquinas y equipos dafios y reclamos... !

/

Es importante tener claro que los eostos son diferentes de los gastes, pues mientras los eostos son siempre
de produccién, los gastes son de administracion.

Clasificacion de los costoss
Seg(in su comportamiento, los costos se clasifican en variables y fijoss

costos variabless se llaman variables, porque su valor aumenta y disminuye de acuerdo a los cambios 7
en los niveles de actividad, dependen del niimero de unidades vendidas, del volumen de produccién o |
namero de servicios realizados; son costos variables las materias primas, insumos, mano de obra al destajo, |
comisiones sobre venta, empaques, fletes. \

Costos Fijos: son costos que no estdn afectados por las variaciones en los niveles de actividad; es decir que
su valor no depende del volumen de produccién, o del niimero de ventas, son costos fijos el alquiler del -1
local de la planta, el mantenimiento de maquinas y equipos de produccién 7 D
Materias primas e insumos (_ 7 |
Muchas veces caemos en el error de confundir estos dos conceptos, pero veamos ahora la diferencia entre

los mismos: - 7= /




transformados y quedan incorporados en el mismo.

producto final. (por ejemplo pegantes, disolventes)

materia prima: son todos los elementos que se incluyen en la elaboracion de producto, que son

Insumos: son elementos que se gastan en el proceso de fabricacién pero no quedan incomparados en el

FORMATO DE COSTOS

UNIDAD DE No. VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD VALORTOTAL e UNIDADES

MEDIDA
MATERIA PRIMA

MANO DE OBRA
EMPAQUES

COSTOS INDIRECTOS

TOTAL COSTOS
VARIABLES

UNIDAD DE
DESCRIPCION CANTIDAD MEDIDA

TOTAL COSTOS
FlJOS

COSTOS
TOTALES

PORCENTAIJE DE
GANANCIA

PRECIO DE
VENTA

UNITARIO

VALOR No. DE VALOR
TOTAL UNIDADES  UNITARIO



Algunas indicaciones para diligenciar el formato: en la
parte de costos variables se encuentra la materia prima,
sobre ésta se pregunta: cantidad, unidad de medida,
valor total, N2 de unidades y valor unitario.  Pero
icdmo identificar esto? Por ejemplo en la elaboraciéon
de la cometa una de las materias primas es el pléastico
(o papel), asi en cantidad se dice cuanto se compro, en
unidad de medida especificar si fue metros, centimetros,
en el valor total, decir el precio del plastico comprado, en el
N2 de unidades identificar cuantas cometas salen del plastico,
y el valor unitario serd la divisién entre el valor total y el N2 de
unidades. Esto mismo se hard con todos la materia prima utilizada
(cinta, palos, pita...), otro de los costos variables es la mano de
obra, una forma de hallar éste, es tomar como referente “el salario
minimo legal por hora, como se ha identificado cudnto tiempo se
gasta en la elaboracién de la cometa, se hace la multiplicacién o
divisién seglin esto. Otros costos a especificar son: el arriendo y los servicios \
publicos, estos se contemplan mensualmente, por lo cual lo que hay que hacer es identificar cuantas cometas se \ N
elaboran en un mes de trabajo, luego se divide el valor del arriendo o del servicio publico en esta cantidad y asi se \
sabe cudnto de estos costos se debe cargar a cada una de las cometas. De esta manera también se pueden hallar \
los costos por administraciéon o ventas. Frente al porcentaje de ganancias, éste se hallarda sacando a la suma del

total de costos entre el 20% y 30% seg(in se haya establecido y resulte pertinente en el mercado y de esta manera \
se obtendra el precio total de venta. 1
|
I
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Desde las escrituras

Génesis 1, 3 Entonces Dios dijo: “ique haya luz!”, y hubo luz, al ver Dios que la luz era buena la separd
de la oscuridad y la llamo “dia” y a la oscuridad la llamé “noche”. De este modo se completé el primer
dia. Después Dios dijo: “que haya una béveda que separe las aguas, para que éstas queden separadas”, y
asi fue Dios hizo una béveda que separé las aguas: una parte de ellas quedo debajo de la béveda, y otra
parte quedo arriba. A la béveda la llamé “cielo”. De este modo se completd el segundo dia. Entonces
Dios dijo: “que el agua que estd debajo del cielo se junte en un solo lugar, para que aparezca lo seco”. Y
asi fue. A la parte seca Dios la llamé “tierra” y al agua que se habia juntado la llamé “mar”. Al ver Dios
que todo estaba bien, dijo: “que produzca la tierra toda clase de plantas: hierbas que den semilla y érboles
que den fruto.” Y asi fue. La tierra produjo toda clase de plantas: hierbas que dan semilla y arboles que
dan fruto. Y Dios vio que todo estaba bien. De este modo se completo el tercer dia.

Oportunidad para la palabra
La lechera

Llevaba en la cabeza una lechera el cdntaro al mercado con aquella presteza, aquel aire sencillo, aquel
agrado, que va diciendo a todo el que lo advierte

iYo si que estoy contenta con mi suerte! Porque no apetecia mds compaiia que su pensamiento, que
alegre le ofrecia inocentes ideas de contento. Marchaba sola la feliz lechera, y decia entre si de esta
manera: “Esta leche vendida, en limpio me daré tanto dinero, y con esta partida un canasto de huevos
Comprar quiero, para sacar cien pollos, que al estio merodeen cantando el pio, pio” “Del importe
logrado de tanto pollo mercaré un cochino; con bellota, salvado, berza, castana engordara sin tino;
tanto que puede ser que yo consiga ver como se le arrastra la barriga” “Llevarélo al mercado: sacaré de
él sin duda buen dinero; compraré de contado una robusta vaca y un ternero, que salte y corra toda la
campana, hasta el monte cercano a la cabafia”.



|
\

Con este pensamiento, enajenada, brinca de manera que a su salto violento

el cantaro cayé. iPobre lechera! iQué compasion! Adids leche, dinero,

huevos, pollos, lechén, vaca y ternero. iOh loca fantasia!, iQué palacios fabricas en el viento! Modera tu
alegria; no sea que saltando de contento,

al contemplar dichosa tu mudanza, quiebre tu cantarilla la esperanza.

No seas ambiciosa de mejor o mas préspera fortuna; que vivirds ansiosa

sin que pueda saciarte cosa alguna.

—

— - ~ Fabula $amaniego
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Oportunidad para la recreacién 4 I \ ¢
~
Monopolio SN - -~ ~ o
Materialess monopolio, formatos de cuentas y lapiz N

Este juego se propone como un ejercicio practico frente al manejo de cuentas y el “Estado de ganancias
o pérdidas”.

El Monopolio, es un juego que implica la compra, venta y alquiler de propiedades
por los jugadores. Aunque sugiere una dindmica de acumulacién muy propia del
sistema capitalista, resulta pertinente como ejercicio practico frente al
manejo de cuentas y el estado de pérdidas y ganancias, a la vez, como
valor agregado se puede confrontar lo que se persigue desde el
emprendimiento, con lo que sugiere este sistema.

El monopolio consiste en un tablero dividido en varias casillas, que
en su mayoria representan propiedades “casas, hoteles, ferrocarriles,
entidades de servicios publicos entre otros”, al comenzar cada
jugador recibe una determinada cantidad de dinero, cada uno
lanza el dado y avanza segdn el niimero que éste indique, cada
jugador es libre de escoger si compra o no la propiedad en la que
ha caido, si la compra cuando vuelva a pasar por esta puede
agregar a la propiedad hoteles o casas para aumentar su valor,
cuando un jugador cae en la propiedad de otro deberd pagarle por el
alquiler. Hay una casilla de cdrcel que implica una multa para salir de ésta y otras
casillas con las cuales ganamos dineros como bonificaciones o perdemos como multas.
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INVITACION A LA ACCION !

Preguntas generadoras (como llevar las cuentas al interior del emprendimiento?, (Cémo realizar un
estado de pérdidas y ganancias?

En biisqueda de respuestas

a.

C.

a partir de la lectura Génesis 1, 3 se pregunta iqué hacia Dios cada vez que creaba algo? VY
{qué significado puede tener para nosotros la expresion: “y vio que era bueno”? A partir de esto
se reflexiona acerca de la importancia de hacer un seguimiento constante a lo que se hace en el
emprendimiento, prestando atencién a la pertinencia o no de lo mismo; desde aqui se comparte que
en los emprendimientos es fundamental tras cada movimiento de dinero que se haga, detenerse a
revisar si es o no bueno, si hemos ganado o hemos perdido.

después de realizar la lectura “la lechera® se indaga acerca de las posibles razones por las cuales
la lechera tuvo ese final, hablando de la ambicién como un mal consejero a la hora de planificar
el futuro de los emprendimientos, se reitera la importancia de ir construyendo un camino claro y
revisando cada uno de los pasos que vamos dando, para no tropezar y al final irnos solo en perdidas.
A partir de esto, por grupos los participantes re-escriben la historia, dando otro desarrollo y otro final,
proponiendo un nuevo camino para alcanzar los suefios de la lechera, desde acciones concretas y claras,
que le permitan ser consciente de la viabilidad o no de lo que hace, y de sus propias “posibilidades”
para hacerlo. Al hacer esto es importante aclarar que uno de los principales problemas que tuvo
la lechera fue el creer que la prosperidad de su negocio era una cuestién de suerte, y empezé a
especular, lo que haria con lo que adn no habia conseguido.

siendo conscientes de la importancia de hacer un seguimiento a los proceso (especificamente los
contables) y de no soportar los emprendimientos en especulaciones, a través del “momneopelio” los
participante se acercan al manejo de cuentas y la elaboracién de un estado de ganancias y pérdidas,
como una de las principales herramientas para la toma de decisiones

Antes de comenzar el juego se socializa y explica el formato de “libro diario”, (recurriendo a la
informacién que aparece en la parte conceptual del taller). A cada uno de los jugadores se le entrega
un formato, el cual empieza a diligenciar desde el instante en que le sea entregado el dinero, éste es el
primer movimiento (ingreso) que registra. Luego cada vez que compre una propiedad, que adquiera
- oy
- - ~
- \
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una casa para la misma, que venda, que pague alquileres, o que los reciba, debe registrarlos en el

. formato, siendo muy claro con las descripciones que haga de estos movimientos y prestando atenciéon
\ de no confundir lo que se registra en el debe y lo que se registra en el haber.
\
\ Normalmente cuando un jugador es llevado a “la carcel” debe pagar un dinero por salir de ésta, asi
\ mismo hay casillas que sugieren un pago de multas o sanciones al banco, al registrar estos pagos en

los formatos, los lamaremos gastos operacionales.
El juego termina cuando alguno de los participantes se declare en banca rota.

™ Al final se realiza un andlisis de los formatos. Revisando que se hayan diligenciado correctamente y
-~ V' hallando el saldo final.

! A partir de esto se empieza a elaborar el estado de pérdidas y ganancias. Para éste se realiza la

/ sumatoria de los ingresos que tuvimos a razén de ventas o alquiler de propiedad (entendido esto
/ como una prestacion de servicios) luego se suman los egresos que tuvieron, al adquirir las propiedades,
/ al comprarles casas, o al pagar el alquiler por la propiedad de otro jugador. Luego se toma el total
4 de los ingresos por ventas y se resta el total de los egresos, el resultado obtenido serd la “utilidad

/ bruta”.

/

\ A continuacién se suman los gastes operacionales que hayamos
\ “\ _ realizado, (recordemos que en estos incluimos los pagos por ir a la carcel, y

las multas que se hayan cobrado) luego se toma el valor de la utilidad
bruta vy se le resta el valor de los gastos operacionales, esto dard
como resultado la “utilidad neta”.
Finalmente para saber si hay ganancias o pérdidas, se compara
la utilidad bruta con los gastos operacionales, si ésta es
superior se habrdn generado ganancias, pero si por el contrario
es mucho mayor el valor de los gastos de operacionales se
habran dado pérdidas.

A partir de los resultados obtenidos, se pregunta qué hubiese pasado si se hubiera
hecho este andlisis a mitad del juego, ¢hubiera sido Gtil para tomar decisiones frente al
mismo? {Saber qué comprar, qué no? Esto se puede ver a la luz de la primera lectura
Génesis 1,3 asi como Dios se detuvo después de cada obra a ver si era buena, antes
de continuar, en nuestros emprendimientos es importante fijar un periodo para hacer
el estado de pérdidas y ganancias y poder saber cdmo se estd, para asi poder tomar
decisiones que eviten ir en perdidas, o partir de especulaciones como la lechera.



Para continuar

Ahora podemos hacer un seguimiento al aspecto econdmico en nuestros emprendimientos a través del
manejo de cuentas, y apoyarnos en la elaboracion de un estado de pérdidas y ganancias para tomar
decisiones frente a nuestros procesos y el futuro de los mismos.

Mas adelante se puede profundizando sobre el manejo de otras cuentas, como “cuentas por cobrar”,
“cuentas por pagar” y otros estados financieros como el balance general, que serdn pertinentes para
llevar una contabilidad con mayor nivel de profundidad.

NOTAS CONCEPTUALES

Para poder hacer un seguimiento claro y constante sobre los movimientos de dinero, es importante
conocer algunos conceptos.

Cuentas: es el nombre que se utiliza para registrar, en forma ordenada, las operaciones, que diariamente
realiza una empresa. (Entradas y salidas)

Ingresoss es el dinero que recibimos por la actividad de la iniciativa (entradas)

Egresoss son las salidas de dinero para que el negocio marche. Comprar mercancia, comprar materiales,
pagar servicios.

s$aldes es lo que queda en caja después de cada movimiento

Estos movimientos se registran en el libro diario

Libro diarios es un libro principal, denominado generalmente diario, donde se registran en orden
cronolégico todos los movimientos del emprendimiento, estd compuesto por 5 columnas. La fecha, la
descripcién (del movimiento) el debe (donde se registran los ingresos) el haber (donde se registran los
egresos) y el saldo.
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Otro aspecto importante en la vida contable de nuestros emprendimientos, es la realizacién de un estado de \
pérdidas y ganancias, el cual nos permite saber cudnto ha ganado o cuanto ha perdido nuestro emprendimiento I
en un determinado periodo de tiempo.

La siguiente formula nos ayudara a realizarlo, ( .\/
Y
- /
TlIA ’
— — - '\
! . 'BRUTA P 7
A !
\
| \
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Ahoraq, si el valor de los gastos operacionales es superior al valor de la utilidad bruta, se pueden identificar pérdidas, /

! si por el contrario la utilidad bruta es superior, se habran tenido ganancias.

—
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El siguiente formato permite registrar el estado de pérdidas y ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
Emprendimiento:
Periodo estimado:

. DESCRIPCION TOTAL
-~ ~ VENTAS
7 (-) Devoluciones y descuentos
I INGRESOS OPERACIONALES
I () Costo de ventas
\ UTILIDAD BRUTA OPERACIONAL

(-) Gastos operacionales de ventas

(-) Gastos Operacionales de administracion
UTILIDAD OPERACIONAL

(+) Ingresos no operacionales

(-) Gastos no operacionales

UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS
(-) Impuesto de renta y complementarios
UTILIDAD LIQUIDA

(-) Reservas

UTILIDAD DEL EJERCICIO

Los grupos de cuentas incluidas en este estado son:

o “Ingresos operacionales: corresponden a los ingresos generados por la venta de bienes o servicios.

° Costo de ventas: son los cargos asociados directamente a la compra o produccién de bienes o servicios
vendidos.

° Gastos operacionaless erogaciones causadas en las actividades de administracién y comercializacién
de la empresa.

° Ingresos no operacionaless ingresos generados por actividades diferentes del objeto social de la empresa



° Gastos mo operacionales: cargos o erogaciones realizadas por la empresa que no corresponden
directamente al objeto social™

. Utilidad brutas es la diferencia entre el costo de comprar la mercancia y el precio de venta. Este monto

se calcula mirando las Cuentas de Compras y Ventas. *

. Utilidad Netas ganancia obtenida por una empresa en un periodo determinado después de haber

pagado impuestos y otros gastos.

\
\
N _ - -
3 http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/economicas/2006862/lecciones/capitulo%208/cap8_a_c.htm
4 http://tilz.tearfund.org/Espanol/Paso+a+Paso+11-0/Paso+a+Paso+11/Contabilidad+B7%C3 % Alsica+un+ej

emplo+pr7%C3%Alctico.htm



INVITACION A LA REFLEXION
e Desde las escrituras

Proverbios 27,23. 5¢é diligente en conocer el estado de tus ovejas, Y mira con cuidado tus rebanos.
e Oportunidad para la palabra
La liebre y la tortuga

En el mundo de los animales vivia una liebre muy orgullosa, porque ante todos decia que era la mas veloz. Por
eso, constantemente se reia de la lenta tortuga.

-iMiren la tortuga! iEh, tortuga, no corras tanto que te vas a cansar de ir tan de prisa! -decia la liebre riéndose de
la tortuga.

Un dia, conversando entre ellas, a la tortuga se le ocurrié de pronto
hacerle una rara apuesta a la liebre.

-Estoy segura de poder ganarte una carrera -le dijo.
-(A mi? -preguntd, asombrada, la liebre.

-Pues si, a ti. Pongamos nuestra apuesta en aquella piedra y
veamos quién gana la carrera.

La liebre, muy divertida, acepto.

Todos los animales se reunieron para presenciar la carrera. Se
sefaldé cudl iba a ser el camino y la llegada. Una vez estuvo listo,
comenzd la carrera entre grandes aplausos.



Confiada en su ligereza, la liebre dejé partir a la tortuga vy se quedé remoloneando. iVaya si le sobraba el tiempo
para ganarle a tan lerda criatura! Luego, empezd a correr, corria veloz como el viento mientras la tortuga iba
despacio, pero, eso si, sin parar. Enseguida, la liebre se adelanté muchisimo. Se detuvo al lado del camino y se
senté a descansar. Cuando la tortuga pasé por su lado, la liebre aproveché para burlarse de ella una vez maés. Le
dejé ventaja y nuevamente emprendié su veloz marcha.

Varias veces repitié lo mismo, pero, a pesar de sus risas, la tortuga siguié caminando sin detenerse. Confiada en su
velocidad, la liebre se tumbé bajo un arbol y ahi se quedé dormida. Mientras tanto, pasito a pasito, y tan ligero
como pudo, la tortuga siguidé su camino hasta llegar a la meta. Cuando la liebre se desperté, corrié con todas sus
fuerzas pero ya era demasiado tarde, la tortuga habia ganado la carrera. Aquel dia fue muy triste para la liebre y
aprendié una leccién que no olvidaria jamds: No hay que burlarse jamas de los demas. También de esto debemos
aprender que la pereza y el exceso de confianza pueden hacernos no alcanzar nuestros objetivos

Esopo

->
e Oportunidad para la recreacion |
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\ 7/
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Punto cero S =" S -
Materiales: soga

- Inicialmente se conforman dos equipos de igual niimero de participantes

- Unequipo se llama: costos totales, al interior de éste unas personas deben llamarse costos variables y otras
costos fijos. En el otro equipo todos se llaman utilidades. Estos nombres deben estar escritos en un hoja y
cada uno de los participantes lo tendrdn pegado en el pecho.

- Se define un punto cero, que es también el centro donde esta ubicada la cuerda. A este punto se le llama
“punto de equilibrio”.

- El equipo de los costos totales se debe ubicar en un extremo de la cuerda y el equipo de utilidades en el
otro.

- El acompanante debe gritar: ilisto sefiores, a vender!s En este momento los equipos deben hacer
fuerza para su lado buscando que el otro equipo pase el punto de equilibrio o se caiga.

- Sereadliza por lo menos cuatro intentos buscando que los resultados sean un poco diferentes.



INVITACION A LA ACCION

Preguntas generadoras (Qué cantidad de unidades de productosy/o servicio debe vender el emprendimiento
para ni ganar ni perder dinero?.

En biasqueda de respuestas

a. Inicialmente se hace la lectura “proverbios 27, 23", respondiendo al llamado que hace el Sefior,
los participantes hardn una mirada o revisién al estado financiero actual del emprendimiento. Si es
necesario se formulan acciones para fortalecer este aspecto.

b. Después de la lectura ?la liebre y la tortuga® los participantes reflexionan alrededor de las
siguientes preguntas:

{Cudl se cree que fue el motivo que alentd a la tortuga a hacer la propuesta a la liebre?
{Cudl fue el motivo que alenté a la liebre a aceptar la propuesta?

A la luz de las respuestas se hace una reflexién sobre la importancia de no actuar improvisadamente y
con supuestos. En este sentido no se puede suponer que el emprendimiento estd ganando dinero, que
econdmicamente es factible, sin tener unos cdlculos exactos de la cantidad de productos que hay que
vender o la cantidad de dinero que se debe recaudar; esto para saber realmente de cuanto es la utilidad
econdémica.

€. Después de que un equipo gane en el desarrollo del juego “punte cero®, los participantes reflexionan
alrededor de las siguientes preguntas:

{Quién gano, costos totales o utilidades?

{Eso qué significa, que ocurre en el emprendimiento cuando gana uno u otro?
{De qué equipo desea ser el emprendimiento? {Por qué?

{Qué acciones debemos desarrollar para ser del equipo de utilidades?

En este momento el emprendimiento estd preparado para hallar el punto de equilibrio, es decir, el punto
en el que ni se gana ni se pierde. Se debe tener en cuenta las notas conceptuales y el producto del
taller llamado “sacando costos” en caso de ser necesario se debe recurrir a otro material para apoyar el
desarrollo del mismo.
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NOTAS CONCEPTUALES

El punto de equilibrios es un concepto que muchas veces no es
interpretado correctamente, dejondo de usar asi una herramienta
financiera de enorme importancia para la salud del emprendimiento.
Si no se puede calcular el punto de equilibrio, no se podra saber la
rentabilidad. El ingeniero Ortiz Vargas expone en este articulo los
fundamentos para determinar el punto de equilibrio y con un sencillo
ejemplo agrega claridad.

En muchas ocasiones se ha escuchado que alguna empresa esté trabajando
en su punto de equilibrio o que es necesario vender determinada cantidad
de unidades y que el valor de ventas deberd ser superior al punto de
equilibrio; sin embargo, se cree que este término no es lo suficientemente
claro o encierra informacién la cual Gnicamente los expertos financieros
son capaces de descifrar.

Sin embargo la realidad es otra, el punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite
determinar el momento en el cual las ventas cubrirdn exactamente los costos, expresdndose en valores, porcentaje
y/o unidades, ademds, muestra la magnitud de las utilidades o perdidas de la empresa cuando las ventas excedan
o caen por debajo de este punto, de tal forma que este viene e ser un punto de referencia a partir del cual un
incremento en los volimenes de venta generard utilidades, pero también un decremento ocasionard perdidas,
por tal razén se deberan analizar algunos aspectos importantes como son los costos fijos, costos variables y las
ventas generadas.

Calculo del Punto de Equilibrio

Para la determinacién del punto de equilibrio se debe en primer lugar conocer los costos fijos y variables de
la empresa; entendiendo por costos variables aquellos que cambian en proporcién directa con los voliimenes de
produccién y ventas, por ejemplo: materias primas, mano de obra a destajo, comisiones, etc.

Los costos fijos son aquellos que no cambian en proporcién directa con las ventas y cuyo importe y recurrencia
es practicamente constante, como son la renta del local, los salarios, las depreciaciones, amortizaciones, etc. Ademas
debemos conocer el precio de venta de él o los productos que fabrique o comercialice la empresa, asi como el
namero de unidades producidas. Al obtener el punto de equilibrio en valor, se considera la siguiente formula:



Costos Fijos

/> P.E. $= Costos Variables
/ / 1- Ventas Totales
\_ 7

Consideremos el siguiente ejemplo en donde los costos fijos y variables, asi como las ventas se ubican en la formula
con los siguientes resultados:

<7 N
- - $ 295,000.9¢ = $ 572,440.00
PE. ¢ $ 395,000.22 o
. $ 815,000.22

El resultado obtenido se interpreta como las ventas necesarias para que la empresa opere sin pérdidas ni
ganancias, si las ventas del negocio estén por debajo de esta cantidad la empresa pierde y por arriba de la cifra
mencionada son utilidades para la empresa.

Cuando se requiere obtener el punto de equilibrio en porcentaje, se manejan los mismos conceptos, pero el
desarrollo de la formula es diferente:

Costos Fijos

P.E. $= Ventas Totales - Costos Variables

X100

Al ser los mismos valores se ubican de acuerdo a como lo pide la férmula para obtener el resultado deseado:

$ 295.000.22

S5 $ 815.000.22 - § 395.000. 22

X100= 70 %

El porcentaje que resulta con los datos manejadeos, indica que de las ventas totales, el 70% es empleado
para el pago de los costos fijos y variables y el 30% restante, es la utilidad neta que obtiene la empresa.

El otro andilisis del punto de equilibrio se refiere a las unidades, empleando para este andlisis los costos variables,
asi como el Punto de Equilibrio obtenido en valores y las unidades totales producidas, empleando la siguiente
férmula:



Costos Fijos X Unidades Producidas

PUEI= Ventas Totales - Costos Variables
V4
e . /
Por lo tanto el resultado indicard el monto de unidades a vender: [
$ 295.000.292 X 2,250 N
PEU-= — - =1,580 N

$ 815.000.22 - $ 395.000. 22

Conclusién del ejemplo

Para que la empresa esté en un punto en donde no existan perdidas ni ganancias, se deberdn vender 1,580
unidades, considerando que conforme aumenten las unidades vendidas, la utilidad se incrementara.
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INVITACION A LA REFLEXION

¢ Desde las escrituras

AMOS 8, 5-6 Ustedes que dicen: “Cuéndo pasaré la fiesta de la luna nueva, para que podamos vender
el trigo? (Cudndo pasard el sabado, para que vendamos el grano a precios altos y usando medidas con
trampa y pesas falsas? iArruinaremos a los pobres hasta que ellos mismos se nos vendan como esclavos
para pagar sus deudas, aunque solo deban un par de sandalias! iVenderemos hasta el desecho del trigo!”

De frutas y verduras Lleve su maracuya
Esta un puesto en el mercado Quie tiene rico sabor.
Con prestigio y seriedad
Es de frutas y verduras , Tiene canas, tamarindos,
De muy buena calidad, — Manzanas y tejocotes,
Ahi se encuentra de todo \ Las calabacitas tiernas,
Porque tiene variedad. i Alverjones y ejotes,
T | ’ Zanahorias fresquecitas
Iene papasy antro, - Y muy tiernitos chayotes.
Perejil y tomattillo,
Los pepinos verdecitos, [ También le ofrece sandia,
Las cebollas y tomillo \ Cacahuates y melones,
Y para cualquier dolor \ Uvas frescas sin semilla,
Bracitos de simonillo. \ Las naranjas y limones
3 " \ Y no olvide las guayabas,
Plgtano manzano y pifia,  ~ 1 I Ahi tiene por montones.
Cerezas de buen color ( / ’
Y para su aglita fresca, =, Lleve ajos y lentejas,
En época de calor, PA Habas, maiz y frijol,
P .
- _ - Chiles para rellenar,
— -
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¢ Oportunidad para la recreacion

Golosa

Lechugaq, repollo y col
Y para que haga su atole
Semilla de girasol.

T~
. , \
Y si quiere hacer un mole \
De todo aqui encontrardg, \
Ajonjoli y chiles anchos
Y mas que le agregara - - J .
Con canela y chocolate, | _ /

Qué rico sabor dara.

Ya que ando por aqui

Me daré una pasadita

A saludar a la duefiq,
Aungue sea de carrerita,

Yo quiero estrechar la mano
De mi amiga Dora Rita.

Vicente Flora Morales

Materiales: tiza, piedra pequeiiq, Iapiz y papel

Inicialmente se dibuja en el suelo la grafica que se encuentra a continuacion.
La partida comienza cuando el primer jugador tira la piedra en el numero 1.

Luego debe saltar en un pie hacia el nimero 2, 3 y asi sucesivamente, cuando este
en el cielo se debe devolver, al llegar nuevamente al niimero 2 debe recoger la
piedra dejada en el niimero de 1y salir de la golosa sin pisar este niimero.

Si lo consigue continuard con el siguiente nimero, si no deja el turno a otro
participante.

Una de las reglas del juego es que no se debe pisar las r@qsﬂe lq grafica.
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INVITACION A LA ACCION

Preguntas generadoras (Qué estrategias debo utilizar en mi emprendimiento con referencia al producto,
al precio, a la plaza y a la promocién?

En biasqueda de respuestas

a. A partir de la lectura del cuento “de frutas y verduras” los participantes reflexionan sobre la
importancia de contar con un espacio para la comercializacién de productos y/o servicios, ademds
cémo éstos se encuentran preparados para estar alli. Se responden las siguientes preguntas:

- {Qué vendemos?

- {Qué caracteristicas tiene nuestros productos? I
- (Qué necesidades satisface nuestros productos?

- {Qué nuevos productos podemos sacar al mercado?

- {Cémo haremos llegar los productos a los clientes?
- {Se utilizard venta directa o distribuidores?

- {Venta en tiendas, almacenes, centros comerciales, etc.?

/ -~
) )
- {Es viable contar con local comercial propio? \ “
~ — —
T
b. La lectura biblica “Ames 8, 5-6", hace un llamado respecto a la importancia de producir,

distribuir, comercializar y consumir con valores, valores que para el emprendimiento son los que propone \
la economia solidaria. Posteriormente se discute en torno a la promocién y precio de venta de los productos \
ylo servicios que se ofertan, desde de las siguientes preguntas: '

{Cémo conocer@n y compraran los clientes los productos y/o servicios?

- {Qué medios se utilizard para darlos a conocer? /
- (Desarrollar una pdgina de internet? P

- {Se utilizard medios tradicionales radio, television y periédicos? I

- {Cudnto estarian los clientes dispuestos a pagar por los productos? — - ~
- {Qué utilidad es la que deseamos obtener? 7N o a



- {Cudles son los costos de producto, plaza y promocién?

- {Cudnto cuestan los productos de la competencia?

- (Deseamos estar por encima o por debajo del precio de la competencia?
- (Se aplicaran descuentos?

¢s Enel desarrollo de la “gelesa®, cada vez que un participante termine de cruzar todo el dibujo debe
decir una estrategia para el fortalecimiento del emprendimiento en torno a algiin elementos de las
4ps (producto, plaza, precio y promocion), si no lo hace cede el turno a otra persona.
Es responsabilidad del acompariante ir recogiendo cada una de las estrategias. Luego de terminar el
juego, todos y todas deben reunirse y definen qué estrategias se van a llevar a cabo, considerando los
requerimientos y responsables para cada una de éstas.

Para ser competitivos y tener una participaciéon en el mercado, se debe revisar permanentemente todos los

aspectos de las 4ps. A

V4 / \
\ \ 7/ o~
NOTAS CONCEPTUALES S = = _ ~ .
Las 4ps
7 A \
Para vender un producto en el mercado es necesario conocer algunos conceptos basicos de 1 !

mercadotecnia como son las 4p”s. También conocidas como la mezcla de mercadotecnia.

Productos es todo aquello (tangible o intangible) que se ofrece a un mercado
para su adquisicién, uso o consumo y que puede satisfacer una necesidad o un
deseo. Puede llamarse producto a objetos materiales o bienes, servicios, personas,
lugares, organizaciones o ideas.

Precios Es principalmente el monto monetario de intercambio asociado a la
transaccién (aunque también se paga con tiempo o esfuerzo). Sin embargo incluye:
forma de pago (efectivo, cheque, tarjeta, etc.), crédito (directo, con documento,
plazo, etc.), descuentos pronto pago, volumen, recargos, etc. Hay que destacar que el

precio es el Gnico elemento del mix de Marketing que proporciona ingresos, pues los otros
componentes (nicamente producen costos. Por otro lado, se debe saber que el precio va
intimamente ligado a la sensacién de calidad del producto (asi como su exclusividad).



Plazas En este caso se define cdmo y dénde comercializar el producto o el servicio que se ofrece (elemento
imprescindible para que el producto sea accesible para el consumidor). Considere el manejo efectivo del canal
de distribucién, debiendo lograrse que el producto llegue al lugar adecuado, en el momento adecuado y en las
condiciones adecuadas.

Promocidns Es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados sobre la empresa, sus productos y
ofertas, para el logro de los objetivos organizacionales. La mezcla de promocién estd constituida por Promocion
de ventas, Fuerza de venta o Venta personal, Publicidad y Relaciones Pablicas, y Comunicacién Interactiva

http://www.herramientasparapymes.com/que-son-las-4p




INVITACION A LA REFLEXION S - -
e Desde las escrituras

1Co 12, 4=11s Ahora bien, hay diversidad de dones, pero el espiritu es el mismo.
Y hay diversidad de ministerios pero el Seror es el mismo.

Y hay diversidad de operaciones, pero Dios que hace todas las cosas en todos es el mismo \
Pero a cada uno le es dada la manifestacién del Espiritu para provecho. )
Porque a éste es dada por el Espiritu palabra de sabiduria, " o= ~
A otro palabra de ciencia seglin el mismo Espiritu, 7 N
A otro fe por el mismo Espiritu y a otros dones de sanidades por el mismo Espiritu. S

A otro, el hacer milagros, a otro profecia, a otro discernimiento de espiritus,

A otro diversos géneros de lenguas y a otro interpretacion de lenguas.

Pero todas estas cosas las hacen uno y el mismo Espiritu repartiendo a cada uno en particular como él
quiere.

e Oportunidad para la palabra
La historia de cuatro personajes llamados “cada uno”, “alguien”, “cualquiera” y “ninguno”

Habia que realizar un trabajo importante y “cada uno” estaba seguro de que “alguien” lo haria.
“cualquiera” pudo haberlo hecho, pero “ninguno” lo hizo. “alguien” se disgusté por eso, a que el trabajo era
de “cada uno”.

“cada uno” pensé que “cualquiera” podria hacerlo, pero “ninguno” se dio cuenta de que “cada uno” no lo
haria.

En conclusién, “cada uno” culpé a “alguien” cuando “ninguno” hizo lo que “cualquiera” podria haber hecho,
{qué se hizo?

Anonimo
/’—\"\ ,’_\
N/ -~
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Oportunidad para la recreacion

Yermis
Materiales: pelota de tenis, tapas de gaseosa y bates (tablas)

Para este juego se conforman dos equipos, a uno se le entregan las tapas y los bates (o tablas) y al otro la

pelota

Al iniciar el juego, el equipo con las tapas arma una torre con aproximadamente 10 de éstas; cada uno de

sus integrantes lanza la pelota desde cierta distancia para tratar de derribarlg; si lo logran, quienes tiene la

pelota, tienen por objetivo ponchar a los companeros del otro equipo, quienes tratan de evitarlo desviando

la pelota con el bate (o la tabla), al mismo tiempo intentan armar de nuevo la torre antes de que todos sus

integrantes sean ponchados.

e Quienes tiene la pelota ponchan a sus comparieros y a la vez tratardn de derribar la torre que estdn
armando.

e Cuando todos sean ponchados, los equipos cambiaran de roles.

Notas cuando ya se han distribuido los equipos y se han explicados las reglas, se pide a cada uno que
elabore su estrategia de juego teniendo en cuenta:
e El papel que cada uno va a cumplir, sus responsabilidades en el juego.
e La posicién que cada uno tiene dentro el espacio (se sugiere que éste pueda ser dibujado de
manera sencilla)

INVITACION A LA ACCION

Preguntas generadoras

{Qué dareas de trabajo podemos identificar en nuestro emprendimiento? O écdmo estd estructurado nuestro
emprendimiento productivo?

{Qué funcién cumple cada uno al interior de éste?

En biasqueda de respuestas

ae. A partir de la lectura la historia de cuatro personajes llamados “cada uno”, “alguien”,
“cualquiera” y “ninguneo”, los participantes responden las siguientes preguntas: {Qué sucede en la
historia? (Cudndo hemos sentido que en nuestro emprendimiento sucede algo similar? {Qué tipo de trabajos
se han dejado de hacer o con cudles responsabilidades no se han cumplido? Y {por qué creemos que
- - N
J" —~ -
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sucede? A partir de esto, los participantes identifican las diferentes actividades

o responsabilidades que hay en el interior de la empresa y les dan un nombre
como: compra de insumos, produccion, contabilidad... estos se escriben en unas
fichas y se pegan en un lugar visible para los participantes del taller; al respaldo
de las mismas pueden escribir qué funciones implica cada actividad.

b. A continuacién se retoma la cita Biblica “1€e 12, 4=11” que invita a pensar en
los dones que el Seror ha dado a cada uno, desde aqui podemos pensar écudles
son los dones que he descubierto en mi, al ser parte del emprendimiento? {Cudles
son mis habilidades? Y asi empezar a identificar en cudles de las actividades
que enunciomos anteriormente en las fichas, se pueden desempefiar mejor,
desde cudl puede hacer més aportes al emprendimiento; sobre éstas se escribe
el nombre.

Luego de esto se arriesgan a dar un orden a estas fichas, éste puede ser cronolégico
segn como se desarrollen las actividades dentro del emprendimiento, o identificar
un nivel de importancia de las mismas dentro del emprendimiento.

¢ El juego “Yermis®? puede servir de ejemplo para ilustrar la importancia de la
organizacién y la clarificacion de tareas dentro de nuestro emprendimiento, por
eso se sugiere que antes de jugarlo cada equipo pueda disefiar su estrategia e
identificar la posicion y el papel que cada uno de los integrantes debe asumir.
Esto se puede plasmar en un grdfico para visualizarlo mejor y tenerlo como un
referente al momento de graficar la estructura de nuestro emprendimiento.

e para continuar
Ahora ya estamos preparados para comenzar a construir nuestro organigrama, definiendo las
funciones que se deben desemperiar en el emprendimiento y las personas encargadas de las mismas.
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NOTAS CONCEPTUALES

Organigramas Para Enrique B. Franklin, autor del libro “Organizacién de Empresas”, el organigrama
es “la representacién grafica de la estructura orgdnica de una institucién o de una de sus dreas, en la que
se muestran las relaciones que guardan entre si los érganos que la componen™
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http://www.promonegocios.net/organigramas/definicion-organigramas.html



INVITACION A LA REFLEXION

¢ Desde las eserituras

Proverbios 8, 21 Procurando hacer las cosas honradamente, no sélo delante del Seror sino también
delante de los hombres.

e Oportunidad para la palabra .

La araiia
Una arana queria guardar el conocimiento y la sabiduria de la humanidad en un frasco.

Cada cosa inteligente que leia o descubria la susurraba en el envase de vidrio y rapidamente
lo atrapaba para que ningldn conocimiento se escapase. Cuando la arafia creyé que el frasco
estaba lleno, decidié guardarlo en una cueva, que ella misma habia construido, en lo alto de un
arbol gigantesco. Preservar el saber para la eternidad, a salvo de cualquier amenaza o distorsion.

Asi, se até el frasco a la cintura y traté de trepar, como tantas veces lo habia hecho, hasta la punta del arbol.
Pero esta vez le era imposible. El tamario del frasco impedia a la arafia la escalada. Una hormiga que
pasaba por alli, y a la que la arana despreciaba un poco por considerarla un tanto ignorante, le dijo:

-Si quieres subir, serd mejor que te ates el frasco sobre la espalda y no sobre el vientre.

La arana se dio cuenta de que, aun después de haber cultivado la sabiduria durante casi toda su
existencia, le faltaba lo més simple: el conocimiento que le podia aportar la experiencia de lo vivido.
La arafna, que para obtener el saber de las cosas simples, debia empezar a escuchar lo que otros,
que quizds habian leido menos pero habian vivido mds, sabia, podian y quizds querian ensefiarle.
En el final del cuento la arafia rompid el frasco diciendo que era mejor que la sabiduria quedara libre, al
alcance de todos, especialmente de todos aquellos que estuvieran dispuestos a aprender.

Autor desconocido
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e Oportunidad para la recreacion

Carrera de encostalados
Material: Refrescos, un costal y una cuerda para cada jugador

- Se establece la linea de partida vy la linea de llegada. Detrés de la linea de partida quedan los
jugadores. Cada uno debe meterse en un costal y amarrarselo por la cintura.

- El acompanante imparte la sefial de salida. Todos los jugadores parten en direccion de la linea de
llegada.

- Si algn jugador tropieza y cae, regresa a la linea de partida.

- Si hay empate, se da una disputa entre los jugadores que han empatado, hasta que quede un
solo ganador.

INVITACION A LA ACCION
Preguntas generadoras (Qué debo aprender de la competencia?

En biasqueda de respuestas

ae A partir la lectura biblica “Proverbios 8, 21" se genera una reflexién alrededor de las siguiente
peguntas en torno al emprendimiento:

- {Se da alos clientes un buen trato?
- (Se utilizan estrategias deshonestas para tener mayor participacion en el mercado?
- {Se conoce a los competidores, como no relacionamos con ellos?

\ be. Después de realizar la lectura de “la araia® y de reflexionar sobre la moraleja de la misma, en la
cual se promueve el libre acceso al conocimiento y la sabiduria y en especial para todos aquellos que
estén dispuestos aprender, se reflexiona sobre las siguientes preguntas:

I
/] - {Quiénes son los competidores del emprendimiento?
- (En donde se encuentran?
- {Cudl es la calidad del producto y/o servicio ofrecidos por los competidores?
- {Quiénes son los clientes de la competencia?
SRR
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- {Cudles son las tacticas y formas de publicidad?
- (A qué precio oferta los productos y/o servicios?

¢ Por dltimo durante el desarrollo de “los encostalados’, el acompanante debe promover la sana
competencia, haciendo referencia a que esta también debe estar en el mercado, una competencia
basado en principios como peso justo, precio justo, calidad y calidez en las relaciones.
Después de terminar el juego, todos los participantes comparten un rico refresco como senal de
amistad y buen juego.

e Para continuar
El término competencia es un concepto traido del actual sistema econédmico que nos impone unas

dindmicas de rivalidad con los otros. Es por ello que se hace necesario resignificar el concepto, verlo como
la posibilidad de aprender del otro para mejorar y de esta manera fortalecer el emprendimiento.

7 NOTAS CONCEPTUALES

/7

La competencia es una situacién en la cual los agentes econémicos tienen la libertad de ofrecer bienes y

servicios en el mercado, y de elegir a quién compran o adquieren estos bienes y servicios. En general, esto

se traduce por una situacién en la cual, para un bien determinado, existen una pluralidad de oferentes y

una pluralidad de demandantes.

www.seocharlie.com/.../como-competir-en-estos-tiempos-de-crisis
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INVITACION A LA REFLEXION

Desde las escrituras

Hechos 2, 1-6 cuando llegd la fiesta de pentecostés todos los
creyentes se encontraban reunidos en un mismo lugar. De repente
un gran ruido que venia del cielo, como de un viento fuerte, resoné
en toda la casa donde ellos estaban. y se les aparecieron lenguas
como de fuego que se repartieron, y sobre cada uno de ellos
se asentd una. Y todos quedaron llenos del Espiritu Santo, y
comenzaron a hablar en otras lenguas, segin el Espiritu hacia
que hablaran. Vivian en Jerusalén Judios cumplidores de sus
deberes religiosos, que habian venido de todas partes del mundo.
La gente se reunié al oir aquel ruido, y no sabia qué pensar, porque
cada uno oia a los creyentes hablar en su propia lengua.

Oportunidad para la palabra . N
LAS FLECHAS !

Quiso uno de los caides ensefiar a sus hijos las virtudes de la unién; les reunié y les pidié que juntasen sus [
flechas una con otra y las hiciesen un solo haz; después les pidié, uno tras otro, que las rompieran. Cadauno
de ellos intenté romperlas pero no pudo. Les pidié que desataran el haz y que cada uno cogiese su flecha \
v la rompiera; lo cual hicieron con facilidad. Entonces les dijo su padre: Vosotros sois como estas fechas: si os \
unis y vuestra palabra es una, vuestro enemigo no podrd con vosotros; v si os dividis, os vencerd...
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Oportunidad para la recreacion , ( ]
4 ~ Pl
El reloj de las citas / P \
. . L . - -
Materiales: hojas, lapices - \ s 1
N/
e
Esta actividad consiste en entregarle a cada uno de los participantes una hoja, en la que deberan dibujar
un reloj, la idea es que fijen con sus companeros una hora para encontrarse, deberén apuntar en el relo'j
el nombre de la persona con quien se reunirdn. Alguien serd el encargado de ir controlando las horqs,‘
cada cita puede durar alrededor de 4 minutos, (eso depende del niimero de participantes). La cita serg"
un espacio para hablar y acercarse mejor a los comparieros, haciendo diferentes preguntas que permitan \
conocerlos mas y tal vez identificar més aspectos en comdin. .
INVITACION A LA ACCION ‘\
o Preguntas generadoras (para qué y cdmo acercarnos a organizaciones de economia solidaria? \
|

e En busqueda de respuestas I

/

a. a partir de la historia “las fechas” los participantes responden éa quién le hace el caid el llomado

de union?, al reconocer que es a sus hijos y por ende a un grupo de hermanos, se piensa en los /
emprendimientos, écudles son los hermanos con los que queremos construir? Para responder esto se |
puede retomar la lectura, el aparte donde el padre dice: si os unis y vuestra palabra es una, vuestro
enemigo no podrd con vosotros, a partir de esto se piensa cudl es el enemigo que queremos enfrentar,
qué es lo queremos transformar o qué es lo que queremos construir, y por qué reconocemos importante \
hacer esto con otros, (qué beneficios reconocemos para nuestro emprendimiento si trabajomos de la \
mano con otros? (Qué podemos aportarle a otros emprendimientos? \

b. a partir de la lectura del texto “Hecheos 2, 1=6” entre todos se piensa en el significado que

puede tener la frase “y no sabian qué pensar, porque cada uno oia a los creyentes hablar en su ]
propia lengua” desde aqui se reflexionan que “hablar todos una misma lengua” sugiere que el |
emprendimiento pueda acercarse a otras experiencias con las que encuentre aspectos en comdn, I
“apuestas” que se puedan compartir, por lo cual resulta importante retomar lo que se propone desde
el juego “El reloj de las citas”, es necesario propiciar un acercamiento para comenzar a conocer \
a los otros. \
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El paso a seguir es contactar algunas de éstas organizaciones, fijar encuentros (virtuales o personales),
acercarse, preguntar, contar, y asi poco a poco ir identificando aquellas con las que mas se sienten
afin para caminar juntos




