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1- Objetivo
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2- Analisis del Rendimiento Econémico de las Organizaciones.

3- Analisis de la Posicion Financiera de las Organizaciones y uso de los Recursos.

4- Integracién mediante razones financieras.

5- Modelo de Analisis Costo-Beneficio global.
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ANALISIS DEL RENDIMIENTO ECONOMICO DE LAS ORGANIZACIONES

El rendimiento econémico de una Organizacién se determina por medio de los
indicadores que reflejan la tendencia de las utilidades durante un periodo de tiempo
razonable. Este anélisis debe sustentarse en los Estados Financieros auditados ( Analizar
cuadros A y B).

ANALISIS DE 1.A POSICION FINANCIERA DE LAS ORGANIZACIONES Y EL
USO DE LOS RECURSOS.

La posicion Financiera de una organizacién se determina por la tendencia en un periodo
de tiempo razonable de la composicion de los rubros de los balances auditados (Analizar
cuadros Cy D).

INTEGRACION MEDIANTE RAZONES FINANCIERAS.

En el medio empresarial no financiero es de gran utilidad establecer las razones
financieras relativas a:

a) Liquidez;

b) Administracién de Activos;

c) Administracién de Pasivos; y

d) Rentabilidad

- Desarrollar Ias 10 razones descritas en el cuadro E.

MODELO DE ANALISIS COSTO-BENEFICIO GLOBAL.

Este modelo es sumamente 1til para proyectar las utilidades, siempre y cuando sea
posible estandarizar los costos y gastos variables, logrando asi estandarizar los méargenes
de contribucién bruto y neto globales ( Estudiar anexo A).

Resuinen y Adaptacion de José Lauro Visquez B.



LYNN-DALE COMPANY

Estado de Resultados Comparativo
Por los aiios terminados al 31 de diciembre de cada ano

(En miles de U.S.$)

CUADRO A

Importes, a diciembre 31 de cada ano Por cientos integrales,diciembre 31
' Partidas Ano 1 Ao 2 Afno 3 Ao 4 Ano5 |Ano 1| Ano 2| Ano 3| Ano 4] Ano 5
VEntas Netas.....ceeeveenveenenece s ccvasinaans 8441 9471 1,095.1 1,220.1 1,375.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0
‘IICosto de la mercancia vendida...........ccouene. 612.4 685.2 770.0 860.3 9591}t 726 723| 70.3| 70.5| 68.8
2 (81T ET: 0] T - A ————— 231.7 261.9 325.1 359.8 4159 274 | 27.7| 29.7] 295| 30.2
Gastos de Operacion:
D& VeNta......coooveeeerrieeeer e 115.6 132.6 174.4 200.1 2365 | 13.7] 14.0} 159} 164 | 17.2
Gastos generales y administrativos................ 49.3 56.2 67.8 74.3 86.0 5.8 6.0 6.2 6.1 6.2
Total de los gastos de operacion..........cueene 164.9 188.8 242.2 274.4 32251 19.5| 20.0| 221 | 225 234
Utilidad de Operacion..........ccoveeveeeeeeneeienann. 66.8 73.1 82.9 854 93.4 7.9 17k 7.6 7.0 6.8
Otros Gastos......eiveeeveineiiirceeeniee s 10.7 11.9 22.2 16.8 15.4 1.3 1.2 2.0 1.3 1.1
Utilidad antes de Impuesto sobre la Renta 56.1 61.2 60.7 68.6 78.0 6.6 6.5 5.6 5.7 8.7
Margen de Contribucion Bruto 2741 2771 29.71 29.5 3.2
|__Margen de Contribucién Neto 13.7] 137{ 138 131] 13.0]

Margen de Contribucion Bruto =
Margen de Contribucion Neto =

Ventas - Costo de la mercancia vendida

Margen de Contribucion Bruto - Gastos de venta




LYNN-DALE COMPANY
Estado de resuitados Comparativo
Indicadores Claves - Base ano1

Partidas Ano 1 % {Afio 2% |Ano 3 % |Afio 4 % |Afio 5 %

. {[Ventas Netas 100.00 112.20 129.70 144.50 162.90
1(-) Costo de la Mercancia Vendida 100.00 111.90 125.70 140.50 156.60
Utilidad Bruta 100.00 113.00 140.30 155.30 179.50
|I(-) Gastos de Venta 100.00 114.70 150.90 173.10 204.60
|l{-) Gastos Generales y Administracién 100.00 114.00 137.50 150.70 174.40
1|(-) Otros Gastos 100.00 111.20 207.50 157.00 143.90
||Utifidad antes de Impuesto sobre la Renta 100.00 108.10 108.20 122,30 |  138.00

CUADRO B



LYNN-DALE COMPANY

Balance General Comparativo

- ( En miles, U.S. $)

Al 31 de diciembre de cada ario

CUADRO C

Importes, a diciembre 31 de cada afio Por cientos integrales,diciembre 31

Partidas Afio1 | Afio2 | Afio3 | Afo4 | Afo5 | Ano 1] Ao 2] Afio 3] Afo 4] Ao 5
Activo Girculante:
CajA.. e 271 57.1 60.2 65.6 75.9 2.5 4.2 4.1 4.4 5.0
Valores Negociables..........c....... 101.2 41.5 37.9 30.4 35.1 94 3.1 26 21 23
Cuentas por Cobrar,neto.............. 250.4 221.6 237.8 2491 26021 234| 1641 16.3| 16.81. 17.2
17T 1 - [ o1 —————————— 190.2 | 202.6 230.7 242.8 251441 17.7| 15.0| 158 | 164 | 166
Otro Active Circulante................. 58.0 48.4 49.2 55.8 30.2 5.5 3.5 3.4 3.8 2.0
Total del Activo Circulante............ 626.9| 571.2 615.8 643.7 652.8 | 58.5| 422 422 | 43.5] 431
Terreno, Planta y Equipo,neto....... 441.6 660.1 671.6 682.9 692.4 | 412 | 488 459 | 46.11 457
Otro Activo no Circulante.............. : 3.9 121.1 174.4 153.6 170.4 0.3 9.0 11.9| 104} 11.2
Total del ACtiVO..eiiieciriniirninnneans 1,072.4 | 1,352.4 | 1,461.8 | 1,480.2 | 1,515.6 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0
Pasivo y Capital
Pasivo Circufante: :
Cuentas por Pagar.........c.cceveueen, 182.4 175.7 152.4 122.7 126.7 | 17.0| 130} 10.4 8.3 8.4
Documentos por Pagar................. 54.0 101.0 90.1 €0.2 42.0 5.0 7.5 6.2 4.0 2.8
Otro Pasivo Circulante.......... SE 75.2 14.6 33.1 41.0 41.4 7.0 1.0 2.3 2.8 27
Total del Pasivo Circulante............ 311.6 191.3 275.6 223.9 2101 29.0| 21.5| 189 | 1514 ] 13.8
Pasivo a Largo Plazo.........cccee... 150.0 250.0 225.0 200.0 1750 140| 185} 153| 13.6] 115
Total del Pasivo.......ccccnvinvenisinns 461.6 541.3 500.6 423.9 385.1| 43.0| 40.0| 342 | 28.6| 254
Capital:
Capital Social,(acciones comunes) 400.0 500.0 600.0 600.0 600.0{ 37.3| 37.0| 411 406 | 39.6
Superavit:
Superavit pagado.........c.c.oeeeennen 50.0 150.0 250.0 250.0 250.0 47 111) 17.1] 169 165
Utilidades no distribuidas.............. 160.8 161.1 111.2 206.3 280.5| 150 11.9 76| 139 185
Total del Superavit.........coceeniinnnns 210.8 31141 361.2 456.3 530.5| 19.7| 23.0| 247 308 | 35.0
Total det Capital 6108 | 8111 961.2 | 1,056.3 | 1,130.5| 57.0§ 60.0| 658 71.4| 74.6
Total del Pasivo y Capital......c..ec.. 1,072.4 | 1,352.4 | 1,461.8 | 1,480.2 | 1,515.6 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0 | 100.0




CUADRO D

LYNN-DALE COMPANY
Estado de Cambios en Capital de Trabajo Neto { CTN )
( En miles de U.S. $)

, Cambios en el CTN
Activo Circulante Aihg 4 | Aiio 5 ||[Aumento] Disminucidn
(=2 11 I 65.6 75.9 10.3
Valores Negociables..................... 30.4 351 47
Cuentas por Cobrar (n).............. 249.1 | 260.2 1.1
INVENEANIDS. .. cosunsmmssassmesesiamsmsssis 242.8 | 2514 8.6
Otros Activos Circulantes............... 55.8 30.2 25.6
Total Activo Circulante.................. 643.7 | 652.8 34.7 256
Pasivo Ciculante
Cuentas por Pagar....................... 122.7 | 126.7 4.0
Documentos por pagar................... 60.2 42.0 18.2
Otro pasivo Circulante................... 41.0 414 0.4
Total del Pasivo Circulante............. 12239 | 210.1 18.2 4.4
Capital de Trabajo Neto.................. 419.8 | 442.7 52.9 30.0
Aumentoen CTN............coooo 22.9

52.9 52.9
Qrigen y Aplicacién de Recursos rige Aplicaciones
ACtiVOS FHOS.....vvoovoveeee 682.9] 692.4 ' 9.5
Otros Activos no circulantes............ 1636 | 170.4 16.8 ||
Pasivo a Largo Plazo.................... 2000 175.0 250
Utilidades no Distribuidas............... 206.3 | 280.5 74.2
74.2 51.3
Aumentoenel CTN..................... 229
74.2 742
CTN= Activo Circulante - Pasivo Circulante CTN
(AC) (PC) | Aumentos Disminuciones )
Incrementos AC Decremento AC
Decremento PC Incremente PC
QOrigen y aplicacion de Recursos
Origen Aplicacién |
Incremento del Incrementos de Activo Fijo
Capital Contable Incremento de otros Activos no circulantes
Decremento Pasivo Largo Plaze




CUADRO E

Razones Financieras mas Usuales

Férmula para el caiculo

‘Li idez Fi ciera

1. Capital de trabajo
2. Rapida o prueba acida

Administracion de Activos

3. Rotacioén de inventarios

4. Periodo promedio de cobranza
5. Utilizacion de activos fijos

16. Utilizacion de activos totales

Administracion d iv
7. Pasivo a total de activos

|

Rentabilidad
8. Utilidad bruta sobre ventas

9. Rendimiento sobre activo fotal

10. Rendimiento sobre capital contable Utilidad Neta Antes de Impuesto = Porcentaje

Activo Circulante = Veces ¢ porcentaje

Pasivo Circulante

Aclivo Circulante-inventario = Veces 6 porcentaje

Pasivo Circulante

Ventas = Veces

Inventario

Cuenfas por Cobrar = Dias
Ventas/360

Ventas = Veces

Activos Fijos

Ventas = Veces

Total de Activos

Pasivo Total = Porcentaje
Activos Totales

ili Br = Porcentaje

Ventas

Utilidad Neta Antes de Impuesto = Porcentaje

Activos Totales

Capital Contable




MODELO DE ANALISIS COSTO BENEFICIO GLOBAL

L.a Cia. A-Z, produce en {orma conjunta cuatro articulos, cuyo detalle para el ejercicio econémico
siguiente es: RST al afio ¢ 2,062.456.00, costos y gastos de estructura conjuntos ¢ 3,350,700.00.

PRECIOS

Segmento de mercado Propore. A B C D

Consumidor final 10% ¢500.00 ¢360.00  ¢430.00 ¢200.00
Dt?talll_stas 200/0 ¢ 425.00 ¢310.00 ¢ 365.00 ¢ 170.00
Minoristas 0% ¢375.00  ¢270.00  ¢325.00 ¢ 150.00
fsparistas. o ¢325.00 ¢23500  ¢280.00 ¢ 130.00
Precio ponderado F377.50 ¢273.00 ¢ 32550 ¢ 151.00
Costo variable unitario ¢290.00 ¢ 169.00  ¢270.00 ¢ 60.00
Margen de contribucion ¢ 8750 ¢ 104.00 ¢ 5550 ¢ 91.00
Ponderacién 25.0%  30.8% 16.4%  26.9%
men ponderado §22.6625 ¢32.032 ¢ 9.002 ¢24.479

Se pide:
1. Desarrollar los célculos de los numeros en negritas, de la tabla de datos que antecede.

2. Calcular la cantidad de equilibrio tedrica ( aproxime a entero ) y las cantidades de equilibrio de
cada producto, con la respectiva segmentacion de mercado.

3. Compruebe los calculos en 2) mediante el Estado de Resultados.

4. Calcular la cantidad requerida tedrica ( aproxime a entero ) y las cantidades requeridas de cada
producto, con la respectiva segmentacion de mercado.

5. Compruebe los calculos en 4) mediante el Estado de Resultados.

6. Construir el grafico C.V.U. con los datos consignados en el Estado de Resultados del punto 5),
modelo especial. Longitud de ejes cartesianos = 6 cm.




DESARROLLO:

1) Cdlculos necesarios para completar la tabla que antecede.

Calculando Precio ponderado

Producto A
Consumidor final
Detallisias
Minoristas
Mayoristas

Precio ponderado

Producto B
Consumidor final
Netallistas
Minorislas
Mayoristas

Precio ponderado

Producto C
Consumidor final
Detallistas
Minorislas
Mayoristas

Precio ponderado

Producto D
Consumidor final
Detallistas
Minoristas
Mayorisias

Precio ponderado

(+500x0.1)
(+125%0.2)
(¢375%0.3)
(+325%0.4)

(¢360x0.1)
(¢310x0.2)
(¢270x0.3)
(¢235%0.4)

(¢430x0.1)
(¢365x0.2)
(¢325x0.3)
(¢280x0.1}

(¢200x0.1)
(¢170x0.2)
(¢150x0.3]
(¢130x0.4)

=¢ 50.00
=¢ 85.00
=¢112.50
=¢130.00
¢377.50

=¢ 36.00
=¢ 62.00
=¢ 81.00
=¢ 94.00
¢273.00

]

¢ 43.00
¢ 73.00
¢ G7.50
=¢112.00
¢325.50

i

]

I

¢ 20.00
¢ 34.00
¢ 45.00
¢ 52.00
¢ 151.00

|

1l



Calculando men ponderado

A . B . C D
Precio ponderado  ¢377.50  ¢273.00 ¢325.50  ¢151.00
(-} cv $¢290.00 ¢169.00 ¢270.00 ¢ 60.00
men ¢87.50 ¢104.00 ¢55.50  ¢91.00 Y¢338.00
Ponderacion 25.9% 30.8% _16.4% 29.0% 100%

maen ponderado ¢22.6625 ¢32.032 ¢9.102 ¢24.479 3488.2755

2) Caleulando Qe.

Qe = CIE
2. men ponderado

Qc = ¢3,350,700

¢ 88.2755

c = 37,957 unidades tcoricas

Qc para cada produclo.

Prodiicto A (37,957 ux 0.259) =9,83]1 u
Producto 13 (37,957 u x 0.308) =11,691 u
Producto C (37,957 u x 0.164) = 06,225 u
Producto 1D (37,957 u x 0.269) =10,210u
TOTAL 37,957 u

PRODUCTO A = 9,831 u
Consuniidor finat (0.10) (9,831 u x 0.1)= ( 983 u x ¢500)= ¢ 49},500

Detallistas (0.20) (9,831 ux0.2)= (1,966 u x ¢425)= ¢ 835,550
Minoristns (0.30) (9,831 ux0.3)= (2,919 u x ¢375)= ¢1,105,875
Mayorista (0.10) (9,831 ux0.4)= (3,933 u x ¢325)= ¢1,278,225

3 ¢3,711,150

MCN ¢ 860,160



PRODUCTO B = 11,691 u
Consumidor final (0.10) (11,691 ux 0.1)= (1,169 u x ¢360}= ¢ 420,810

Detallistas (0.20) (11,691 i x 0.2)= (2,338 ux ¢310)= ¢ 724,780
Minoristas (0.30) (11,691 u x 0.3)= (3,507 u x ¢$270)= ¢ 916,890
Mayorisin (0.140} (11,691 u x 0.4)= (4,677 u x ¢235)= ¢1,099,095

3 43,191,605
(-} CV #1,975,779
MCN ¢1,215,8206

PRODUCTO C = 6,225 u
Consumidor Tinal (0.10) (6,225 ux0.1)= ( 623 ux ¢430)= ¢ 207,890

Detallistas (0.20) (6,225 ux 0.2)= (1,245 u x £365)= ¢ 454,125
Minoristas (0.30) (6,225 u x 0.3)= (1,867 ux ¢325)= ¢ GO6G,775
Mayorisin [0.10) (6,225 U x 0.4)= (2,190 u x ¢280)= ¢ 697,200

Y $2,026,290
(-) CV #1,680,75Q
MCN ¢ 315,540
PRODUCTO D = 10,210 u

Consumidor tinal (0.10) (10,210 ti x O.1}= (1,021 u x ¢200)= ¢ 204,200
Detallistas (0.20) (10,210 u x 0.2)= (2,012 ux ¢170)= ¢ 347,140
Minoristas {0.30) {10,210 u x 0.3)= (3,063 u x ¢150)= ¢ 459,150
Mayorista (0.10) (10,210 u x 0.4)= (1,084 ux ¢130)= ¢ 530,920

3 1,541,710
(-) CV ¢ 612,600
MCN ¢ 929,110

3) Estado de Resultados en base a Qe
A B C D A+B+CHiD

rr ¢3,711,150 ¢3,191,605 ¢2,026,290 ¢1,541,710 ¢10,470,755
{(-)CV ¢2,850,990 ¢1,975,779 ¢1,680,750 ¢ 612,600 ¢ 7,120,119
MCN ¢ 860,160 41,215,826 ¢ 315,510 ¢ 929,110 ¢ 3,350,630,
() CI ¢ 3,350,700
PAL ( ¢64)

TT = L"L*;{) A1) :ﬂ (;/{(ﬁ
CE. Cpy :/r f;’.f/)chamv
VAL = 2y £ A0



4} Calculando Qr.

O pearea cada producto con s

Producto A
Producto 13
Producto
Maoduacto D
TOTAL

Or =

(.)'. —

Or -

Cl:+ RSl

3. men ponderado

¢88.2755

3,350,700 + ¢2,062,156

61,321 Unidadces teoricas

1 respectiva segmentacion.

(61,32 1ux0.259) = 15,882 n
(61,32 10x0.308) ~ 18,887 u
(6132 Tux0.161) 10,057 n
(61,321ux0.2069) fl(),/l‘)q u

61,321

PRODUCTO A = 15,882 u

Consumidor final (0. 10)

Detallisins
Minaoristas
Mayorisia

(15,882 u x 0.1}~

(0.20) (15,882 u x 0.2)=
(.30} (15,882 u x 0.3}
(0.A0) (15,882 v x 0.14)=

PRODUCTO B = 18,887 n
Constiniidor final (0,10} (18,887 u x 0. 1= (1,889 u x ¢500)~

Detnllialas
Minaoristas
Mayorisin

(0.20) (18,887 u x 0.2)~
(0.30) (18,887 u x 0.3)=
(0.40) (18,887 u x 0.1)=

(1,588 u x ¢500)-
(3,176 u x #1205}~
(1,765 u x #375)=
(6,353 u x ¢325)=
() CV
MCN

(3,777 u x ¢310)=
(5,666 v x ¢270)=
(7,555 u x ¢235)~
\
()¢ v

MC'N

¢ 791,000
¢ 1.319.800
t1, 780,875
42,001,725
¢5. 905,400
1,605,730
1,380,620

¢ GRO),000
¢1,170.870
1,520,820
41 TT5,129

5,156,155
¢3 191,903
1,901,252



<.~,‘r-‘ :

PRODUCTO C = 10,057 u -

Consumidor fInal (0 10) (10 057 u x 0. 1)=
Detallistas (0.20) (10,057 U4 x 0.2)=
Minorislas (0.30) {10, 057"1.1 x 0.3)=
Mayorista (0.40) (10,057 U x 0.4)=

PRODUCTO D = 16,495 u

Consumlidor final (0.10) {16,495 u x 0.1)=
Dectallislas (0.20) (16,495 u % 0.2)=
Minorislas (0.30) ({16,495 u x 0.3}=
Mayorista (0.40} (16,495 u x 0.4)=

5) Estado de Resultados en base a Qr.

A B C

(1,006 u x $430)= ¢ 432,580
(2,011 u x'¢365)= ¢ 734,015
(3,017 u x ¢325)= ¢ 980,525
(4,023 u x $280)= ¢1,1206,440

3. ¢3,273,560
{-) CV £2,715,390
MCN ¢ 558,170

330,000

(1,650 u x ¢200)=
560,830

(3,299 u x ¢170)=
(4,948 u x ¢150)= 742,200
(6,598 u x ¢130)= 857,710
5 o .490,770

() CV ¢ 989,700

MCN ¢1,501,070

S 69

D A+B+C+D

IT ¢5,995,400 ¢5,156,155 ¢3,273,560 ¢2,499,770 ¢16,915,885

(-} CV $4,605,780 ¢3,191,903 ¢2,715,390 ¢ 989,700 ¢11,502,773

MCN
(-) CIE
UAII

¢1,389,620 ¢1,964,252 ¢ 558,170 ¢1,501,070 ¢ 5,413,112

¢_3,350,700
¢ 2,062,412




6) Calenlos para la construccién del grafico C.V. U.

Infcrvalo en el eje Xy Y= ¢ 16,915,885 = ¢ 2,819,311.2
§)

Trazo de IT.

Coordenadas de I'I': (0,0) (6.0, 6.0)
Trazo curva de CE.

O = 3,350,700

Yi=  Yi-Intervalo + )
Intervalo

Yoo 43,350,700 - ¢2,819,314.2 ¢ 1 - 1.2 cm.
¢ 2,819,311.2
Coordenadas de CIE 2 (3,1.2) (6,1 .’2)/
Trazo de curva CT.
CT = Ingresos Totales - Ulilidad
Cr=¢16,915,885 - ¢2,062,112 = ¢14,853,1473

Yi= _Y!'-Intervalo +1
Intervalo

Y= ¢14,853,173 - $2,819,314.2 + | = 5.27 = 5.30 cn.

t2,819,314.2

Coordenas de CT: (0, 1.2)(6, 5.3)" ,‘
Trazo de punto de equilibrio.
Ve = ¢10,470,755.

Pe= " Ve-Inlervalo  + 1
Intervalo

Pe=  ¢10,470,755~-2,819,311.2  + | = 3.7 cm.
2,819,314.2

7
Coordenadas de Pe: (3.7,3.7)
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COSIOS TOTALES DE 1A FIANIA DESAGRTGANS FN FLIOS Y VARIAGLTS
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APLICACION DE RAZONES FINANCIERAS

1. Capital de trabajo

2. Rapida o prueba acida

3. Rotacién de inventarios

4. Periodo promedio de cobranza
5. Utilizacién de activos fijos

6. Utilizacién de activos totales
7. Pasivo a total de activos

8. Utilidad bruta sobre ventas

o

. Rendimiento sobre activo total

10. Rendimiento sobre capital contable
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UNIDAD III

ADMINISTRACION DE IN VENTARIOS Y CUENTAS POR COBRAR

VII. CUENTAS POR COBRAR

A. NATURALEZA

Uno de los factores decisivos implicitos en el crecimiento de las economias, es la tendencia hacia
la venta de bienes y servicios al crédito, creando con esta operacion las CUENTAS POR
COBRAR las cuales constituyen el activo financiero mas importante para muchas empresas

comercializadoras de productos.

Las cuentas por cobrar son activos relativamente liquidos, que generalmente se convierten en
efectivo en un periodo de 30 a 60 dias; por consiguiente, las cunetas por cobrar de los clientes
estan clasificadas como activos corrientes y aparecen en el balance inmediatamente después del

efectivo y de las inversiones de corto plazo en titulos valores negociables.

Algunas veces las empresas venden mercaderia mediante planes de cuotas a plazos mas largos,
requiriendo 12, 24 o aun 48 meses para reunir ¢l valor total adeudado por el cliente.

Por definicién, e periodo normal requerido para hacer efectiva las cuentas por cobrar constituye
parte del ciclo operacional de la empresa; por lo tanto las cuentas por cobrar que surgen de
transacciones normales de ventas, generalmente son clasificadas como activos corrientes, aun st

los términos del crédito se extienden mas alla de un afio.

Las cuentas por cobrar con frecuencia representa la entrada de efectivo mds importante y mas
consistente de la empresa, en tal sentido el cobro de las cuentas es una parte importante en el

manejo eficiente del efectivo.

B. MANEJO DE LAS CUENTAS POR COBRAR

La gerencia tiene dos objetivos en conflicto con respecto a las cuentas por cobrar; por una parte
la gerencia desea generar el mayor ingreso de ventas posible.

La oferta a los clientes de témminos de créditos prolongados con poco o ningin interés, ha
demostrado ser un medio efectivo de generar recuperaciones d efectivo por ventas.



Todo negocio sin embargo preferiria vender mas en efectivo que al crédito; 2 menos que las
cuentas por cobrar produzcan interés; estos intereses son activos que no productivos porque no
generan ingresos mientras esperan ser cobrados.

Otro objetivo de manejo de efectivo es minimizar la cantidad de dinero comprometido en la
forma de cuentas por cobrar.

Existen diversas herramientas disponibles para la gerencia que necesita ofrecer términos de
crédito a sus clientes y aun desea minimizar la inversion de la empresa en cuentas por cobrar.
Una de ellas es, los descuentos a los clientes por la compra en efectivo y los descuentos por
pronto pago. otra herramienta incluye la venta de las cuentas por cobrar ( factoring) y la venta a
los clientes que utilizan tarjetas de crédito nacionales.

VENTA DE CUENTAS POR COBRAR

El término “factoring” describe las transacciones en las cuales un negocio vende sus cuentas por
cobrar a una institucién financiera u obtiene dinero en préstamo dando sus cuentas por cobrar
como garantia colateral por el préstamo.

En cualquier caso el negocio tiene efectivo inmediatamente en lugar de tener que esperar hasta
que las cuentas por cobrar puedan ser recuperadas.

Las cuentas por cobrar mediante factoring, es una practica limitada principalmente a pequeiias
organizaciones de negocio que no tienen acceso bien establecido a crédito, las organizaciones
grandes y solventes generalmente pueden obtener préstamos utilizando lineas de crédito no
aseguradas, por lo tanto no necesitan vender sus cuentas por cobrar.

VENTA MEDIANTE TARJETAS DE CREDITOS

Mucho negocios de venta al detalle minimizan su inversién en cuentas por cobrar estimulando a
los clientes a utilizar las tarjetas de crédito (Bancarias y no bancarias. )

Un cliente que efectiia compra utilizando tarjeta de crédito, firma una forma o recibo e miltiples
copias que incluye un pagaré de tarjeta de crédito equivalente a un cheque que es girado sobre los
fondos de 1a empresa duefia de la tarjeta de crédito en lugar de hacerse sobrela cuenta bancaria

personal del cliente.

La empresa de la tarjeta de crédito paga répidamente el efectivo al comerciante para reembolsar
estos pagarés; al final del mes la empresa de la tarjeta de crédito factura al usuario de la tarjeta de
crédito todas las facturas de venta que halla rendimiento durante el mes.



APLICACION CONTABLE CUANDO SE EFECTUA UNA VENTA AL CREDITO

CUENTAS POR COBRAR ¢ 800.00
Juan Ramos
VENTA ¢ 800.00

Venta de mercaderia al crédito

REGISTRO CONTABLE CUANDO LA EMPRESA RECIBE EL PAGO DE LA EMPRESA
PROPIETARIA DE LAS TARJETAS DE CREDITO.

CAJA ¢ 1,140.00
DESCUENTOS TARJETA CREDITO ¢ 60.00
CUENTAS POR COBRAR ¢ 1.,200.00

Para registrar el ingreso por ventas al crédito y el descuento del 5 %
a favor de la empresa dueiia de la tarjeta.

El cobro de las cuentas por cobrar a tiempo, es importante; ya que este define el éxito o fracaso
de las politicas de crédito y de cobro de la empresa.

Una cuenta por cobrar vencida es una candidata para cancelacion como pérdida de un crédito.

TASA DE ROTACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR

Para ayudar a juzgar que tan buen trabajo esté realizando una empresa en el otorgamiento de
créditos y en el cobro de su cuentas por cobrar, se calcula la razon de las ventas netas sobre las

cuentas por cobrar promedio.

Esta Tasa de Ratio de cuentas por Cobrar, dice cuantas veces la inversion promedio de la
empresa en cuentas por cobrar fue convertida en efectivo durante el ario.

LA RAZON ES CALCULADA, dividiendo las ventas netas anuales entre las cuentas por cobrar
promedio.



EJEMPLO

Los estados financieros de MILENIUM [11, muestran ventas netas de ¢ 9,400.00.
Las cuentas por cobrar al inicio del afio fueron de ¢ 1,600.00 y al final del afio de ¢ 1,400.00

Cuentas Por Cobrar Promedio = 1.600.00 + 1.400.00 /2 = ¢ 1.500.00

ROTACION CUENTAS POR COBRAR = 9,400.00 / 1,500.00 = 6.3 Veces al afio.

Mientras mayor sea la tasa de rotacién, mas liquidas seran las cuentas por cobrar de la empresa.
Otro paso que ayudard a juzgar la liquidez de las cuentas por cobrar de ia empresa es, convertir la
tasa de rotacidn de las cuentas por cobrar en el NUMERO DE DIAS requeridos para que la
empresa cobre sus cuentas por cobrar.

Para esto se hace el calculo siguiente:

Se divide el niimero de dias del afio entre la tasa de rotacidon: 365 / 6.3 = 58 dias

El céiculo dice que la empresa espera 58 dias aproximadamente para recuperar una cuenta al
crédito.

La gerencia realiza un seguimiento cuidadoso de estas razones al evaluar las politicas de la
empresa en el otorgamiento de los créditos a los clientes y la efectividad de su procedimientos de
cobro.

Los acreedores de corto plazo, tales como entidades que realizan factoring, bancos y proveedores
de mercaderia, utilizan también estas razones al evaluar la capacidad de la empresa de generar el
efectivo necesario para pagar su pasivos a corto plazo.

C. MOROSIDAD
Cuentas no Recuperables
Se ha estabiecido que las cuentas por cobrar se muestran en el balance general por una suma

recuperable estimada 1lamada “ Valor Neto Realizable “ | ningtin negocio desea vender
mercaderia al crédito a clientes que seran incapaces de pagar



Muchas empresas aun mantienen su departamentos de crédito, que investigan la credibilidad de
cada cliente posible; sin embargo si una empresa realiza ventas al crédito a cientos o miles de
clientes, incvitablemente algunas cuentas resultaran incobrables.

Si el departamento de crédito es excesivamente cauteloso , el negocio puede perder muchas
oportunidades de venta rechazando clientes que debian haber sido considerados riesgos de
crédilos aceplables.

Cuando se ha determinado que una cuenta es incobrable, esta deja de ser un activo, la pérdida de
este activo representa un gasto, denominado gasto de cuentas incobrables.

Para darle cobertura a los gastos por las cuentas incobrables se debe crearla provision para
cuentas incobrable.

PROVISION PARA CUENTAS INCOBRABLES

No existe forma de afirmar de antemano cuales cuentas por cobrar se recuperaran y cuales no;
por consiguiente, no es posible acreditar las cuentas por cobrar de clientes especificos para
nuestra estimacion de cuentas probablemente incobrables, tampoco se puede acreditar la cuenta
control “ cuentas por cobrar “ en el mayor general.

Si la cuenta control de cuentas por cobrar se acreditara por el valor estimado de las cuentas de
dudosa recuperacion, esta cuenta de control no cuadra con el total de las numerosas cuentes de
los clientes en el mayor auxiliar., la inica alternativa préctica es acreditar a una cuenta separada
denominada “ provisidn para cuenta de dudosa recuperacion " por un valor estimado de la suma
incobrable. .

La provision para cuentas incobrables con frecuencia se describe como una contra cuenta del
activo o cuenta de valuacion; ambos términos indican que la provisién para cuentas incobrables
tiene un saldo acreedor. el cual se compensa con el activo de las cuentas por cobrar para producir
el valor apropiado del balance general.

Estimacion del valor de las cuentas incobrables.

Antes de preparar los estados financieros al final del periodo contable, se debe efectuar una
estimacion del valor esperado de las cuentas incobrables.

Esta estimacidn se basa en la experiencia pasada y se modifica de acuerdo con las condiciones
actuales del negocio.

Las pérdidas de cuentas incobrables tienden a ser mayores durante periodos de recesion que en
periodos de crecimiento y prosperidad.



Debido a la provision de cuentas de dudosa recuperacién, es necesariamente una estimacién y no
un célculo preciso; el juicio profesional juega un papel importante en la determinacién del monto
de esta cuenta de valuacién.

ANTIGUEDAD DE LAS CUENTAS POR COBRAR

Por antigiiedad de las cuentas por cobrar se entiende la clasificacién de cada cuenta por cobrar de
acuerdo con su edad.

a continuacién se ilustra un programa de antigiiedad de las cuentas por cobrar.

CLIENTES NO 1-30 31-60 61-90 Mais de 90 TOTAL

VENCIDO Dias Dias Dias Dias

vencido vencido vencido vencido

CENTRO 9,000 9,000
COMUNAL
PEDRO DIAS 2,400 2,400
NANCY PEREZ 3,000 1,000 4,000
LACTEOS S.A. 500 1,000 1,600
NATALY RIOS 7,000 6,000 13,000
LUIS PETROV 32,000 22,000 {9,600 2,400 4,000. 70,000
TOTAL 51,000 29,000 | 12,000 | 3,000 5,000 100,000

Un programa de cuentas por cobrar segin edades es util para la gerencia en la revision de la
condicién de las cuentas por cobrar individuales y en la evaluacién de la efectividad global de las
politicas de crédito y cobro, adicionalmente el programa se utiliza para estimar el valor de las
cuentas por cobrar..

Mientras mas tiempo haya transcurrido desde el vencimiento, mayor es la probabilidad de que
esta no se recuperada en su totalidad.

Con base a la experiencia pasada, el gerente de crédito estima el porcentaje de pérdidas de
crédito que probablemente ocurrird en cada grupo de edad de las cuentas por cobrar.

Cuando se aplica este porcentaje al valor total en moneda corriente en el grupo de edad, se
obtiene la porcién estimada incobrable para ese grupo.



Al agregar las porciones estimadas para todos los grupos de edad, se determina el saldo requerido
en la Provisién para cuentas de dudosa recuperacién.
CANCELACION DE UNA CUENTA INCOBRABLE

Siempre que se determina que una cuenta por cobrar de un cliente especifico es incobrables, ésta
no califica mas como un activo y debe ser cancelada.

Para cancelar una cuenta por cobrar se debe reducir el saldo de la cuenta del cliente a cero.

El asiento de diario para lograr lo anterior consiste en un crédito ala cuenta control de Cuentas
por cobrar en el mayor general y un débito compensador a la provisién para cuentas incobrables.

EJEMPLO:

Suponga que a principios de Mayo, MILENIUM III . se entera de que Luis Petrov a salido del
negocio y quela cuenta por cobrar de ¢ 4,000.00 ya no tiene valor por falta de recuperacion.

El registro contable es el siguiente:

PROVISION CUENTAS INCOBRABLES ¢ 4,000.00
CUENTAS POR COBRAR ¢ 4,000.00
Luis Petrov.

Para cancelar la cuenta por cobrar de Luis Petrov
por ser incobrable.



VIIl. LOSINVENTARIOS
Concepto

El inventarios es la existencia fisica de mercaderia o productos que tienen las empresas para su
comercializacion; siendo parte de su actividad econdmica principal.

Es uno de los activos corrientes mas importantes en los negocios que se dedican a la venta de
mercaderia o productos terminados; ya que la venta de cualquier clase de mercaderia es la fuente

principal de generacion de ingresos de las empresas.

El inventario es convertido en efectivo dentro del ciclo de operacién de las empresas y por
consiguiente se considera como un activo corriente.

En el balance el inventario se relaciona o se presenta inmediatamente después de las cuentas por
cobrar; porque va un paso adelante en la conversion a efectivo .

En una empresa comercializadora todo el inventario de mercaderia es comprado y esta listo
para la venta; en cambio en una empresa manufacturera existen tres tipos de inventarios:

Productos teriminados.

fony

]

Productos en proceso.
3. Materia prima y materiales.
A SISTEMAS DE INVENTARIOS

Los sistemas de inventario que se utilizan en al contabilidad de las transacciones comerciales son
dos:

I Sistema de inventario permanente.
2. Sistema de inventario peridédico

En las décadas pasadas ambos sistemas fueron usados ampliamente; sin embargo en la actualidad
los mas grandes negocios y muchos pequefios utilizan el sistema de inventario permanente
haciendo uso de los sistemas mecanizados de contabilidad; que dando el uso de los sistemas
periddicos de inventarios en aquellos negocios pequefios que inician sus operaciones y que
utilizan un sistema manual de contabilidad.



I SISTEMA DE INVENTARIO PERMANENTE O PERPETUO

En un sistema de inventario permanente las transacciones comerciales son registradas a medida
que ocurren, el sistema recibe su nombre a partir del hecho de que los registros contables son
cfectuados cl dia en que se la realizd la transaceion de compra o venta.

Las compras de mercaderia son registradas debitando o cargando la cuenta del activo circulante
llamada "INVENTARIO “.

Cuando se efectia la transaccion de la venta de mercaderia, son necesarios dos registros
contables.

1. El primer registro se hace para contabilizar el ingreso a caja o a cuentas por cobrar a los
cliente si la venta fue al crédito.

2. El segundo registro sirve para contabilizar el costo de la mercaderia vendida haciendo un
cargo a la cuenta . “COSTO DE VENTA" y descargaré el inventario, aplicando un abono
a lacuenta “ INVENTARIO “

El sistema de inventario permanente incluye una cuenta auxiliar de inventario para cada tipo de
producto, que proporciona informacién actualizada de cada tipo de producto que vende la
empresa, su costo por unidad, el nimero de unidades compradas, vendidas y las unidades
disponibles para la venta. El registro de la cuenta auxiliar de inventario debera efectuarse en un
modelo de tarjeta llamado KARDEX.

EJEMPLO DE APLICACIONES CONTABLES
El 15 de Marzo 2000, se compra 100 guintales de formula 15,15,15, cuyo costo es de

¢15,000.00, al momento de la compra del producto se pago tinicamente ¢ 5.000.00 y los ¢
10,000.00 restantes fue al crédito.

PARTIDA 1

CODIGO | CUENTA DEBE HABER
1104 INVENTARIO ¢15,000.00
1101 CAJA ¢ 5,000.00
2101 PROVEEDORES ¢ 10,000.00

COMPRA DE INSUMOS

AGRICOLAS A DUWEST

TOTAL ¢ 15,000.00 ¢ 15,000.00




El 18 de Marzo 2000, se vende 20 quintales de formula 15,15,15 por un valor de ¢ 3600, al sefior
Joaquin Ramos quien pagé en efectivo.

PARTIDA X1
CODIGO CUENTA DEBE HABER
1101 CAJA ¢ 3,660.00
5101 VENTA ¢ 3,600.00

VENTA DE 20 QQ, DE FORMULA

TOTAL ¢ 3,600.00 ¢ 3,600.00
PARTIDA X2
CODIGO CUENTA DEBE HABER
4102 COSTO DE VENTA ¢ 3,000.00
1104 INVENTARIO ¢ 3,000.00

PARA REGISTRAR EL COSTO DE LA
MERCADERIA VENDIDA Y
DESCARGAR EL INVENTARIO.

TOTAL ¢ 3,.000.00 ¢ 3,.000.00

Observe que en este segundo asiento se basa en el costo por unidad (¢ 150,00) de los insumos
comprados y no al precio de venta facturado a nuestro cliente.

VENTAJAS DEL SISTEMA DE INVENTARIO PERMANENTE

Este sistema de inventario suministra informacién ttil todos los dias, para varias personas de la
empresa.

L. Para los Gerentes de Venta, este sistema de registro le permite observar cuales productos
se venden rapidamente y cuales no.

2 El personal de contabilidad usan este registro para determinar el costo unitario de la
mercaderia vendida para hacer la aplicacion contable de descargo del inventario y cargo
al costo de venta con el cual se establece la utilidad que se esta obteniendo.
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3. El personal de venta utiliza esta informacidn, para determinar la cantidad disponible de un
producto especifico y su localizacion fisica de éste.

4, Los empleados responsables de ordenar la mercaderia recurren a los registros, para
determinar cuando un producto especifico debe ser solicitado nuevamente, las cantidades
a ordenar y los principales proveedores.

TOMA FiSICA DEL INVENTARIO

Para asegurar la exactitud de los registros de inventarios permanentes, las empresas hacen un
conteo.fisico completo de toda la mercaderia disponible por lo menos una vez al afio. Esta
actividad se llama “ toma fisica de inventario”

La caracteristica basica del sistema de inventario permanente es que la cuenta INVENTARIO es
actualizada continuamente por las compras y las ventas efectuadas.

Sin embargo, con el tiempo, cuando se toma el inventario fisico , existe una disminucién normal
del inventario, causando algunas diferencias entre las cantidades de mercaderia que muestran los
registros del Inventario al compararlos con la existencia fisica de mercaderia.

Causa de las diferencias en €l Inventario:

* Variaciones no registradas en el inventarios, resultante de factores como facturas,
deterioro de productos .

" Sustraccion de productos por parte de los empleados.

* Robos en puntos de venta

AJUSTE POR DISMINUCION DE INVENTARIO

Una vez se a determinado la cantidad de mercaderia disponible dada por el conteo fisico; los
costos por unidad en le registro Auxiliar son utilizadas para determinar el costo total del
inventario, si existe diferencia entre el inventario fisico y los registros en libros, es necesario
hacer un ajuste a los valores monetarios y cantidad del inventario para reflejar la existencia

fisica.

Para ilustrar, se asume que al fin de afio la cuenta de Mayor de inventario y la auxiliar, muestran
un inventario con un costo de ¢ 45,000.00; sin embargo ¢l conteo fisico de la mercaderia al
relacionarse con los registros contables faltan articulos, a partir de que el conteo dio un valor de

¢ 43,250.00.



CODIGO CUENTA DEBE HABER

4102 COSTO DE VENTA ¢ 1,750.00

1104 INVENTARIC ¢ 1,750.00

Para ajustar el registro de inventario y
reflejar el resultado del conteo fisico

TOTAL ¢ 1,750.00 ¢ 1,750.00

2. SISTEMA DE INVENTARIO PERIODICO (5;. Le ge (o [eo i@‘“‘v\vﬂ"ﬁ\
Un sistema de inventario periddico es una alternativa para un sistema de inventario permanente.

En este tipo de inventario no se hace el esfuerzo por mantener actualizado los registros de cada
producto o el costo de venta de los productos.

Las cantidades y valores del inventario son determinadas en forma periddica, generalmente se
determina al final del afio por medio de Ia toma fisica del inventario.

FUNCIONAMIENTO DE UN SISTEMA DE INVENTARIO PERIODICO

Cuando se compra mercaderia, su costo se debita o carga a la cuenta * COMPRAS” y no al
cuenta inventario.

Cuando la mercaderia es vendida, se hace un asiento para reconocer €} ingresos por ventas, pero
no se hace un asiento para reconocer el costo de los productos vendidos para reducir el saldo de
la cuenta inventario.

El fundamento del sistema de inventario periddico es la toma fisica del inventario completo al
final de! afio, el conteo fisico determina la suma del inventario que debe aparecer en el Balance
General; el costo de 1a mercaderia vendida durante el afio se determina con un solo célculo.

Registro de compra de mercaderia.

Se compra mercaderia por ¢ 25,000.00 el 50% es pagada en efectivo con cheque y el resto queda
por pagar a 30 dias.
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PARTIDA XI

CcODIGO CUENTA DEBE HABER
4101 COMPRAS ¢ 25,000.00

1102 BANCOS | ¢ 12,500.00
2101 PROVEEDORES ¢ 12,500.00

Compra de mercaderia

TOTAL ¢ 25,000.00 ¢ 25,000.00

CALCULO DEL COSTO DE LA MERCADERJA VENDIDA

INVENTARIO ( Al inicio del afio) ¢ 14,000.00
MAS: COMPRAS ¢ 130,000.00
COSTO DE MERCADERIA DISPONIBLE ¢ 144.000.00
MENOS: INVENTARIO ( Fin de afio) ¢ 12,000.00
COSTO DE VENTA ¢ 132,000.00

* SELECCION DE UN SISTEMA DE CONTABILIDAD

A menudo los contadores , los gerentes de los negocios pueden seleccionar un sistema de
inventario apropiado para su situacion particular.



Algunos de los factores a considerar en estas decisiones se presentan en €l siguiente cuadro:

FACTORES QUE SUGIEREN UN
INVENTARIO PERMANENTE

FACTORES QUE SUGIEREN UN
INVENTARIO PERIODICO

* Grandes empresas con gerencia
profesional.

* Los gerentes y empleados esperan
informacién sobre los articulos en
inventario y las cantidades en que son
vendidos .

* Los articulos en inventario tiene un alto
costo por unidad.

* Bajo volumen de transacciones de
venta o un sistema de contabilidad
computarizado.

* Mercaderia almacenado en multiples
lugares o en bodegas separadas de los
sitios de venta.

* Empresas pequefias dirigidas por sus
propietarios.

* Los registros contables de los inventarios
no son necesarios en la operacién diaria.

* El inventario se pone de muchas clases
de articulos de bajo costo.

* Alto volumen de transacciones de venta
y un sistema de contabilidad manual.

* Carencia de personal contable a tiempo
completo.

* Toda la mercaderia almacenada en el
sitio de venta.

B. METODO DE VALUACION DE LOS INVENTARIOS

Los inventarios como la mayoria de los demés activos se presentan en el balance general a su

costo, a medida que se venden articulos de éste inventario , su costo se retiran del balance general
y se transfiere al costo de la mercaderia vendida, el cual se compensa contra ingresos por ventas

en el estado de resultados

En un sistema de inventario perpetuo, los asientos en los registros contables se realizan en forma

paralela al flujo de los costos.

Cuando la mercaderia se compra, su costo se debita o carga a la cuenta activo INVENTARIO;

a medida que la mercaderia es vendida, su costo se retira de la cuenta Inventario y se debita o
carga a la cuenta de resultado COSTO DE LA MERCADERIA VENDIDA.
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LA VALUACION del inventario y del costo de la mercaderia vendida es de mucha importancia
para los gerentes y para los usuarios de los estados financieros; en la mayoria de los casos, el
inventario es el activo corriente mas importantes de las empresas y el costo de la mercaderia

vendida es su gastos mads significativo.

Tanto la cuenta inventario como la cuenta costo de la mercaderia vendida tienen un efecto
material sobrelos sub totales de los estados financieros y sobre las razones utilizadas en la
evaluacion de la solvencia y rentabilidad del negocio. -

Existen diversos métodos aceptables en la fijacion de precios del inventario y de medir €l costo
de la mercaderia vendida bajo los principios de contabilidad generalmente aceptados; estos
diferentes métodos pueden producir resultados significativamente diferentes; tanto en los estados
financieros de 1a empresa como en el calculo de sus deducciones de impuesto sobre la renta; por
consiguiente los gerentes al igual que los inversionistas deben entender los efectos usuales de los
diferentes métodos de valuacién de inventarios.

La compra de la mercaderia se registran de la misma manera bajo todos los métodos de valuacién
de inventario, las diferencias en estos métodos se encuentra en la determinacién de cuales costos
deben ser retirados de la cuenta inventario cuando la mercaderia es vendida.

Cuando unidades idénticas de inventario tienen costos unitarios diferentes, surge una pregunta
natural acerca de ;, cuales de estos costos deben ser utilizados en el registro de las transacciones

de venta ?

Para responder esa pregunta, los contadores pueden utilizar un enfoque denominado
IDENTIFICACION ESPECIFICA o pueden adoptar el enfoque del FLUJO DE COSTOS, cada
uno de estos enfoques es aceptable; sin embargo una vez se ha seleccionado uno de ellos, éste
debe ser aplicado consistentemente al contabilizar todas las ventas de este tipo particular de
mercaderia.

* Enfoque de identificaciéon especifica

Este método puede ser utilizado solamente cuando los costos reales de las unidades individuales
de mercaderia pueden ser determinados a partir de los registros contables.

Por ejemplo cada uno de los productos del inventario de la empresa MILENIUM III SA. DE
C.V. pueden tener un nimero de identificacién y estos nimeros pueden aparecer en la factura o
comprobante de crédito fiscal de la compra realizada.

Con este nimero de identificacion, el departamento de contabilidad puede determinar si el

producto vendido habia costado ¢ 100.00 o ¢ 150.00; entonces el costo real de la mercaderia o
producto en particular se utiliza para registrar el costo de la mercaderia vendida.
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Este enfoque es el mds apropiado para inventarios de articulos de precio alto y bajo volumen.
es el tinico método que realiza un paralelo exactos del flujo fisico de la mercaderfa.

* Enfoque de Flujo de Costos

Si los articulos en inventario son homogéneos por naturaleza, no es necesario que el vendedor
utilice el método de identificacién especifica, mas bien. el vendedor puede seguir la practica mas
conveniente de utilizar el flujo de costos.

Cuando se est4 aplicando el flujo de costos, el vendedor simplemente tiene en cuenta la
secuencia en la cual las unidades se retiran del inventario; por ejemplo en vendedor puede saber
que la mercaderia mas vieja siempre se vende primero, o que los articulos comprados mas
recientes son los primeros en ser vendidos.

Existen tres métodos de valuacién de inventarios en el enfoque de flujo de costos:
1. METODO DEL COSTO PROMEDIO

Este método valorada la mercaderia o sea las unidades vendidas y las unidades que continua en el
inventario a un costo promedio por unidad, en la préctica, este método supone que se retiran
unidades del inventario en orden aleatorio.

Cuando se utiliza éste método. después de cada compra se calcula el costo promedio de todas las
unidades en el inventario.

El costo promedio se calcula dividiendo el costos total de los bienes disponibles para la venta
por el nimero de unidades en inventario, puesto que cada promedio puede cambiar después de
cada compra; éste método se conoce también como “ término promedio mévil .

CALCULO DEL COSTO PROMEDIO

El 10 de Marzo 2000, Milenium III tiene solamente 2 articulos en su inventario, cada uno
adquirido a un costo de compra de ¢ 1,000.00, por consiguiente su costo promedio es de
¢ 1,000.00 por unidad; después de la compra del 15 de Marzo 2000 de otros 3 articulos a ¢
1,200.00 cada uno, Milenium tiene 5 articuios, adquiridos a un costo total de ¢ 5,600.00

2 articulos a ¢ 1,000.00 ¢ 2,000.00
3 articulos a ¢ 1,200.00 ¢ 3,600.00
TOTAL ¢ 5,600.00
Costo Promedio ¢ 5,600.00/5=¢ 1,120.00



2. METODO DE PRIMERAS ENTRADAS PRIMERAS SALIDAS (PEPS)

El método esti basado en la determinaciéon de que Ia primera mercaderia comprada es la
primera mercaderia vendida.

Por lo tanto, ¢l contador de la empresa, supondra que la mercaderia vendida es la primera que
entrd y registrard en la tarjeta de control el costo de la mercaderia vendida en ese orden y haré la
aplicacidn contable respectiva para descargar el inventarios

Si el 16 de Marzo 2000, se vendié un articulo de los 5 que habian en existencia, el registro que se
hara es el cargo a costo de venta por ¢ 1,000.00 y el abono a la cuenta inventario por el mismo
valor.

Este método utiliza los costos de compra reales, en lugar de un costo promedio, por lo tanto la
mercaderia a sido comprada en diversos costos, el registro del inventario contendra varios datos

de diferentes costos.

Puesto que el costo de la mercaderia vendida es siempre se registra al costo de compra mas viejo
disponible, las unidades restantes en el inventario son valoradas a los costos de adquisicion mas
recientes.

3. METODO DE ULTIMAS ENTRADAS PRIMERAS SALIDAS (UEPS)

Este es uno de los métodos de uso mas generalizado para determinar el costo de la mercaderia
vendida y para valorar los inventarios.

Como el nombre lo sugiere, se determina que la mercaderia comprada mas recientemente es
vendida primero.

Si el 16 de Marzo 2000, se vendid un articulo de los 5 que habia en existencia, el registro que se
hara es, cargo a costo de mercaderia vendida con ¢ 1,200.00 y abono a la cuenta inventario por el
mismo valor.

El método UEPS, utiliza los costos de compra reales en lugar de un costo promedio; por lo tanto
el inventario puede tener diversos registro de costos, en todo caso si una venta incluye méas
unidades de la registradas en el control de existencias, es de suponer que una parte de la
mercaderia vendida es de la mercaderia adquirida mas reciente.

Puesto que UEPS transfiere los costos de compra mas reciente al costo de la mercaderia vendida,
los bienes restantes en el inventario son valorados a los costos de adquisicién mas antiguos.
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C. MANEJO DE INVENTARIOS

El manejo de los inventarios est4 relacionado a la administracién de éstos , ya qué para cumplir
con el objetivo de la empresa, debe aplicarse el proceso administrativo a la compra y distribucién

de los inventarios.

Frecuentemente, ¢l inventario es el activo corriente mas importante de las empresas; pero ¢, que

tan liquido es éste activo ? ; que tan répidamente sera convertido en efectivo ? ; como un paso a
la respuesta a estas preguntas, los acreedores de corto plazo calculan con frecuencia la “ tasa de

rotacion de Inventarios "

Conversion del Inventario en Efectivo

La mayoria de los negocios venden mercaderia al crédito; por consiguiente, el inventario con
frecuencia no es convertido a efectivo cuado se vende.

Para determinar que tan rapido se convierte el inventario a efectivo, se debe combinar el nimero
de dias requerido para vender el inventario con el nimero de dias requerido para recuperar las
cuentas por cobrar.

El ciclo de operaciones de una empresa comercializadora es el periodo promedio entre la compra
de mercaderia y la conversion de esta mercaderia nuevamente en efectivo.

TASA DE ROTACION DE INVENTARIOS

Esta razén indica cuantas veces en el curso de un afio la empresa es capaz de vender el valpr de
su inventario promedio, mientras maés alta sea esta tasa, mas rapidamente vende su mw_entano;
una tasa de rotacién en descenso indica que la mercaderia no se esta vendiendo tan rapidamente

como se solia vender.
La tasa de rotacién de inventarios es igual a:

COSTO DE LA MERCADERIA VENDIDA ENTRE COSTO PROMEDIO DEL
INVENTARIO

TRI = CMV / CPI
4.5= ¢10,800.00 / 2,400.00

TTZI . Costo Mecea el oo Voan LDJdZA) (Q P\V)
Costt Oromodiy do
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El Costo Promedio de Inventario es igual a: Inventario Inicial MAS Inventario Final
ENTRE 2

INVENTARIO INICIAL + INVENTARIO FINAL /2 = CPI
¢ 1,200.00 -+ ¢ 3,600.00 /2=¢2,400.00
Se puede calcular el nimero de dias requerido, para que la empresa venda su inventario,
dividiendo 365 dias por la tasa de rotacion
365 /4.5 =81 dias.

La empresa necesita 81 dias para rotar (vender) su inventario promedio

Los usuarios de los estados financieros encuentran util la tasa de rotacién de inventario para
evaluar la liquidez del inventario de las empresas.

Adicionalmente los gerentes y auditores independientes utilizan este calculo para ayudar a
identificar el inventario que no se esta vendiendo bien y que se puede volver obsoleto.
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V. ESTRUCTURA DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

CONCEPTO

Los Estados Financieros son documentos que presentan informacién econdmica/financiera en
forma resumida de todas las transacciones comerciales realizadas o por gjecutar a una fecha

determinada o periodo especifico.

La preparacion de los Estados Financieros no es el primer paso en el proceso contable, pero es
el punto I6gico para iniciar el estudio de la contabilidad e interpretacion de éstos.

Los Estados Financieros presentan a la gerencia y a terceros un cuadro conciso de la
confiabilidad y posicién financiera de la empresa.

Estos estados resumen una gran cantidad de transacciones registradas durante el ejercicio
contable, de este modo los estados financieros son el producto final del proceso contable.

El principal medio para reportar informacién financiera de propdsito general a las personas
externas a la entidad comercial es un conjunto de informes llamados A Estados Financieros A.

Un paquete de estados financieros comprende un total de tres informes contables relacionados
que resumen en unas pocas paginas los recursos financieros, obligaciones, rentabilidad y

transacciones al contado de una empresa.
Un paquete completo de estados financieros incluye:

BALANCE GENERAL

Muestra los datos especificos de la posicion financiera de la empresa a una fecha determinada,
para indicar los recursos que posee, las obligaciones que se tiene con los acreedores y el
capital propio (inversidn de los socios o accionistas) en €l negocio.

Todas las empresa preparan un balance cada fin de afio y la mayoria prepara uno cada fin de
mes (Balance de Comprobacion)



A.  La estructura del balance general comprende los siguiente elementos:

CLASIFICACION PRINCIPAL

1. ACTIVO . 2. PASIVO
/'J PN Z o gy e A . :J"/\T,Z?{M{(\ iy
H ﬁ:f/—/ /,'/'»'7"/ [43-/ ‘:,{ (%\J'J,MZM@
2 2 41"/‘/‘/”1 l//d/(ﬁ /(/’L/ 3 C A P I T AL O
R PATRIMONI
PP fodow fh A2
e 74 @u&)
v l./'_z_“/ lid e #a 7
ACTIVO

Representa los recursos Econdmico propiedad de la empresa y que se espera que beneficien las
operaciones futuras, éstos pueden tener forma fisica como los edificios, la maquinaria, la
mercaderia; por otra parte también existen titulos valores o derechos legales como las deudas
de los clientes, las inversiones, los derechos de patentes.

PASIVO

Los pasives son deudas a corto o largo plazo en concepto de adquisicidon de mercancias,
suministros, servicios, préstamos bancarios, la empresa o persona a quien se le debe se llaman

acreedores

PATRIMONIO

El patrimonio representa los derechos de los propietarios sobre los activos de la empresa.
Debido a que los derechos de los acreedores tiene prioridad legal sobre los del propietario, el
patrimonio se convierte en una cantidad residual

Si usted es propietario de una empresa, tiene derecho sobre lo que quede después de satisfacer
plenamente los derechos de los acreedores.

Por tanto el patrimonio es siempre igual al total de los activos menos el total de los pasivos.
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*, Aumento en el Patrimonio
El patrimonio de una empresa proviene de las siguientes fuentes:

La inversién del propietario o accionistas
Las utilidades de la operacion de 1a empresa
Las Reservas: Legal, Revaluaciones

Las donaciones

*, Disminucion en el patrimonio

La disminucién en el patrimonio de una empresa también se origina de dos
Maneras

Retiros de efectivo u otros activos por parte del propietario (dividendos)
Pérdidas provenientes de operaciones improductivas de la empresa.

La clasificacion principal es la generadora de la ECUACION CONTABLE,
representada de la siguiente forma:

ACTIVO = PASIVC + PATRIMONIO
¢ 100,000 = ¢ 20,000 + ¢ 80,000

FORMA ALTERNATIVA DE LA ECUACION CONTABLE

ACTIVO - PASIVO = PATRIMONIO
¢ 100,000 - ¢ 20,000 = ¢ 80,000

RUBROS DE AGRUPACION

11. CIRCULANTE 21. CIRCULANTE
12. FIJO 22.FIJO
13. OTROS ACTIVOS 23. OTROS PASIVOS

31. CAPITAL SOCIAL
* CUENTAS Y SUBCUENTAS

1101 CAJA GENERAL
110101 CAJA OFICINA CENTRAL
110102 CAJA SUCURSALES



2101
210101
210102

3101

310101
310102
310103

PROVEEDOR
NACIONALES
EXTRANJEROS

CAPITAL

ACCIONES ( APORTACIONES)
RESERVAS

UTILIDADES

#

3



PROYECCION MILENIO III, S.A

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 1999

ACTIVO PASIVO

CIRCULANTE 44,000 CIRCULANTE 5,000
Caja 1,000 Proveedores 4,000

Bancos 3,500 Prestamos ¢.p 1,000

cuentas por cobrar 25,000

Inventario 14,500

FIJO 48,000 FIJO 12.000
Terreno 18,000 Préstamo l.p 12,000

Edificio 25,000 ,

Mob. y Eq. Of. 2,000 OTROS PASIVOS 3,000
Mob. venta 3,000 Anticipo por venta 3,000
OTROS ACTIVOS 8,000 PATRIMONIO 80,000
Seguros 8,000 Acciones Pag. 80,000

TOTAL ACTIVO 100,000 TOTAL PAS. Y CAP. 100,000
EJERCICIO:

Analizar el Balance general de MILENIUM III S.A | para determinar :

\ 3
N

a) Lo fuerte o débil que tiene su posicién financiera, explicando las causas de esa posicién y
planteando recomendaciones a la gerencia o administracién de la empresa.

b) Posibles causas de los valores reflejados en los saldos de diferentes cuentas del activo
circulante, y plantee recomendaciones que ayuden a la gerencia en la toma de decisiones.



ESTADO DE RESULTADO

Ete informe se utiliza para evaluar la eficiencia de la empresa, mediante la comparacion de los
ingresos, costos y gastos de operacion en un periodo determinado.

INGRESOS Y PRODUCTOS

MENOS: COSTOS Y GASTOS
IGUAL: UTILIDAD , PERDIDA O PUNTO DE EQUILIBRIO

La comparacién en mencidn puede dar tres resultados:
*. Utilidad, cuando los ingresos son mayores que los costos y gastos de operacion

*_ Pérdida, resulta cuando los ingresos son menores que los costos y gastos de
operacion.

*. Punto de.Equilibrio, cuando los ingresos son igual a los costos y productos de operacion,
en este caso no hay utilidad ni pérdida.

ESTRUCTURA DEL ESTADO DE RESULTADO
CLASIFICACION PRINCIPAL

4. COSTOS Y GASTOS
3 INGRESOS Y PRODUCTOS

Las cuentas que forman parte de la clasificacion y estructura del estado de resultado son
llamadas cuentas de resultado porque son la que determinan la economia del negocio o sea
muestra si esta ganando o perdiendo en todo caso muestra la rentabilidad de la actividad

econdmica principal
COSTOS Y GASTOS

En esta clasificacion se presentan todas las erogaciones de operacién relacionadas con los
costos de produccidn, costos de transformacion. los costos de venta de la mercaderia y los
gastos de operacion que incluye los de administracion, venta y financieros.

INGRESOS Y PRODUCTO

Esta clasificacion incluye todos los ingresos de operacién por la venta de mercaderia o
servicios y los productos que no son propiamente de la actividad econémica principal del
negocio tales como: los interés bancarios o por préstamos otorgados y otros ingreso recibidos

en el transcurso del periodo de operaciones.



YT

RUBROS

41, COSTOS ¢ Sfel saw rfpupffﬂ//éw/”")a~“
42 GASTOS DE OPERACION (#eebos sxiiveseey wy

51. INGRES®S
52. PRODUCT®@S

CUENTAS Y SUBCUENTAS

4101. COSTO DE PRODUCCI®N
410101 MATERIA PRIMA

4102 COSTOS DE VENTA
410201 INSUMOS AGRICOLAS

4201. GASTOS DE ADMINISTRACION
420101.SUELDOS

5101. VENTAS
510101 INSUMOS AGRICOLAS
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MILENIUM III S.A.
ESTADO DE RESULTADO

PERIODO: DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 1999

INGRESOS (1) ¢ 180,000
Ventas 180,000

Menos:

COSTO DE VENTA (2) ¢ 110.000
UTILIDAD BRUTA (3)= (1-2) ¢ 70,000
MENOS :

GASTOS OPERACION (4) ¢ 50,000
GASTOS DE ADMON. 22,000

GASTOS DE VENTA 18,000

GASTOS FINANCIEROS 10,000

UTILIDAD DE OPERACION (5)= (3 - 4) ¢ 20.000
MENOS:

RESERVA ( 6) ¢ 1,400
IMPUESTO S/RENTA (7) 0,000
UTILIDAD NETA.(8)=(5-6Y 7 ) ¢ 18,600

EJERCICIO:

La gerencia le solicita que le presente un informe de sustentacion de los resultados
presentacos en el Estado de Resultados del gjercicio de 1999 y que le plantee recomendaciones

para mejorar esa situacion.
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3. PRESUPUESTO DE EFECTIVO

CONCEPTOS

Este tipo de presupuesto describe el comportamiento de las entradas y salidas de efectivo
(ingresos y egresos) de una empresa-en el transcurso de un periodo determinado.

Los presupuestos de efectivo son proyecciones de los flujos de efectivo que se espera ocurran
en periodos futuros.

Al desarrollar estos presupuestos los contadores trabajan de cerca con los gerentes de los
departamentos de las empresas.

Los prondsticos de los flujos de efectivo comprende los niveles futuros de todo tipo de
actividades operacionales, de inversion y financieras.

Los gerentes utilizan los presupuestos de efectivo tanto en la planeacién de las operaciones
futuras como en la evaluacion del desempefio de operaciones pasadas.

Puntos de vista de la gerencia sobre el presupuesto de efectivo

* Desde el punto de vista financiero

Indica al gerente o administrador en que momento puede hacer una inversion o requiere un
financiamiento.

* Desde el punto de vista programatico

Proporciona al gerente una base para determinar la viabilidad del programa de actividades o
plan operativo.

El proceso de preparar el presupuesto hace que la gerencia este consciente de los flujos de
efectivo que probablemente se presentaron en periodos futuros y si refleja escasez de efectivo,
la gerencia es advertida de antemano teniendo oportunidad de tomar acciones preventivas,

A medida que cada periodo progresa, el departamento de contabilidad retine informacidn sobre
los flujos de efectivo que realmente se presentan, haciéndose comparaciones detalladas entre

los flujos de efectivos reales y las sumas previamente presupuestadas.

La gerencia utiliza estas comparaciones como un medio para evaluar el desempefio de cada
unidad o departamento y la efectividad de las estrategias del negocio.
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CLASIFICACION DE LOS FLUJOS DE EFECTIVOS

En este estado financiero, los flujos de efectivo se clasifican de acuerdo con la naturaleza de
la actividad de los negocios.

Las tres clasificaciones basicas para la elaboracién de los presupuestos de efectivos ( flujo de

efectivo ) son:

1. actividades operacionales
2. Actividades de inversion.
3. actividades de financiacion

Para los flujos de efectivo por las actividades operacionales deben considerarse el siguiente
tipo de cuentas.

* Ingresos

Efectivo recibido por los clientes ( Ventas ,Cuentas por cobrar )
Intereses recibidos.

* Egresos
Pago a empleados

Pago a proveedores
Intereses pagados impuestos.

Para los flujos de efectivo, provenientes de actividades de inversion se debe considerar lo
siguiente:

*. Ingresos

Productos de la venta de titulos valores
Producto de venta de activos fijos

* Egresos

Compraz de titulos valores negociables.
compra de activos fijos

Para los flujos de efectivo proveniente de actividades de financiacidn, considerar lo siguiente

* Ingresos
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Préstamos recibidos
Recuperacion de sumas prestadas.
Productos por emision de acciones ( aportaciones)

* Egresos

Cuotas de capital por pago de préstamos.
-dividendos pagados a las acciones
Interés por préstamos.

En términos generales el flujo de caja resume el efectivo recibido y los pagos del negocio
respecto del mismo periodo cubierto por el estado de resultado.
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h DIAGRAMA DE FLUJO DE EFECTIVO

\3 PERIODO: ENERO A MARZO 2000
DESCRIPCION / MES ENERO FEBRERO MARZO
SALDO ANTERIOR (1)
INGRESOS'
VENTAS

CUENTAS POR COBRAR
OTROS INGRESOS
APORTE DE SOCIOS
ABONO APRESTAMOS
ABONO A CREDITOS
DONACIONES

TOTAL INGRESOS (2)
EGRESOS

COMPRAS
GASTOS ADMON.
GASTOS DE VENTA
PAGO DE INTERESES
ABONO PRESTAMOS
TOTAL EGRESOS (3)

SALDO: 1+ 2-3

EJERCICIO

Elaborar un presupuesto de efectivo, para ser utilizado en su empresa, tomando en cuenta la
clasificacién de los flujos de efectivo.
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PROPOSITO DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

El propésito fundamental de los estados financieros es ayudar a los usuarios en la evaluacién
de la posicidn financiera, la rentabilidad y los proyectos futuros de una empresa.

Los usuarios de los estados financieros son de dos tipos: Internos y externos

Usuarios Internos
La Gerencia
La Junta Directiva

Usuarios Externos.

Inversionistas corrientes y potenciales
Creedores corrientes y potenciales
Asesores de Inversiones y economistas
Grandes Clientes

.Trabajadores organizados
Competidores

Autoridades de impuestos
Instituciones del gobierno

Medios de comunicacién

Estudiantes

Publico en General

PARA QUE SE USA LA INFORMACION FINANCIERA

Usuarios Internos

Evaluar los resultados pasados,
Formular nuevos planes y estrategias
Lograr el control intemo

Usuarios Externos

Identificar y evaluar oportunidades de inversion

Decidir si extienden los créditos

Pronosticar el desempefio futuro de las empresas.

Evaluar la capacidad financiera.

Evaluarla capacidad del empleador para cancelar jornales y salarios
Formular estrategias competitivas

Formular politicas tributarias

Informar sobre los negocios y la economia

Aprender acerca de los negocios y la economia

Ejercer su derecho a saber respecto a las empresas que afectan la economia.
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VI. NORMAS DE PRESENTACION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

Concepto

Las normas son marcos de referencia contable para la ubicacién adecuada de las cuentas en los
diferentes rubros de agrupacién de los estados financieros.

La ubicacién en mencion debe ir acompaiiada de una secuencia légica de acuerdo al grado de
disponibilidad y exigibilidad de cada valor monetario reflejado en las cuentas; ya sea que estos
representen derechos u cbligaciones adquiridas por la empresa.

Objetivo de las normas

Presentar razonablemente al estructura de los estados financieros, para facilitar la comprension
de la informacion contable.

Presentar razonablemente la situacién econémica financiera y asi como ¢l estado de flujo de
efectivo para contribuir a la toma de decisiones

Los estados financieros entre otros fines son utilizados para hacer evaluaciones y tomar
decisiones de carécter financiero, Econdmico y administrativo.

Por tal motivo es necesario que estos presenten informacién clara y comprensible; de modo
que los usuarios puedan crearse juicios adecuados y confiables.

Para lograr estos propdsitos los estado financieros deben prepararse sobre la base de un
conjunto de normas previamente establecidas.

Normas Generales

1. Para una presentacion razonable de la situacion financiera, el resultado de operaciones y los
flujos de ingresos y egresos se requieren de los siguientes informes:

Balance General
Estado de Resultado
Flujo de Efectivo

2. Con el propésito de que puedan analizarse adecuadamente los Estados Financieros, deben
estar estructurados de acuerdo a las normas de presentacion.

3.Deben contener en forma clara y comprensible todo lo necesario para evaluara su situacién
econdmica y financiera, los resultados de las operaciones y el flujo de efectivo; ello requiere
apego a las normas de presentacién, Politicas contables y terminologia aplicada.
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4 Montos significativos en las cuentas deben identificarse claramente es decir no deben
agruparse en rubros.

5 En la clasificacion del Balance deben considerarse como activos y pasivos circulantes
aquellos saldos que sean realizables o pagaderos respectivamente en un periodo no

mayor de un afo.

6. Debe divulgarse el nombre de 1a empresa, la fecha del Balance y el periodo cubierto
por otros estados. -

7 Deben liquidarse solo aquellos costos y gastos incurridos que sean consumidos en el
gjercicio.

Clasificacion en el Estado de la Situacion Financiera

En el Balance General las cuentas se clasifican de manera que las partidas similares queden
agrupadas y sea posible obtener subtotales significativos; de forma tal que las relaciones mas
importantes se pongan de manifiesto y la atencidn se concentre en las partidas principales.

Las tres partidas que se incluyen en el Balance General son:

1* Activo
2* Pasivo
3* Patrimonio o Capital

Estas partidas se dividen en sub clasificaciones que proporcionan una informacién mas
detallada.

El colegio de Contadores Piublicos Académicos de El Salvador, ha divulgado la siguiente
clasificacion general.

* Activo Circulante

* Activo Fijo

* Activo Intangible

* Otros Activos

* Pasivo Circulante

* Pasivo Fijo

* QOtros Pasivos

* Capital Social( Patrimonio)

BE At L ATREE SE T £t Al Sy LRSI, At S

S
i I
Nt



NORMAS ESPECIFICAS DE PRESENTACION

1.ACTIVG:
1.1. ACTIVO CIRCULANTE

Lo constituyen el efectivo en caja y bancos, los valores que se esperan convertir en efectivo (
cuentas por cobrar) los bienes que se espera vender ( mercaderia) o consumir durante el ciclo

normal de operaciones y otros valores ( inversiones).

Norma de presentacion.

los valores y derechos que se presentan en el Balance de comprobacion o General como parte
del activo circulante tienen que estar en orden de liquidez o disponibilidad

* Caja

* Bancos

* Cuentas por cobrar

* Documentos por cobrar

* Inventario

* Inversiones temporales

* Gastos pagados por anticipado
3 * Crédite fiscal

1.2. ACTIVO FIJO

Este activo lo constituyen los bienes fisicos duraderos que adquieren con el propésito de
usarlos en las operaciones normales de la empresa o sea que no pueden destinarse para la venta.

Nomma de presentacion

Los activos fijos se presentan en la estructura del balance por orden de importancia

* No depreciables ( Terrenos )
* Depreciables  ( mobiliarios, maquinaria, equipos )
* Con Agotamiento ( plantaciones permanentes )

Después de la presentacion de los bienes depreciables o con agotamiento debe de reflejarse la
depreciacién o el agotamiento.
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1.3. ACTIVOS INTANGIBLES

Son los valores y derechos que no tienen existencia fisica, limitandose su valor a los hechos
y beneficios esperados en el futuro por sus propietarios o tenedores.

Norma de presentacion

Los valores intangibles se presentan en el balance, ubicando en primer lugar los desarrollados
por la empresa y luego los desarrollados por terceros.

* Gastos de constitucion
* Patentes

* Marcas de Fabrica

* Crédito Mercantil

1.4. OTROS ACTIVOS

En la préctica contable las partidas que se incluyen en los otros activos son valores originados
por gastos o servicios pagados por adelantado, por depdsitos para tener derecho a un servicio
por actividades en proceso € inversiones y cuentas por cobrar a largo plazo.

Norma de presentacion

Los otros activos se presentan en el balance después de los intangibles por orden de
importancia relativa.

* Cuentas por cobrar a largo plazo
* Cargos diferidos. -

* Depositos en garantia

* Construcciones en proceso

2. PASIVO
2.1. PASIVO CIRCULANTE

El pasivo circulante son obligaciones a corto plazo, que convenientemente se deben liquidar
en el curso normal de las operaciones mediante el activo circulante; este concepto incluye
cuentas por pagar por la adquisicién de articulos, insumos, servicios, sueldos por pagar

Impuestos por pagar.

et
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Nomma de presentacion

Los pasivos circulantes se presentan en el balance de acuerdo al grado de exigibilidad por parte
de los acreedores.

*. Proveedores

*. Cuentas por pagar

*. Documentos por pagar
*. Dividendos por pagar
*. Débito fiscal

2.2. PASIVO FLIO

Este pasivo lo forman las obligaciones a largo plazo, adquirida para la adquisicién de activos
de la empresa, las cuales deben de liquidarse de acuerdo a los convenios pactados con los

acreedores.

Norma de presentacidn.

Estos pasivos se presentan en el balance de acuerdo al tiempo estipulado para su liquidacién.

* Préstamos no bancarios.
* Prestamos bancarios

2.3. OTROS PASIVOS

En este rubro estan representado todos aquellas obligaciones generadas por ingresos
anticipados, los derechos de los empleados .

Norma de presentacion

los valores agrupados en estos pasivos, se presentan en el balance de acuerdo al grado de
importancia para la empresa.

* ingresos anticipados
* Diferidos
* fondos restringidos

3- PATRIMONIO

El término patrimonio es sinénimo de A capital contable@, constituye un elemento bésico de
la posicién financiera de la empresa, es definido en las normas de contabilidad como el exceso

de los activos sobre los pasivos.
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ECUACION PATRIMONIAL

ACTIVO-PASIVO=CAPITAL

ZXZXZXZXZZXZZZZXZXZXZXZZXZXZXZXZXZXZXXZXZXZXZXZXZXZ

Norma de presentacién

Las cuentas del patrimonio se presentan en el balance de acuerdo al grado de propiedad que
tengan los duerios de la empresa.

* Capital social
* Superavit por revaluaciones
* Reservas de capital

* Donaciones
* Utilidades retenidas o déficit acumulados

EJERCICIO

ANALIZAR Y DETERMINAR CUALES NORMAS DE PRESENTACION DE LOS
ESTADOS FINANCIEROS. SE ESTAN APLICANDO EN EL BALANCE GENERAL DE
TU EMPRESA Y RECOMENDAR SI ES POSIBLE UNA REESTRUCTURACION EN LA

PRESENTACION DEL BALANCE.

33
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INTRODUCCION

Muchas personas piensan en la contabilidad como un 4rea altamente técnica, la
cual es ejercida solo por contadores.

Actualmente casi todo el mundo practica contabilidad de una u otra manera como
punto de apoyo de su actividades diarias.

La contabilidad no es mas que el medio por el cual medimos y describimos el
resultado de una actividad econémica.

A menudo la contabilidad es llamada A El Lenguaje de los Negocios A debido a que
es usada en la descripcién de todo tipo de actividades comerciales.

Los inversionistas, los Gerentes y quien toma decisiones econdmica y {inancieras en
las empresas, necesita entender los términos y conceptos contables para comunicarse
efectivamente con el medio en que se desenvuelve y llevar a la empresa a su crecimiento y
desarrollo.

Este modulo tiene como propdsito fundamental proporcionar los elementos basicos
de la CONTABILIDAD GERENCIAL, para que el departamento, unidad o persona
responsable de esta 4rea pueda suministrar informacion financiera y econémica apropiada,
para contribuir a la toma de decisiones racionales y oportunas.

Ademas podra presentar y tener a la disposicion los Estados Financieros.



DIPLOMADO EN AGRONEGOCIOS
CONTABILIDAD GERENCIAL
UNIDAD I
CONCEPTOS BASICOS DE CONTABILIDAD

.Qué es Contabilidad?

Es un sistema que permite obtener informacién detallada de todas las
operaciones econémicas y financieras realizadas por las empresas, para facilitar la
toma de decisiones adecuada y oportuna.

Es el medio por el cual medimos y describimos el resultado de una Actividad
Econdémica.

La contabilidad se puede considerarse como una ciencia o una técnica por su
aplicacién en el ambito mundial y por su forma de realizar la actividad contable ya que ésta
es uniforme en sus procedimientos.

Cuenta

Nombre que identifica una transaccién comercial especifica y en la que se registra
los
valores de aumento o disminucion del Activo, Pasivo, patrimonio, Ingresos, costos y
Gastos. ;

Debe (débito)

Valor asentado o registrado en el lado izquierdo de una cuenta de mayor o
subcuenta,
El débito se utiliza para registrar un aumento en el activo, una disminucién en el pasivo o
en el patrimonio y un aumento o disminucién de dos o mas cuentas de activo.

Haber (crédito)
Valor registrado en el lado derecho de una cuenta de mayor o subcuenta.

E] crédito se utiliza para registrar una disminucion en el activo, un aumento en el pasivo o
patrimonio y un aumento o disminucioén en una o més cuentas de pasivo o patrimonio.




Mayorizacion
Proceso de transferir informacién del libro diario a cada una de las cuentas de

mayor,
para el establecimiento de saldos del balance.

Libro Diario
Libro en donde se registra en forma cronoldgica de las partidas elaboradas de

acuerdo a las transacciones efectuadas, que muestran para cada una de ellas los cargos y los
abonos que se van a registrar en las cuenta especificas del libro mayor.

Libro Mayor

Libro en el que se registran en cada una de las cuentas de mayor los resiimenes
mensuales previamente establecidos en el libro diario, y que sirven para el establecimiento
del saldo de cada cuenta que aparecera reflejado en el balance.

Libro de Estados Financieros

En éste se registran los estados financieros anuales: Balance General y el Estado de
Resultado o de Pérdidas y Ganancias

Propoésito de la Contabilidad
Suministrar a la administracion o gerencia de la empresa informacion econémica y
financiera en forma de resimenes como producto de las transacciones comerciales

realizadas,

Esta informacion es presentada por medio de los estados financieros: Balance
General y Estado de Resultados, para contribuir a la toma de decisiones.

La informacion que se presenta debe de contener las siguientes caracteristicas:
Oportuna
Entendiéndose que debe presentarse en el momento y condicidn requerida, para lo

cual la contabilidad debe de estar actualizada; caso contrario la informacion contable queda
como simple historia de lo realizado y no contribuye a la toma de decisiones
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Precisa

Caracteristica que muestra la exactitud de la informacién en cada una de las cuentas
de tipo econdmico y financiero, segun las transacciones comerciales efectuadas.

Confiable

Los estados financieros deben mostrar la certeza de que toda la informacién
contable registrada est4 sobre la base de transacciones comerciales propias de la actividad
econdmica a que se dedica la empresa y autorizadas por la administracién o gerencia de la
empresa.

Verificable
La informacién presentada en Jos estados financieros debe poderse comprobar por

medio de la documentacidn de las diferentes transacciones comerciales efectuadas y los
registros contables en sus libros respectivos.



II. TIPOSY SISTEMAS DE CONTABILIDAD

A. TIPOS DE CONTABILIDAD

La Contabilidad es la herramienta principal en el control interno de las empresas y
esta puede tipificarse de acuerdo a los registros y aplicaciones de las transacciones que se
realicen, asi podemos mencionar algunos tipos de informacién contable:

Contabilidad Financiera
Contabilidad Gerencial
Contabilidad de Costos

- Area de Contabilidad Tributaria

TIPOS DE CONTABILIDAD

Contabilidad Financiera B Informacion de Propdsito General

Se refiere al proceso de describir los recursos financieros, obligaciones y actividades
de una entidad econémica.

Los contadores usan algunas de las expresiones siguientes:

POSICION FINANCIERA:
Para describir los recursos y obligaciones de una empresa en una fecha determinada.

RESULTADO DE OPERACION:
Para describir 1a actividad econdmica durante €l aiio.

La informacidn financiera de la Contabilidad Financiera se disefian inicialmente
para ayudar a los inversionistas y acreedores a decidir donde colocar sus recursos de
inversion.

Tales decisiones son importantes para la sociedad, como quiera que estas
determinan cual compaiiia o industria recibira o no los recursos financieros para su
crecimierito y desarrollo.

El gerente y los empleados de una empresa necesitan constantemente tal
informacién con el propdsito de revisar y controlar diariamente las operaciones
comerciales.



Contabilidad Gerencial (Administrativa)

Involucra el desarrollo o interpretacién de la informacion contable con el deseo de
ayudar especificamente a la administracion en la marcha de los negocios.

Los gerentes usan esta informacion en el marco de las metas totales de la empresa,
evaluando la gestién de los departamentos o personas, decidiendo si se introduce unas
nueva linea de productos y, virtualmente, tomando todo tipo de decisiones gerenciales.

La contabilidad Gerencial, es financiera por naturaleza, pero ha sido organizada en
relacidn directa con decisiones inmediatas.

No obstante, la informacion contable financiera a menudo incluye evaluaciones de
factores no financieros que pueden afectar a la empresa; tales como:

- La politica y las situaciones del medio.
La calidad del producto.

- La satisfaccidn del cliente.

- Productividad del trabajo.

INTERES DE LA GERENCIA EN LOS ESTADOS FINANCIEROS

Para la gerencia de una empresa es vital o concerniente su posicion financiera y la
confiabilidad de la misma; por tanto la gerencia esta ansiosa en recibir los estados
financicros tan frecuente y rapidamente como sea posible, de manera que pueda actuar para
mejorar las.areas de débil desempefio.

Los gerentes esperan recibir los estados financieros sobre la base de informes
mensuales; sin embargo tienen interés en los informes anuales; ya que estos son los mas
vistos por quienes toman decisiones fuera de la organizacion.

Asi por ejemplo:

Si los acreedores ven fuerte el balance de final de afio, seran mas complacientes para
extender créditos a las empresas, que si vieran débil la posicion financiera de la empresa.

Un balance fuerte es aquel que muestra deudas relativamente pequefias y grandes
montos de activos liquidos con relacion al pasivo que se vencen préximamente.

El gerente puede y debe dar los pasos necesarios para que el aspecto general del fin
de afio sea lo mas fuerte posible.
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Ejemplo:

Las compras de activo de contado pueden ser diferidas de manera que grandes
montos de efectivo estén a la mano a la fecha del Balance General y los pasivos de proximo
vencimiento pueden ser pagados o reemplazados con pasivo a largo plazo.

Estas acciones tomadas por la gerencia son legitimas para dar una apariencia fuerte a la
empresa en la fecha del Balance General.

Los usuarios del Balance de fin de afio deben darse cuenta de que estos estados son
buenos y confiables y que no reflejan la posicion tipica de la empresa

Confiabilidad de los Estados Financieros

Para que los acreedores puedan tomar decisiones a partir de ver los estados
financieros buenos y estables las empresas deben identificar e implementar tres factores
esenciales:

Sistema de control interno
- Revelacion adecuada de la informacion
Auditoria de los estados financieros por auditores independientes

EL CONTADOR GERENCIAL

El contador gerencial, desarrolla e interpreta informacidn disefiada especificamente
para conocer y apoyar las necesidades de la gerencia.

Adicionalmente al desarrolio de la informacion de APOYO A LA GERENCIA, los
contadores gerenciales son responsables de:

= La operacidn del sistema contable de la empresa,
- Los registro de las transacciones comerciales,
- La preparacion de los estados financieros.

y otros informes contables.

Con el fin de conocer y usar efectivamente la informacion contable el contador y la
gerencia, deben entender:

La naturaleza de la actividad Econémica descrita en los informes contables.

Los supuestos y técnicas de medicién involucrados en el proceso contable.
Como relacionar la informacion contable para tomar decisiones inmediatas.
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Contabilidad de Costos

Esta contabilidad es la que se aplica en las empresas industriales, agroindustriales y
agropecuarias, ya que es la que determina especificamente los costos de los diferentes
procesos de produccién hasta obtener el producto terminado.

Para lo cual se hace la clasificacion de los elementos del costo:

- Materia Prima y Materiales
- Mano de Obra Directa
- Gastos de Indirectos

La acumulacion de valores en los distintos elementos del costo, permite a la
gerencia conocer el costo de cada proceso productive realizade en la empresa y el costo
por unidad del producto terminado.

Avrea de Contabilidad Tributaria

La preparacidn de la Declaracion del Impuesto Sobre la Renta es un area
especializada de la contabilidad.

Dicha declaracién esta basada, en alto grado, sobre la informacion contabie
financiera.

No obstante, a menudo la informacion se ajusta o se reorganiza conforme a los
requisitos del impuesto sobre la renta.

El aspecto de mayor desafio de la contabilidad {ributaria no es la preparacion del
informe sobre la renta, sino la planeacion tributaria.

Esta permite anticipar los A Efectos Tributarios A de las transacciones comerciales
y estructuradas de manera que se minimice el gravamen del impuesto a la renta.

B. SISTEMAS DE CONTABILIDAD
CONCEPTO
Es un conjunto de politicas, normas, principios, recursos, procedimientos y métodos

los cuales al interrelacionarse dan como resultado los estados financieros que las empresas
necesitan.



Técnicos

Los recursos técnicos a considerar deben ser las politicas de contabilidad, las
normas y principios contables, €l catalogo de cuentas y su manual de aplicacién y los
manuales de control interno.

Financieros

Estos recursos comprenden el capital de trabajo o disponibilidad que le permita a la
cmpresa cubrir las inversiones y gastos que ocasione la Implementacidén del sistema
contable.

Los sistemas contables deben ser efectivos en términos de costos; es decir, el
beneficio de !a informacién producida debe exceder el costo de produciria.

El disefio y capacidad de estos sistemas cambian de una empresa a otra dependiendo
del volumen de transacciones que estas realizan.

En los negocios grandes un sistema contable incluye el personal altamente
calificado, el equipo técnicamente actualizado para la elaboracion de informes contables
oportunos y confiables.

En todo caso el propésito basico del sistema contable es A Satisfacer la necesidad de
la empresa en cuanto a proporcionar la informacion contable de la manera mas eficiente
posible.

Funciones Béasicas de un Sistema Contable

Al desarrollar informacién sobre la posicidn financiera de un negocio y los
resultados de sus operaciones cada sistema realiza las siguientes funciones basicas:

Interpretar y registrar los efectos de las transacciones del negocio

Clasificar los efectos de transacciones similares de manera que permitan la
determinacion de los diverso totales y subtotales que son de utilidad para la gerencia.

Resumir y comunicar a las personas que toman las decisiones la informacién
contenida en el sistema.



,Quién disefia e instala los sistemas contables?

El disefio y la instalacion de los sistemas contables es un campo especializado en este participan no solamente expertos en

contabilidad sino también en gestion administrativa, en sistema de informacion, en mercadeo y en muchos casos en
programacion de computadoras; por lo tanto; generalmente los sistemas contables son disefiados e instalados por un grupo de

‘personas con habilidades especiales en esta area de trabajo.

En las grandes empresas tienen dentro del personal de planta analistas de sistemas, auditores internos y otros
profesionales que trabajan a tiempo completo en el disefio y mejoramiento del sistema contable.

Las pequefias empresas con recursos limitados generalmente compran uno de los muchos sistemas contables que se

ofrecen en forma de paquetes disefiados para tal efecto.

Proceso de Informacion en un Sistema de Contabilidad

Fase 11

Salida Informacion procesada

Fase I Fase II
Entrada de informacién Proceso de Informacion
ateria Prima: " Clasificacion
L Codificacion
[Todos los documentos de " Partidas de Diario
Las transacciones " Registros
comerciales realizadas " Operaciones matemiticas
RETROALIMENTACION

Balance de Comprobacion
Balance General

Estados de Resultados
Anexos

Indices Financieros

Datos estadisticos
Presupuestos




1. IMPORTANCIA Y FUNCIONES DE LA CONTABILIDAD

Importancia

Muchas empresas consideran la contabilidad como un simple sistema de anotacion,
como una obligacién normativa, sin embargo la contabilidad va mas alla de una
informacidn historica.

La contabilidad es importante porque permite conocer en forma detallada o
resumida todas las operaciones realizadas por ta empresa en el momento actual o en un
periodo determinado.

También contribuye con el control de ios activos, pasivos y patrimonios de la
empresa por medio de la Implementacion de adecuados controles internos; asi mismo
facilita la informacién econdémica financiera a la administracién de la empresa.

La contabilidad permite al gerente retroalimentar lo que debe hacer frente a una
situacién dada, para decidir y actuar de manera efectiva.

Funciones de la Contabilidad

La funcién principal de 1a contabiiidad es 1a elaboracién y presentacién de estados
financieros a la gerencia de la empresa para {a toma de decisiones.

Para cumplir con la funcién mencionada previamente se debe de:

Ordenar la informacion en forma secuencial cronoldgica.
Clasificar y codificar la informacion para determinar la cuenta en donde se aplicara .
Registrar la informacién en los libros respectivos.

» Hacer los resiimenes e informar sobre las operaciones efectuadas.



IV. PRINCIPIOS DE CONTABILIDAD Y SU APLICACION

Concepto

~ Los Principios de Contabilidad Generalmente aceptado (PCGA) son las reglas
fundamentales para la elaboracién de los Estados Financieros.

Estos principios suministran el marco general determinando que informacién debera
ser incluida en los estados financieros y como se debe presentar esta informacion.

~ La expresién Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados@ abarca tantos
los objetivos basicos de los informes financieros como numerosos conceptos amplios y
reglas detalladas.

De esta manera términos como objetivos, estandares, conceptos, supuestos, métodos
y reglas se usan a menudo para describir los principios de contabilidad.

Naturaleza de los Principios de Contabilidad

Los principios de contabilidad no son como las Leyes fisicas porque no existen en la
naturaleza esperando su descubrimiento por el hombre; mas bien son desarrollados por este
a la luz de lo que consideremos que son los objetivos mas importantes de! informe

financiero.
La naturaleza de los principios de contabilidad estan basados en las siguientes reglas:

Se originan en una combinacién de tradicidn, experiencia y decretos, normas o
reglas oficiales.

'Requieren soporte autorizado y algin medio de aplicacién.

Pueden cambiar con el tiempo a medida que se hacen evidentes las deficiencias en
las normas existentes.

Deben ser claramente entendidos y observadores por todos los participantes en el
proceso. '

A continuacion se presentan algunos principios de contabilidad generalmente
aceptados:

Entidad

Las empresas deben ser tratadas desde el punto de vista contable como una entidad
separada y distinta de las actividades personales de sus accionistas o socios.
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Por ejemplo:

Proyeccion Milenio I1I, S.A. es una empresa comercial que opera como una
agroindustrial, sus duefios pueden tener cuentas bancarias personales, bienes muebles e
inmuebles y hasta otra empresa como una finca cafetalera; estos bienes no estan
involucrados en las operaciones de la empresa agroindustrial, por lo tanto no deben
aparecer en los estados financieros.

Si el o los propietarios mezclara sus asuntos personales con las transacciones del
negocio, los estados financieros resultantes podrian fallar para determinar la posicién

financiera y el resultado de las operaciones de la empresa.

El Balance y el estado de resultado para cumplir con el principio de entidad deben
de presentar el nombre completo de la empresa.

iLLa empresa en Marcha

Consiste en suponer desde el punto de vista contable que la institucién seguira
funcionando de manera indefinida, ejecutando sus planes y respondiendo a los
compromisos adquiridos.

Principio del Costo

Activos tales como terrenos, edificios, mercancias y equipos son caracteristicas de
los recursos, econémicos que se utilizan en la generacion de ingresos de una empresa.

El punto de vista contable prevaleciente es que tales activos deben ser registrados a
su coslo; o sea que en el Balance el activo aparece con su costo historico o valor original.

Ejemplo:

Una empresa adquiere un terreno para construir un edificio pagando ¢ 100,000 la
cantidad, este valor es el que debe aplicarse en los registros contables.

Si después de 10 afios el precio de mercado del lerreno se valiia en ¢250,000 e!
valor contable siempre serd el mismo.

Esta politica contable de registrar los activos por sus costos es lo que se conoce en
contabilidad como el principio de costo histérico.
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Principio de Objetividad

Otra razon para usar el costo en el lugar de los valores corrientes de mercado para
contabilizar los activos es la necesidad de cubrir base reales de valuacién en este caso el
principio partiendo de la objetividad de los valores en el mercado permite hacer valuaciones
de activos que sean reales y que puedan ser verificados por expertos independientes.

Ejemplo:

Si el terreno aparece al costo en el Balance cualquier contador publico que practique
una auditoria, estaréd en capacidad de encontrar evidencia objetiva de que el terreno
actualmente esta valuado al costo en que se incurrid para su adquisicion.

Concepto de Revelacion Adecuada

Significa que los usuarios de los estados financieros son informados necesariamente
de cualquier hecho por la interpretacion propia de los estados, la revelacion adecuada puede
ser hecha en cualquier parte de los estados financieros o en las notas que los acompatian.

Ejemplo de Nota:

Evento ocurrido después de la fecha del Balance General €l 5 de Enero del 2000 el
edificio que aparecia en el Balance General por 490,000.00 fue destruido por el fuego. La

compaiiia no habia asegurado este tipo de pérdida.

El efecto financiero de esta pérdida sera reflejado en los estados financieros de esta
empresa al cierre del ejercicio econémico 2000.

Conservatismo

Este principio consiste en mantener uniformidad de criterio para registrar el mismo
tipo de operacion, para lo cual las cuentas contables deben estar claramente definidas.

EJEMPLO:

La depreciacidn calculada para los activos fijos, debe siempre aplicarse el mismo
método y contabilizarse tal como se ha hecho en los afios anteriores.

Asi mismo cualquier otra transaccién debe aplicarse el mismo tipo de cuenta de
acuerdo a la transaccién efectuada.
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Consistencia

Principio que establece la forma de como deben respaldarse las operaciones de las
empresas, siempre debe existir un comprobante que justifique la transaccion.

Dualidad Econémica o Partida Doble

Consiste en que una transaccion causa efecto en dos sectores del balance, porque
participan dos entidades o personas en la operacion, resultando en la aplicacién el concepto
siguiente: A no hay deudor sin acreedor por la misma cantidad o valor@

EJEMPLO:

e compra al crédito insumos agricolas por ¢100,000.00.

Esa transaccion afecta la cuenta Inventario y la de Proveedores, cuya aplicacién
contable es la siguiente:

PARTIDA No. 15

CODIGC CUENTA DEBE HABER
1104 INVENTARIO 100,000.00
2101 PROVEEDOR 100,000.00

Compra insumos al crédito

TOTAL 100,000.00 100,000.00
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ACUERDO DE PRECIO FIJO DE MELON HONEYDEW

IMPORTACIONES DE LA TEMPORADA DE INVIERNO
1997-1998

GRUPO AGRICOLA NUEVA GUAYAPA I/PROEXSAL
San Salvador, El Salvador, C.A.

Tel: 503-273-6580

Fax: 503-273-6580

Este €s un acuerde entre Lindemann Produce inc. a quien de ahora en adelame se ie refarird como LPI

GRUPO_AGRICOL A NUEVA GUAYAPA [/ PRO, 8 quien de ahora en adelanie se le referird

como El. EXPORTADOR.

EL EXPORTADOR acuerda embarcar y LPI acuerda recibir y comerciatizar aproximadamente 50,000
cajas de melon honeydew, lo cual estara sujeto a los términos y condiciones siguientes:

EL DESEMPEND:

1.

LPI: Se desempeiiars de la mejor manera posible dentro su capacidad a fin de proveer toda Ia
colaboracion necesaria para asegurar ta mejor calidad posible ds! producto a exporiar. LPI
acusrda mantener una comunicacién periédioa y oportuna con EL EXPORTADOR para
soluclonar cualquier problema o para intercamblar sugerencias que ayuden a-mejorar !a catidad

€n este programa.

EL. EXPORTADOR: Se desempefiara de ia mejor manera posible dentic de sus capacidades 8
fin de embarcar el producto con la mejor calidad de acuerdo a las condiciones predominantes de
la cosecha. ELL EXPORTADOR ucuerda mantener una comunicacién periédica y oportuna con
LP1 para discutir os embarques, los tamafos, y la calidad.

LOS REQUERIMIENTOS DEL MELON:

- 14

3.

Practicas cmg@les: EL EXPORTADOR cumplir§ con todas las regulaciones que se gplican &
las operaciones de produccin, cosecha y empaque de productos frescos para expartacién.
Solamente utilizaré fungicidas, insecticidas, herbicidas y tratamlenos de post-cosecha que han
sido aprobados por el USDA (Departamanto de Agricultura de los Estados Unidos de America)
para ser utilizados en cultivos de meslones. Todas las aplicaciones se realizaran de acuerdo a las
reguilaciones establecidas por el USDA dentro de los periodos requeridos y con las
dosificaciones permitidas para evitar residualidad en el producto.

El Programa_De Produccion: Las cantidades de producto qus ilegan a los puertos
Norteamericanos estaran sujetes a la siguiente planilla mensual: Dic. 15,000, Ene.25,000,

Feb,10,000. E] volumen enviado mensualmente podria variar hasta ua 10%. Volumen adicional
a lo establecido pusde enviarse bajo mutuo acuerdo.

Porcentaje De [.a Cosecha: EL EXPORTADCR estima que este acuerdo de precio bese se
aplica al 100% de su produccién total de melon honeydew y consistentemente enviard a LPi el

equivalente de ese mismo porcentajs aplicado a la produccion semanal,
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4. Tamafios: EL EXPORTADOR embarcard a LP| una gama de tamafios equivalente a los
porcentajes de tamaflos de su cosecha semanal. Semanalmente se aplica la siguiente
excepcién para los siguientes tamafios: se aceptard hasta un maximo de 10% en 8's. Estos
porcentajes padrian incrementar bajo mutuo acuerdo.

5. Marcag O Etiguetas: Los melones de primera calidad seran empacados en la marca Lindv's
Delight y los melones de segunda calidad seran empacados en la marca Meldn Delight.

€. Cajas: LP! proveara las cajas. El EXPORTADOR acuerda asumir responsabilided sobre las
cajas y acuerda gimacendr y protegsr adecuadaments el inventario restante al final de Ia
temgt:jrada. El EXPORTADOS sera responsable por cualquier perdida mayor del 2% de las cajas
recibidas.

7. Lz Semllla: LP! proveera la semilla para la siembra. El costo de ssta semilla se deducira de la
cusnta del productor,

8. La Calidad de la Cosecha; La cosecha se realizara de una manera tal que logre lievar at
empague ios melones con la mejor calidad posible. El Exportador proveera un empaque con las
condiciones higienicas adecuadas y con suficlente supervision y trabajadores para lavar,
seleccionar, empacar y cargar los melones cosschades en ef dia. E| Exportader solamente
empacara el melén de primera calldad. Se empacara melon de segunda celidad, unicamente
cont acuerdo entre LPI y el Exportador y si las condiciones de marcadao lo permiten.

. PRECIO FlJO:

1. Precjo Por Caja: LP! pagara al EXPORTADOR $2.55 por caja empacada de primera oalidad
de tamano 4, 3, 8 y B y pagara $2.20 por caja empacada de primera calidad de tamano 8. Los
melones de tamano 10 se compraran solo cuando solicitado por LP| y se pagaran a un precio de
$1.20 por caja empacada de primera calidad. Si el precio por caja promadio de la temporada en
los tamanos 10 6s de $7.25 el precio a pagar por caja empacada sera de $1.45, $7.50-$1.70,
$7.75-$1.95, $8.00-$2.20,

2. Paletizacion: Si las cajas son paletizadas, LPI proveera o pagara hasta $0.10 por ¢aja por
el costo de las paletas y los flejes. En adicion a esto, LPI pagara hasta $0.05 por la mano

de obra al paletizar.

3. Pagos: LP| pagara semanaimente por la fruta recibida en puertos Estadounidenses. Pagos por
la frula racibida durante la semana de Lunss a Domingo, séran enviados via transferencia

alactronica, el siguiente Viernes.

IV. COSTOS:
1.La abili Da Pago: Los costos enumerados adslante serdn pagados por [a empresa
indicada:
Ceosio
LAl Exportador Estimedo
A Cajus X $ z
B Paletas y Fleje X 3
C Transporta Tarrestre Crigen X 3
D Trensporte Muaritimo X . T
E Transporte Terrestie Dasling X 3
F  Adusna USA X 3 =
G Micelanecs X 3
H Refrigeraslon X 3
i Comision X 3
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vi.

Carqos: Si alguno de ios costos enumerados en la tabla anterior fuese pagado por LPI 8
nambre de EL EXPORTADOR, esle sera cargado a!l costo real de la operacion y sera deduoido

de la cuanta de EL EXPORTADOR.

Micelaneos: Estos cargos incluyen los coslos relaclonados con los gasios de documentaci6n y
aduanas, reempaque, fumigacion, gasios ralacionados con la destruccion dsl producto, gastes

adicionales por la dliatacién en €l tiempo de manipuleo de los conienedorss en los puertos de
desembarque (demurrage) y cualquler otro gasto de esta indois.

AVANCES MONETARIOS:

1. ADELANTO ANTES DE SIEMBRA (8i Se Anlica); Un adelanto de $40,000 basado en
50,000 cajas equivalente a $0.80 por caja. Serd entregado a EL EXPORTADOR de parie de
LPi. segln (a siguiente planilla: Octubre 15: $15,000, Noviembre 15: $10,000, Diciemtrs
16: $10.000, y Enero 2: $5.000. Si {a produccion esperada por EL EXPORTADOR se ve
reducida a2 (o coniratado, el adelanic tambien sera reducidc en base a ia diferencia
porcentual entre el volurnen contratado y el volumen esperado.

2. Intereses: Se cobrara un interes anual de 10% por los adelantos monetarios hasta que
estos sean cancelados en su totalidad.

3. Adelantos De Pagp: E! adelanta pre siambra sera re-pagado al deducir $0.80/caja del pego
por la fruta recibida. Si la produccion estimada baja, la cantldad a deducir por ceja sera
incrementada proporcionalmante a la produccion de tal manera que el adefanto sera
cancelado durante la temporada de produccion. . Cualquier cantidad monetaria adefantads,
sera exclusivaments utilizada para los gastes en la produscien de melones honeydaws.,

LA LIQUIDACION FINAL:

El Pago: LPI pagara semanalmente por [a fruta recibida en puertos Estadounidenses. Pagos por
la fruta recibida durante iz semana de Lunes a Domingo, ssran enviados via transferencig
electronioa, el siguiente Viernes.

Vil. GENERALIDADES:

1. ArcHives: LPI| acuerda que todos los archives de cantidades enviadas e inspecciones de
melones recibidos estaran abiertos a inspeccién y se enviaré copla & el Exportador o sus
representantes- 3. un - tiempo razonable..- Los - pagos hechios por {8 Compafiia ai

. EXPORTADOR seran. hechos a una cuenta de banco a nombre del EXFORTADOR en

dolares Amaricanos segun sus mdlcaclones

- imposibliidad De C Cumplimiento: Se acuerda que nlhguha‘ parté en este aouerdo sera

" requerido & cumplir, si &l incumplimiento es causado por huelga, paros laborales, de trabajo,

escasez de mano de abra o Incapacidad de procurar manao de obra, escassz de matenales,
equipos ¥ suministros, falta de contenedores refrigerados, cugrios frios, medios de
procesamlentos, - escasez de agug, escasez o dificultades de transportacion, guerra,
hostilidades o emergenmas nacicnales, designios. de Dios, los -elementos, trastornos
mecamc«[:s fallas electricas, u otras causas fuera de control de la parte, dejandola Incapaz
de cumplir, =~

3.~ Duracion " ¥_Renovacion: - Este Acuerdo permanacera vigente durante de toda la
*“temporada ds cosecha 1967-98 con la‘fecha fingl de terminacion el 30 de Mayo de 1898, y
puede ser renovado o extendido para cosecha adicional por consentlimiento esorifo de
ambas partes., El EXPORTADOR debe pagar por completo cualquier balance o deuda
pendiente con LP| no mas tarde del 1 de Julio de 1998. Si LPI decide cargar con esa deuda
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o balance por mayor tiempo a la fecha de plazo establecida anteriormente, se cobrarg un
interes ds 10% anual sobre &l monto adeudado,

4. Fe Y Espiritu De Este Acuerdo: Por este medio se entiende que ambas partes han

firmado voluntariamente este acuerde en buena fe y espiritu y que la misma buena fe y
espiritu, permanecera duranle todas las negociaciones y {ransacciones conducidas
mutuamente, sea para bien o0 para mal. Tambien queda enlendido que ninguna parie
involucrada puede aiterar o0 modificar los tenminos acordados en este contrato, a manos que
sea acordado bajo consentimiente muluo.

8. Clausula: En caso de que hublese diferencias en la intsrpretacién de la versién en espaiiol
de este contrato, la version en ingles prevalecera

Date date,
Richard Feldman . GRUPQ AGRICOLA NUEVA GUAYAPA I/PROEXAL
LINDEMANN PRODUCE, INC. EXPGRTER
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CONVENIO DE COMERCIALIZACION DE MARACUYA
PROEXSAL Y PRODUCTORES DE MARACUYA
COOPERATIVA

Nosotros, . , actuando en representacion de
. Y que en adelante se denominara " El Comprador “ y
actuando en nombre y representacion de
que en el curso de este documento se le llamara "Los Productores ",
en este acto convenimos en celebrar el presente convenic de comercializacién de
maracuya provenientes de ios productores de la Cooperativa ubicada en el
departamentode =~ el cudl se regiré por las siguientes clausulas:

1. OBJETO DEL CONVENIO:

El objeto de este convenio es la comercializacién de Maracuya fresco, dentro de las
regulaciones o estandares que se estipulan en la clausula ocho.

2. ENTREGA DEL PRODUCTO:

Los Productores se comprometen a entregar producte una ¢ dcs veces por semanz,
directamente al centro de empaque, ubicado en la comunidad
en dicho centro se procedera a su clasificacién y empaque. El transporte del producto
desde el centro de produccién hacia el centro de empaque, correra sobre los costos de los
productores. El comprador por su parte se compromete al transporte del producto, del
centro de empaque hacia sus instalaciones en San Salvador.

3. DEL PAGO Y LA FORMA DE PAGO:

Se liquidara a los productores en base a los envios de produccién cada ocho dias
calendarios después de entregado el producto a satisfaccién del representante del
Comprador.

3.1 Precios de Liquidaciones :

PROEXSAL, se compromete a pagar el producto a granel , el precio estara de acuerdo a
su clasificacién y calidad, de acuerdo a los estandares definidos en la cldusula ocho del

presente contrato.

Precios:

Primera : ¢0.60
Segunda : ¢0.50
Tercera 1 ¢ 0.40

Después de finalizado el tiempo de este contrato, el precio de liquidacién seré un elemento
a evaluar.
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4. VOLUMEN DE OPERACION:

Los Productores se comprometen a presentar una programacion de las siembras que
estardn bajo este Convenio, y poder regular el manejo del producto segin las
programaciones de ventas del Comprador, el cual por su parte se compromete a recibir
dicha produccién en lgs términos pactados en este instrumento.

5. DURACION DE ESTE CONVENIO :

Este convenio tendra una duracién de tres meses calendario, contados a partir de la
primera entrega de productos. Podra renovarse de comun acuerdo entre ambas partes.

6. IMPOSIBILIDAD DE ACCION:

Se acuerda que ninguna parte contratante sera obligada a cumplir o sera procesada por no
poder actuar si hubiere imposibilidad por huelgas, paros laborales, dificultad de transporte
guerras, emergencias producidas por catastrofes naturales o cualquier otra causa que esté
fuera de control de parte de los contratantes.

7. CLAUSULA ESPECIAL.:

Las partes contratantes reconocen gque . , coordinara todos los aspectos
relacionados a la produccién y el control de calidad del producto, proporcionando asistencia
técnica y administrativa a los productores, la cual estaré en coordinacion con el personal

del comprador.
8. ESPECIFICACIONES DE CALIDAD:

Para efectos del presente contrato, se establecen las siguientes condiciones de calidad del
producto :

1. Seguir fielmente las recomendaciones sobre el cultivo , como también las normas de
calidad.

2. El Producto debera entregarse dentro de las 24 horas después de ser cortado en su
grado optimo de madurez.

3. Se podré recibir fruto de primera, segunda y tercera calidad, el producto desechable no
tendra ningun valor comercial.

Especificaciones por calidad:

PRIMERA a- Todo fruto de color verde palido a amarillo.
b- Libre de dafios mecanicos, de plagas y enfermedades.
c- Fruto Bien formado.
d- Como minimo 7 cms. De diametro.



SEGUNDA : a- Tedo fruto de color verde palido a amarillo.
b- Libre de dafios mecanicos, de plagas y enfermedades.
C- Fruto Bien formado.
d- Como minimo 6 2 cms. De diametro.

TERCERA : a- Todo fruto de color verde palido a amarillo.
b- Libre de dafios mecanicos, de plagas y enfermedades.
C- Fruto Bien formado.
d- Como minimo 6 cms. De didmetro.

DESECHABLE : a- dafiado por plagas, reventado, con cicatrices de enfermedades.
B- Abajo del tamafio o medidas.
C- Remaduro ( Arrugado )
D- Magullado.
E- Bofo( falto de peso)

Nota : fruta que retina condiciones de calidad y con tamario abajo de 6 cms, seré tomadoa
consignacion.

9. ARBITRAJE:
Toda diferencia o conflicto que surja entre las partes, en relacién a los compromisos

establecidos en este documento, sera sometido a la decisién de dos arbitros nombrados
uno por cada p‘arte que dirima cualquier posible discordia.

Estando ambas partes de acuerdo, firmamos y DAMOS FE, en alos dias
del mes de de
Por PROEXSAL Por Los Productores
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231 SANSUMME STREET SUITE 300 BE; ‘-UBKW MNCARIA
. IC 1 T i3 h
' 7 MEDIO DE TRANSPORTF - t0. \FL"MFRQ DE RE;OLUC!ON % £
[]1] rerresTre  [T4] terresTREMARMTIMO [ 7] POSTAL P :
o Vi .
MARITIMO [ 5] TERRESTRE/AEREO 2. gDUATA DE SALD A :
I B]aereo  [[6] FERROCARRLL N S A , SR
EL SALVADOR :
14 PUNTO DE ENTRADA Al. PAIS IMPORTADOR * :f 16. FECHA DE EMBARQU
J-cidw “;a.-n»»--
OSARA ‘*-=“"n 08-96 = oo B
i7. PARTIDA(S) 15 NUMERO ¥ C.LASE DE BULTOS 3 VALOR TR LA MATERIA FRDA YALCR FOB.'Y CIF. BN l'S
ARANCELARIA (S) [DESCRIPCION DE_LA(S) MERCANCIA(S) ™ o 3 b et OB EARION ANDCELAN
12074000! 880 BOI.SAS - .1 21,560.00
AJONJOLT NATURAL B '
L EMPACADG EN BOLSA g s
\.@ ea .
RIS a agn ) ] -~ &
i N = -,.-' .-‘
5 oae A ' vy “
i
%. : T [mreso» x —
NUMERO(S) DE FACTURA(S) | Rioares O TOTALEY | 24, TOTAL EO.B
: o > & R B S 11 R YOO -
800152 . o am . . . e 6149 ~--‘- “:,’"USS_’{J 2r 560 OQ
s Cin ok Mg e
P T e et | o oo 8 e | aaier pmeeoe 2> | m meres e sy [  $8GURO EN USY | . 0Tads aASTOS £ 1S4 s Vado Tgfu BN st
: C . C R ' : -"'_‘5‘, e ..T-"..'»"’"'-. . Y JEE ...g
¥ . 5 1 . o WER o il S o - 2 . ( 5
: ; . N IR 5 . u,sso.oo
. EXPORTACION BAJO CONVENKD, ACUERDO O TRAT ) . O et Nop iy
ASTEMA OENERALIZADO DE PREFERENCIAS (8.G.P.) mct] -+ 77 ASOCLACION LATINOAMERICANA DE STEGRACION |ALADY 3 !
NICIATIVA PARA LA CUENCA DEL CARIBE ,CBR D aTROS : s i oo !
et v s & cname L @, oh el SR T waooat
17. SI EXPORTA CAFE FAYOR INDIQUE 38 SI EXPORTA *\ZUCAR FAVOR INDIQUE YD omcm mu\ can'rmmo FITOSANITARIO |
i - i Tm ESPEC]F.IC? FECHA PRODUCTOS
“OSECHA v HAPRA: . = v s s WA A . |
o - . NN - (NGREDRENTE AETIVO). nmc:ou o |
s (L] mMErCADO PﬁEFERENCIAL » “TEMPERATURA. Y CONCENTRACION (DOSIS).
No. DE INSCRIPCION T, o TR | 'FAVOR ANEXE HOJA APARTE E INCLUYA EL !
D MERCADO MUNDIAL : s NOMBKE DEL TECNICO RESPONSABLE. |
40. s EXPORTACION ES TBXTIL, CON DESTINO A LOS !
BSTALrus UNIDOS DE NORTE AMERICA Y LA PRENDA TIENE 41, MODALIDAD DE M 42. S! BXPORTA BAJOHCUOTA Q.A.L. FAVOR DETALLE ) 43, REG[‘JE\I DE
CUOTA. BASO QUE NIVEL DE ACCESO EXPORTa . © CUoTA. NUMERQ: DB LYA. = . g:c| BRPOREsEIBN ,
4] LiMITES ssrscmcos L [T} sasca ~ T et e T N FEANCA |
NIVELES DE ACCESO GARANTIZADO (GAL) | = [2] coNTINGENTE SLUEES s T eeanto nsc,xtf
T} SINcuotA b T cesion ATy |

e,




d £ o N 4 B

< if‘ii“ "‘f MINISTERIO D€ AGRICULTURA ¥ SAMADERLA

3 e ey -~ Sy sy Z SANIDAD (ERITAL Y ANIMAL
‘o"'&;*:f:a.:’, 'y DIRECCIGH -ENERAL DE SANIDAD FESGSE | ANINAL
ooy S REPUBLICA DE S SAL/ADUR. l.A.

CSRTIFICATO FITCSANITARIO PARA A EXPCRTACICN
No Reg. 96054739

DIVISICN DZ CUARENTENA AGROPSTURAIA

PARA ORGAMIZACION JE PROTECCION TITCSANITARIA DOE JAPOM
DE ORGANIZACION JE PRCTEZCICM FITOSANTTIRIA DI IL SALVAZCR

DESCRIPCION DEL THVID
Exporzadar: $OC £O0P J9E PRCD.Y EXPIRT. O E. LAS aCAC1aS 4730,CCL.SAH BENITCSAN SALYADOR
g 3C0 saM SIANCIZ T, CALIF. FL104L—-Z204, U.S.A.

pombre y dirscecion del
INC. = 237 SAN

mbre y Direccion del Consignatarin: H.P  SCHMID,
escripcion y numero de bultos: 830 EOL3AS

rcas distintivas:
edio d= rransperie deslarado: MARITINO
unto de <alida dectaracs: ATAJUTLA, SL SAL/ADGR
i
cantidad Declarads

|
JRRRRE EL #ROBUCTO ’ MCHZRE BOTAMICO DE LAS PLaN3S

Sesamun ‘paicun L. 19,958.C0 XILIGRAMO

i :
AJONJOL). NATURAL

Por la pressnts se certifica que Las pisnt2s, or:zductas y/o suosrcducids ce esIds, arriba deszrites se han inspezziorado de acuer-
Ho con Los procedimientos adectacos y se ccnsice-an exentos de plagas cuarsntenarias. y practicasente exentos de otras plagas no-
civas y que se considera a2 3e ajusten a (ss dispocisicrnes

ficssanitarias sicentes =n el pa‘s irporsador.

FIEE

{-rot-..x_ Peso Neta 20,143 O Krlogramos
{

b

[
uga fecha de Expedicion :35A. SALVASCR, 15/C3/1996
: P

.". ,0“-4" ;
. - , = l'r_’-’//;//;/

.

!
{ § m———— L -,
§ < & Avest 4 7,
: =4 ar L L L

2 L % Y. <= Ae= =) -
! (% WML L8 A3R. JOSE ELIAS RLVAS CESTONI
“ ) — .
: hasiio) "‘\‘ N LIRS inscect3r de CuarenTana Agropecuaria
L il T

, medic ge Transporie 3

Otfic-na de Cuarentens Agrzpezuaris ce
f R 5 : 3 = T

ilat. reula, placa, licencia Lo3 productss y /¢ sudorsaucios Je origmn vegetal indicadss en el presente.cer-
‘tificado fueron encantracos

iFecha

(sello) Insoector de {uarentena Agropecuaria

La salicex del presente certificaca es de I2 dias a pa~tir ds la facha e tu sxtension y sclo pocra ser prarrcgacdo meuiante nueva
Tnsprccion. Esta Organizacion, Divisicn de fuarsatena Agrcoecuaria ce la Dirsccion Gers-al ce Sanfoad Vegstal y Aninmal dei ifinis-
terto de Agricultura y Ganaderia, dge (a R=cutlica de EL Saivacor, sus fumcicnarios o representantss, declinan toda respcnsapilidad

financiera resultante de este carvificade



~ O T W T SN USSR Rl PR LAHIU U_N!QO‘DHWGRESO DE~_ D_WIS,A?‘_,A

A et — i =
B aad ' % ‘| Nit o Carneé. - ' lRegrstro No. i)
05140510943 034. :
$OC.COOP .DE PROD.Y EXPORT DE E S5 DE|Tipo de Exportacion: CORRIENTE e

AV LAS ACACIAS ©130,C0L.5AN BENITO
}. SALVADOR -

Consignatario / Importador -

H.P. SCHMID, INC.
231 SANSOME STREET SUITE 300 SAN

Medio de Pago = e
[Jcara de crédito .

l ] Cobyanza Bénmrié

[__] Olros.

. :,:._ g - -h'..

i "Convenio -de‘ Pé.g; p

F ANCIS 94104-2304, U 5 A
Forma de Pago - '
- N ° ' A LA VISTA -
Agente’o Representanta Pais de origen Piazo dias
- ’ .

P —_— .

{ Numero(s' e Factura(s) )

3 000152 )
‘Medio de Transporte "X‘T" =

E:) 1 Terrestre | ™ |2 Masitmio

D 3 Aereo
[ )5 terrestre aéreo

-D4 Terrestre maritimo

[:] 6 Ferrocarril E__—] 7 Postat

Aduana de salida
ACAJUTLA

" TPais de origen de la mercancia
EL SALYVADOR .=

Sunto de embarque Fecha de smbarque Punto de entrada al pais importz P& e Gesting: 6 W aecawela
ACAJUTLA 17/08/1996 0SAKA JAPON
» ' o -Y'
Mmmﬁm Nimero y clase de bults | Categoria . Partida l%@r Vaior FOB USS$
Sellos, dimensiones Descripcién de las mercancias L usa Arancelaria | Brulo Totat (Kg.) - =
- : - 7
19958 KILOGRAMO AJONJOLI (2074000 0,149 00 SfeSat-0
. !
. ! \
' d 2 ' f
i % ooy
. i Z -
; v H . { -
; ; 3 ,3 e
5, i 5 f -
., 1 o
&5 o - -
~i 20,149.00 ;

Permisos y observaciones

TOTAL FOB USS , g1;s'éo;6'

E
e

FLETES USS =

SEGURO USS

" -

OTROS GASTOS US$' B

VALOR TOTAL US$

| R

21 ‘360 ¢

Fecha dg spigion; g 3¢ 02 Vaiido haglg 99,1994

0z

Firma, fecha y sello deT luncionario
autorizado de la Dlreccfén General

! |p—
’th‘oa % Banco Central )

IE'X024
£ -

S R17N7

de Aduanas o de la Aduana de Salida




o e e I I

CALLE CUARDABARRANCO BLOCK “3” #16-1

RESIDENCIAL ALTA VISTA B
SAN SALYADOR, EL SALVADOR C.A. GENERALISED SYSTEM OF PREFERENCES
CERTIFICATE OF ORIGHN
2 ‘ods consigned w (Consignee’s name, address, country) ; {Combined Jeclaration and cenificate)
TH.r. SCHMID INC. SAH FRANCISCO CA. FORM A
231 sausome street sulte 300 KL SALVADOR C.A.
SAN FRANCISCO, CALIFORRIA CA. 94 104~2304 fssped 1000 MR
- {covwntry .
_ See Notes averleal
3. Means of transport and route {as far as Known) 4. For official nse
| MARIT IMO
|
!
f
! .
i
|
|
i
i
! I
L .. | I ———
P— ltem| 6. Marks and |- 7 Number and kind of packages: description of zoods 8. Origin criterion | 9. Gross weight | 10. Number an
mumber aumbers of (see Notes overleaf)| or other quantity date of invoices
! ] packages
- V| 880 880 kraff paper basg ? 19938 000 I'i2 |
i ‘pounds. €ross net 15708796

Hatural Sesame seed
H.P.S. 18457-01
? 21.560.00

12. Declaration by the exporter
The undersigned hereby declares that the above details and statements are
correct thut afl the zoods were produced in

I1. Certilication
It is heieby certificd, on the basis of control carried o
by the cxporter is correct.

EL SALVADOR.

icoumry)

and that they comply with the origin requirements specified for those goods’
i in the Generalised System of Preferences for goods exported o

_Jaros . [PROEXSAL|




C

CARA SUCIADER

ol 7

OOPERATIVA DE LA REFORMA AGRARIA
. L.

) tast 115 CARRETERA LITORAL, SAN FRANCISCO MENENDEZ, AHUACHAPAN

FACTURA DE . <PORTACION

N 0002

REGISTRO No. 33984-9
NIT: 0108-050680-001-7

0

% FERRESTHE/HARIT L0

v}
, GIRO: AGRICOLA
"  AUTCRIZACION DE IMPRENTA No. C654 D.G.1 |
>
TIEMPO DE ENTREGA _ AT
Delivery Time P 7 UE Elil) e 1502,
- ECHA
NREDIATAL -

NOMERE DEL IMPCRTACCR
B 1,

MyersNaioe . - Ongen EI Salvador

LILOEMANH PROVYCE, fiic. -
17, 54 :
DIRECCION DEL IMPORTADOR eso Bruto s S
Buyer’s Address
425 6. SYRCET LU3-oANUS, Ca u3u35 U.S.A. 37,48
- "es0 Bruto Librae.
" MEDIO DE TRANSPORTE ¥ NOMBRE DE LA EMPRESA _ a
Means nf Transport and Agency .
Zontenedor No.

CANTIDAD Y CLASE CANT UNID ‘

DE BULTO ND’gﬁ)EBiDA "o DESCRIPCICN PRECIO UNITARIO VALOHA'IU‘ iaL
Ouanidty and King of Bulk Quantity and Measure Urit - . Descnplion Unut Prica - Ameit
Ul CARTUMES 13,309 FRUTAS FRESCALS~HZLuil ) o 2403 3O3,025,.0U

hyS. iatos. - VARTCRAMD s HILY Do o
allede
;
!
i
!
3
(S :
. T: . v dorae o - . PR ~p =iw | gm i
ks g;fEl»fH 7 IRES MIL DOSCIEATOS BEILINA ¥ SISTE 20/10y |
GLONES, AY TIPD il CAS3(0 DE f 6.70 X 3 1.00.
Todos los gastos seran pagados por 1os £
consignatasnos en el puerto de Jesting LETE
f: Por medio e la presente JURO Y Freight
! DECLARO bdap mi palabra de honor,
qué todos los datos puestos on 'a SEGURO
prescnte factur: comercral
correctos y verd:s;ms. “ = insurance
OTROS GASTOS
Other Costs '
“ TOTAL (VALOR CiI F)
Total (C.I.F. Price)

NOUB 1 sAS KUGAR SA DE C.V. 18 Caty Pie. P,
A 4 V. . 7 Piw. Monsarrat w1
3 “\ada. San Sansdor, El Seivedor Tey Fax: 271229 Thap: oooi...u 100

TRIPLICADQ - EXPORTADOR

GOPERATIVA DE LA REFORMA
rorTARR | JGRAR URA SUCK e R
 |M1:0108050080.001.7}




12) NOMBIE U RAZON SOGIAL 'u-e‘fse_c‘\:nmt?“ .

21y § FLVIST Y VY LARAN

s e

IMNIT DECIARANTE

IHHA U CECLAALTE

=]t PSOC AGROFE i‘iln«m 1TA CABA SUCIA VI unEuna0uy i §oabitey -
161 COD, PAIS PHOC.DEST. | 18) COD. THANSPORIE: | 11000 UEP ADUANAS| V8 Na DECLAL YALOSL _ | 39 TOTAL PES0 UAUTO iKGS ;| 70 TOTAL Mo, BULTOS | 214 CODIGOS DE BULIOS UTILIZADOS =
340 - < €17 00U Qslanl, Sgu
'fﬂl 1OTALF O Y. UsS 23) 10TAL FLETE USS 24} TOTAL PAIMA SEGUHO LSS JT.".‘»J TOTAL OTRQS .- 7OS Vi3, 26) TOTALCIF USS
LE ke kEEkET B2C LEEsavr it 00 AEEN Ev R e er JOJ b e et B 2wl o

09
27} NUMCROS | FECHAS DE FACTUR S o
E

0749171993

F, CCOI00S DE DCCUMENTOS ADILNTOS'

‘_U"-J'.."' LUy

[ 2™t MERQ CEITFICADC DE YJERFICAZICHE

0) No DE (I & 51} COMGO ARANCELANO

12) DE SCRHFCIGN - OMENRC AL 3E LA JENCANG A,
14 . . ; . .
080712030 : 15,300 00 QUINTAL HEOHES
X PESO NETO €M KGS ) PESO BAUTO EN KOS -
%15, 300 0V «*17.8006. uy o ;
15) COD. PAIS CRIGEN | 46) COD U. Me'GIOA | J.) CANTIOAD (U MEC.DAY 18) F 0.8. EN USS. 2y FLETE S LS 40) SEGUIIO USS 1) GTAOS GIOS USS. | 421CLF SN LSS
)] ' . . o LEe
a2 D19 1S . 3060 .00 3 k3, 82% 00 b kv JUI ez H0| 4F v Q) ik 3, Se
43j DAL T owtan a2 irnuss: 1S} MGNIC T A1 (€01 GheSh G NMCHEC 7 (I GHES
s { h £ . - ; . i '
> 4 00 ! P e e e b O e rrad k) e Ls.d-..n. SERE (L

) Ny OF 1TEM
34

313 COMIGR) ARANCULARIG

LI I J3E S NN

X) DESCRIPCION COMENC!AL € LA AEHCANCIA

PRSI Y LIMES 1

vL FIstA

' PBIG RETO EHnGS 34} PESO GALTO EN KGS
- -

CONGTENELUR 4 SMILA SIn5

€1 COO. PAL JrGEN | 30) COD U MEDIDA { J7, CANTIDAD (U, LAy

M} F OB LNUSS 30 FLEIEEN S 40) SECURD (1S3

21 0TADS GiNS NST

42)C1F FlLILSY

OIS DAL | (I LOHTO D Al LEN LSS 15} MONTO D A (!

=

OLOMNES] 16) ORI IV & (COLDNES,

M NGO LM | 30} CO0IA ALANCTLANR'

I2) DESCHMPCION COMENCIAL UE (A MEHCANCA

" -
kY
v4 ae s '
W PESU NE 0 €8 AG3 341 PESD BRUTO EN KGS // .
L L
A ——=~
5)COD PAI3 ORIGEN | 16;CCD U MEDIDA | 37V CANTIDAD (U MED'CY) 3 T 0 8. EN USS s | 40 SEGURD LiSS. "t’(“,’“{i?‘“ﬁ 12)CIF LU
g -‘ DQ S 30 b
2w }§ 4 .
. . - b ae” Ly P\ A T
.l ) % Q NW r‘iunmﬁﬁ 45) 130 HES) 46) LAONTO 1.V A (LOLIHES
’ E
' M
10 UE ITEM | 31) COUIGU AHANCELA 8O, 32) CEECHIPCION CCMERGIAL D “heacqucu
44
1} PESO NETO EN KGS.. 341 PE30 B UTO EN KES.

< COD PAIS GHIGEN | 26) COD. U MEDIOA | 371 CANNIGAD (U MECISR)
:

20) FQJ ENUSS B} FLETE EN S 40} SEGUAC VST

41) OTROS GTOS. Us§:

421CIF ENULS

1 4} OAL 2 MONTO D AL ENUSS) A5)MONTO D AL a:o_;ot&‘s. 18] MONTU ) ¥V AL ‘ca?&ﬁ:-l!

J OECLARACION ANTERWOR = OGO ADUAHA, 751 FPOTTAT0 BAID AL 71 ARAD0 £3 VEROAD ) 1g) LEGALIZACION, DE ADUAN
®@oeE g . . T : £
cautn Me. DECLARAC IR FEOW ACEPTACION: ) WWA Df M R‘ 0 R /”A %
18) LIQUIDACION: No(f’(j <z d FECHA: 17]/) G 49 TIC ol P @w
! ok A
S Y G2 bl M(ARASUCM Rl .

) mtmr[ 51} VALOW A PAGO - c-au-» 1 52) MONTO ﬂ*« uAAmru $3) MONTQ EXENTQ - Colones Py AR 4 PR, Rl :

r[ Momtiae, Foma y Selo, o o 01|r7 "Y SELLO CONTADOH VISTA
LAl ' 57) RESERVADO VONTO INTERES “—"T“J

) . ENTIDAD . :
-pecilicos : COLEGCTORA
1V A TCTAL RECAUDADO | COLCHES } SSTIASan O S S RS TRADE
rASgS v -
A/ SERV 58} CONTROL DE PAGOS
MULTAS I! | No. . - FECHA; -
YTROS ' . 59) OBSERVACIONES. - —
1TOTAL ot )
'._' : B Pie e T AMERUS

Ji1svro No. : 9803038058
W A Emision 07791719943 B
/ =4, % Fhmg lahg




PHONE: 273-6380

CALLE GUARDEBARKEANCD # Lb—) RELLLLNCLAL,
AILTA VISTA, SAN SAIVADOR
LINE

5 - it v A0
MIPPON YUSEN XAISHMA

‘ Consigner

H.p. SCHMID, INC.
231 SANSOME STREET, SUITE 300, BILL OF LADING

SAN FRANCISCO, C.A. COPY NON-NEGOTIABLE
94104-2304, U.S5.2,
PHONE: 415 76’5—-5934

Notify .Party
‘H.P. SCHMID, INC.

231 SANSQME STREET, SAN FRANCISCO.,

C.A.
Precarriage by T Place of Receipl -
Goean Vessel 7 Voy N6 T 1T on of Lowding T
HEIAN 06 A(‘J%JUTI.A o _
Port "rﬁ‘_‘?‘ﬁ; T T PBlace of Detivers T [ani Destimatior -1+ the Mercnani « relerence nnly
KOBE OSAKA, JAPAN I = :
: 4 r o Seal N arks 0% i No ol Contar- iR ind of Pac ripti ods 370! feigh” [Measuremen
" Contuiner No. Seal Na ; Marks & N o of Cone !ksf]IyI,’ELR“'S o mef)ton‘ $AND WETGHT : e gl |
, H.P.S. 1x4o'f CONTAINER Sall TO CONTAIN 880 | 20,149.00 63.:
18457-01 BAGS NATURAL. SESAME SEED. I KGS CEM
OSAKN (ONE CONTAINE IN ALL) i

SAID TO WENE 20,149.00 KGS GROSS
FRE1GHI COLLEX.T

l
i
|
: | . i
CONTAINER NBR. SEAL NBR. . QUANTITY ~~ "WEIGHT MEAS UREMENT
: i

1 " i' I
NYKUS036556 LH-690 | 880 BAGS  20,149.00 63.36 CBM |
5 - ! | )
1 Ll ' !
" ' [
l
i
140" FCL/FCL, ! i
TOTAL NUMBER OF CONTAINERS ; :
. OR PACKAGES (IN WORDS) . (ONE CONTHINER IN ALL) i i
FREIGHT & CHARGES {Revenue Ton [Rute Per Prepaid C i
LUMPSUM 1 x 40" US$ 2.,250.00 40 uss 2,250.C
Ex. Rate IPrepaid o e Pa\vh!e at ' ‘ ‘Pl*“ OF Bis) L lssue D‘;‘c '
: ) 1. . SAN T'IU’:NCIS@O 3 . ACAJUTLA, NIGUST. 17711, 199G
‘ ﬁ ' :Ti.msl ["rrp;‘g_irfl iq Ldy:.xl.i(:‘prfrapcj» . : E'\H:mber ol Orlg:r 13’ Ay i i ol . MPPONYUSEN KA'S’_'A ‘

- THREE ;3)« .

X .id:n R Rolrd :hé \ ew‘l o
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Control-de Venta de Producto (por Veadedor)

Nomibre de. Vendedor:

..........................................

Fecha:

Hora de Salida;

..............

Nimeto de Ruta:

Hora de Represo:

Pescripcion de | Tinidades Unidades | Unidades | Unidades | Unidades Unidades - Unidades Ventas
" Producto [levadas en | Vendidas | Cambiadas | Dafiadas | Regaladas | Entregadas al | Entregadas al | (en Colones)
‘ Rula Reygreso (de Regreso (de '
primera) scpunda)
Jdechuga N B N 5 Vsl i e Senmenn]
Fspinaca SN R I I et ]
| Zanahoria ol . I o]
;EE'_(__‘.cbollincs ) N ) I T
lT Rabanos L .
© Acclgas I ) | .
[ Maiz Amar. | L B I —— -
 Tomate | Y D T D D D o
Zuchini ) o )
 Pepino B ) - T R N T
' Ejotes I i ) s . I o
Percyil 1 N . I N o
Berenjena o o I I T
Mclon S I I N - .

Total de Ventas (Colones);



|

| PROEXSAL
Tio- . Estimadion oo Ulidad Brota pafa Trodueras e Verta damorn
! A il . X amrrme s mmme N Seingid, = Ao 4T T ez E e Tt
: {Prodicto " inventano Lunes ~ Martés Miercoles ~ .Jueves {Viernes Sabado  venta Compra .Salida  Sak
§ s g gical . 7 ‘ . L I S 1 i T “Tolal  Total © S Venta 'Sru
i M L A ORI p M : g5 R . R .
: e s § i X ’ ) { ! ' !
SENTS (1T YR NI N SR B ; I S . LIS i i { L
oo Mlechugact 1 S ,
! R # i ) i 1 ‘
. 2 C ; | i : s i
o dEseneeic ; : ; 2 ] ; 3
: ) e i ] ) N ] . :
i1t TRES P SR SV S O B A T N ST U S
- e . il < ' ' .‘
Zanahoria { C'i i i X : G 1 i i i i
N £ ] ’ i | | ! : i
oo dCebotings Uy oy ok AU . SR NN S P SN _..h.-i‘,- | '_ e} SN SRR
r: ik - . i s . n ‘ ": | E "
5 Cebolinzs () i ; -. | deee et o 4
o 2 PR ' H ' i i ! a
5 ok SoRabangs (L i I s s mnin i i S i mid ' SIS SN S S
o * Bg_t::a!nqst Gy ,« 4 B ), q ‘l ‘ + i
HRD 51 [ B 1 ] | *
Acelgas (V) . . b Lo Lol . S S 4 S - ; - - ! SR, NS S| (N
gzt | | : - | T :
; i C ! : : : i i . .
AT G SRS, N N, VI NS A - 1 il | T . % TS SR R ——
BizA (L) i ) | i ' !
o e g . i : '
W zA(C) g ——— ——— . L TR b .l by sy P i s —_—
o fPereityn i . 1 ) . :
4 0 I | & ; i i i {
PeretiC) | ! S — I s s e R .- § . 3 S— - Y
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d\;ul de Transporte de Producto

Lugar de Orig..t:

IFecha de

Envio:

.....................

Descripcion | Cantidad Despachada | Cantidad Recibida | Cantidad Recibida Observaciones
de Producto del Centro de por Transpottista por Bodeguero en
Fmpaque Capital
| Lechuga B L ] ~
| Gspinaca | I S SO _
| Zanahoria o R D, D o
Cebollines , | _ . I R
| Rabanos _J._ U R S
| Acelgas . S
| Maiz Amar. . o
Tomate | ol . _—
Zuchini . I L e ] ]
| Pepino R v ] _
Ejotes - -
Perejil . i o ; L .
Berenjena ) N ;
Cilantro e I . o o
Meclon L - . e
‘Sandia o .
Fruta ) N B o ¢ L
Fecha, Hora, y Numero de Factura de
| Observaciones Venta que apoya esta
Fiima del Recibido Conforme Recibida Conforme
Despachador (I-irma Transportista) | (Firma Bodeguero)
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Numero de centificado

LLa OCIA Internacional
Tramitadoer / Comegcioa.nte
Certificacién Organica

La Asociacién de mejora del cultivo orgidnico ha visitado
esta instalacién y decidido que es capaz de mantener la integridad
de los productos certificados de la OCIA y que todos los métodos retinen
los requisitos exigidos por la OCIA  a la produccion de
alimentos orgdnicos.

PROEXSAL S.A.

Avenida Las Acacias 130

San Benito, San Salvador, El Salvador

Este certificado sélo tiene valor a efectos de documentar la certificacidn
de 1a QCIA respecto a el miembro citado en el mismo. Este certificado no es
villido para comerciar, solo demuestra que el miembro sefialado puede tener el
producto apto para la certificacion. El producto que cumpla los requisitos debe
ser legalizado rellenado un formulario de autorizacién de la certificacién de

P

transaccién con la OCIA Internacional. ... , : /
o W _

R '-n_‘—',, '.,e ’ 4
Presidencia de la OCIA

T Rkt TN Tt f T s o g
=S A i - 4 % )

11/1/95 t1/1/96
Fecha de Emisidn Fecha de Caducidad

1901C009-~95 22011003-93
Nimero del Miembro de la OCIA Numero del inspector de 1a OCIA

L

v
TR e

Cualquier pregunta sobre la verificacidn de este certificado deberd dirigirse a:

. ORGANIC CROP IMPROVEMENT ASSOCIATION
3185 ‘Twp. Rd. 179, Beilefontaine, Ohio 43311, U.S.A.
Teléfono 513-592-4983 -------- Fax 513-593-3831

A 2 3&‘:' 50 -'.; . : A 3
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OCIA TRANSACTION CERTIFICATE
LT R LN
Date Transaction (fertiﬁcatc #

ORGANIC CROP IMPROVEMENT ASSOCIATION
OCIA INTERNATIONAL

This Centificate documents the trade of the following OCIA Certified Product

. Quar;ﬂty Lot Numbor— A
h{@ﬁ- &

Commedity/Product

C{I’BWX'\:X@Q)N it \\ﬁl ‘vpu
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This document certifies product sold to but not by:
BUYCT/COmpany sowele Ty gl

Date of Transaction Shy o i

3 —-—-Sold'h)f:———_.- “..E'-_“.'_:','_‘_,' o (EIQ%UQ;J #) Fans) o aniaas '* et -

Certified under OCIA Centificate Number St

This is valid only for the specified transaction noted above and officially certifies
commodities when OCIA embossed Corporate seal is affixed.
Any_Qucstions regarding the verification of this certifigate should be directed to:
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Evaluacién de Seguimiento
Diplomado en Gestién Agroempresarial
TIICA-UES-CRECER
‘Médulo : Mercadeo y Comercializacidn

Nombre :

A. Seccidn Seleccién Multiple

Encierre en un circulo segtin corresponda : -
1. Es el tratamiento que se le da al producto después de cortado y

que tiene como propdsito prolongarle la vida al vegetal y
mantenerlo en buenas condiciones de calidad para su venta.

. Valor Agregado b. Manejo Agrondmico  ¢. Manejo Postcosecha

o

2. Es el envoltorio que cubre o protege el producto. Se define como

se presenta el producto.
a. Plastico termoencogible b. Bolsa c. Empaque

3. Es el nombre, término o simbolo que identifica los productos de
una empresa o grupc de productores y los diferencia de ia

competencia.
a. Promocidn b. Marca ¢. Producto

4. Persona que, por cuenta de otra ( exportador o importador ),
realiza ante la aduana los trdmites correspondientes al despacho
de una mercancia.

. Agente Naviero b. Agente Aduanal c. Agente Fiscal

o

5. Es la salida de una mercancia de un territorio aduanero, ya sea de
forma temporal o definitiva.
a. Importacidn b. Exportacion ¢. Fomento de la exportacidn

6. Productos que consumen las personas que les gusta comer bien y
que disfrutan de sabores y tipos no muy comunes.

a. Productos Gourmet b. Productos Orgdnicos

. Producto No Tradicional

3]



B. Seccidn Falso - Verdadero

1.

Verdadero

Verdadero

Verdadero

4,

Verdadero

8.

Verdadero

Verdadero

7,

Verdadero

Las frutas y hortalizas frescas ya no estan vivas ni respirando
cuando llegan al mercado.
Falso

. Las Frutas y hortalizas que estan siendo transportadas para su

comercializacion o se exhiben en una tienda requieren agua,
nutrimentos, calor y luz para que se mantengan frescas.

Falso

. Mientras mds acelerada sea la tasa de respiracion de un producto,

mds acelerada serd la maduracién y el deterioro de post-cosecha.
Falso

La mayoria de las plantas, incluyendo las frutas y hortalizas,
tienen un contenido de 90-95% de agua.
Falso

Los diferentes tipos de hortalizas y frutas frescas pueden
absorber olores entre unas y otras.
Falso

. Las frutas y hortalizas frescas deben ser exhibidas en grupos,

segtn la variedad; por ejemplo los citricos con los citricos, las

hortalizas verdes con las hortalizas verdes. Dentro de estos

grupos, los contrastes tenues son tan efectivos como los fuertes.
Falso

Si en una Tienda la seccién de frutas y hortalizas frescas
concentra todos sus esfuerzos en los productos principales, los
menos importantes se venderdn por si solos.

Falso

C. Seccion Comentarios :
Mencione productos con empaques en :

a. Linea Himeda :
b. Linea seca:




ANALISIS DE CASO
Casa de Fruta

Casa de Fruto, es una Comparia dedicada al mercadeo de productos
agricolas en El Salvador, tanto para mercado local como para
exportacién, desde 1994 uno de sus principales problemas es el
aprovisionamiento de la producciéon para suplir los diferentes mercados a
los que abastece ( por ej. Inconsistencia en las programaciones de la
produccién saliendo del campo hacia el mercado ). Este problema ha
fraido como consecuencia falta de credibilidad en sus clientes, pocos
mdrgenes de rentabilidad promedio por ano y un creciente desgaste
operativo.

La Direccion General de la empresa ha girado instrucciones precisas a
todos sus departamentos para que identifiquen nuevas posibilidades de
negocios agricolas en ia linea de frutas y vegetales y ha solicitado un
reporte pormenorizado que incluya :

v Laintroduccién al mercado de un nuevo producto, Cudl 32

v Andlisis de cada variable del mercado

v Establecimiento de ios voiUmenes optimos de ventas, tomando
como criterio que los costos generales de la empresa son de
@50,000.00 por mes

v Le vamos a apostar al mercado local o a la exportacion 32 O a
ambos mercados 32

A la vez la Direccién ha frasladado un Memorandum al equipo de staff
para que el documento sea discutido el Lunes proximo a las 8:00 a.m.



oy . S b W e @
T RSP AN 7T i VRS O RRTS N M R ot

DE COMERCIO ELECTRONICO

<
)
>,
=
<
=4
-
N
bkl
Z
Q
)
)
Ll
=
Q

|
|
|




)

J

YA ETOR A,

4

ik
>

-4

R

vt

La LneLLivI CSategica ue Lomecto tiectronico (DIESCO:, es una organizacion creadz
por iniciativa de la Camara de Comercio e Indt_str'a de E! Salvador, en mayo de 1994,
con el propodsito de satisfacer la necesidad de administrar. coordinar v estandarizar Ia
codificacion comercial y el intercambio electrénico de informacion en la bisqueda de
optimizar los sistemas de comercializacién v distribucion de bienes v servicios en
nuestro pais.

DIESCO es el representante en Ef Salvador de |]a EAN Internacional con sede en Bélgic:
del Consejo de Codiricacion Unirorme (UCC; con sede en los Estados Unidos, ambos sc

los organismos mundiales que dictan las politicas de codificacion comercial.

P sCUAL ES SU OBJETIVO PRINCIPAL?

Ser\ ir de agente lider en El Salvador, para coordinar, facilitar y promover la optimizacion ¢
los sistemas eiectronicos \ nuevas tecnologias que ayuden a alcanzar mayores niveles de
eficiencia. competitividad v productiv idad en los diversos sectores internacionales.

™ ;QUE SON LOS CODIGOS DE BARRA? -
Los codigos de barra son badsicamente un nimero tnico v no significativo que se asizna 2
un producto. el cual estd representado por un simbolo compuesto por una serie de barras
oscuras v espacios claros, paralelos v de anchos variables, que pueden ser feidos idecodiricaac-
por ios "lectores opticos” (scanners).
Dentro del estandar EAN, se encuentran los cadigos EAN-13, EAN-8, EAN/UCC-14,
EAN/UCC-128. que tienen diversas apilcacrones comge identificadores. {as cuales depende-
del envase, unidad de venta. origen v tipo de informacién que se desee codificar.

CARACTERISTICAS GENERALES -
El sistema se configura como un conjunto de normas para homogenizar [a numeracion ge
todos los productos de aran consumo v posee las siguientes caracteristicas:

= Puede ser utilizado por industriales v distribuidores come lenguaie comun para
el intercambio v mejara de informacion v comunicaciones
s Identifica ia unidad de producto de forma unica
» Posibilita una identificacion vdlida internacionalmente
. (Sie configura de tal forma que es capaz de generar informacion instantdnea en el punto
e venta

EAN-13

Es el codigo universal que identifica las unidades de consumo masivo, consta de trece digitos

‘numericos, los cuales identifican al pais de origen del producto, al creador del mismo v al

articulo en si.
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EAN-8
Corresponde a la version reducida del codigo EAN-13, solamente es de ocho digitos numéricos
y no identifica al creador del producto. Su estructura es semejante al codigo de trece digitos.

pero su utilizacion es restringida.
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C1 siwina cAN ULL ambien posibilita la identificacion de ur:dades de empaque, (cualquier
" agrupacion estandar v estable de varias unidades de consumc que sirven para facilitar su

manejo, aimacenaje, preparacion v embarque), a través del codigo EAN UCC-14.

Codigo exclusivamente numérico de 14 digitos que se simboiiza mediante una estructura

ITF distinta de la EAN-13 0 EAN-8.

X

i

RN ALY T 1, o

EAN/UCC-128

Como no solo se requiere identiiicar unidades. sino tambiér car informacion sobre ellas. el
sistema EAN/L'CC permite el uso de este c6digo de estructurs zlfanumérica -etras. simholos
v numeros que posibilita entregar antecendentes tales come: numero de lote. techa de
elaboracion, vencimiento, etc.

Su estructura consiste en prefijo llamado "JA" tidentificador de aplicacion: seguido por los
datos aue se desean explicar. La simbologia utilizada correspende a la EAN UCC-128. es de
jongitud variable v compacto.

NI

01)17411234567892(15)970209(3101)000355

- ;QUIENES PUEDEN PARTICIPAR?

Por los multiples benericios que se derivan del codigo de barrzs todas las
smpresas pueden ser miembros:

Supermercados Ferreterias
Tiendas de Departamentos Farmacias
Productores Exportaclores
Distribuidores Y mds...

' BENEFICIOS DEL CODIGO DE BARRAS

'ara el fabricante:
ejora la comunicacion con transportistas v detallistas: optimiza el control de inventarios,
macenaje v distribucion? obtiene mas y mejor informacion ¢= la demanda del mercado,
on los que puede hacer mds cortos los ciclos de pedido v entreca; simplifica el proceso de
“ormacion y reduce los costos de administracion.

.mayorista:
ailiza el proceso de pedido. recibo y clespacho de mercader:a. debido a que el sistema
=ilita el control de inventarios permanentes y disminuye los costos de administracion.

Hetallista:

tiliza los cédigos de producto para simpilificar v agilizar los canbios de precios: tiene ahorro

*jlos gastos de etiquetado; obtiene infarmacion por producto \ sin errores, en el recibo de
rcaderia y en el punto de venta.

‘#) de un estandar reduce gastos de administracion vy mejora la comunicacion con los

v.Ledores. Los datos obtenidos se pueden usar para predeci- patrones de venta y acortar

< tiempos de resurtido.

<onsumidor _ . it
Stiene un rdpido servicio en su paso por el punto de venta; assaparecen los errores de -
~ci6 por tecleado y obtiene un tiquete pormenorizado de los aticulos adquiridos. .
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¥ SERVICIOS DE DIESCO

 Capacitacion bdsica para empresarios y ejecutivos
» Realizacion de seminarios técnicos sobre comercio electrénico

* Asignacion de cédigos de empresas y productos

» Asesoramiento en sistemas de codificacion interna de acuerdo a estdndares preestablecido
* Manejo de un catdlogo electronico v servicios relacionados

* Verificacion de calidad de impresion v ubicacion de los cédigos de barras, en los
empagques y etiquetas de los productos

» Elaboracion de vifetas

= Publicacién de la revista técnica: INFOTECH

= Control de calidad en los puntos de venta

» Asesoria en el manejo operativo de los codigos de barras a lo largo de la cadena de
abastecimiento

e Asesoria en la implementacion de EDI (Intercambio Eiectrénico de Datos) y sus
estandares comerciales

PARA MAYOR INFORMACION, FAVOR
CONTACTARNOS EN:

D[ﬁSCO lE(:.CSCALVADOR

2. Av Norte v 30, Calle Poniente San Saivaaor, Bl Saikaaor.
Teietonos: (303 229-3212, 220.32135, 227-3220, FAN: 15303 22104490
E-mail: diesco @es.com.sv

MEMBER OF

S/ \e - T
5] EAN@

INTERNATIONAL= "%
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LISTA DE FRUT'AS Y VEGETALES PARA EXPORTACION

EN TRES

ESPANOL

AMARANTO
ANIS

ALEOCHOFA GLOBO
PERA ASIATICA
ESPARRAGOS
ATEMOYA

AGUACATE

BABACO

VERDURAS TIERNAS
BANANO

CEREZA DE BARBADOS
RETONOS DE FRIJOL

"EJOTES HABICHUELAS

FRIJOL LIMA

ENDIVA BELGA

MELON AMARGO

ZAPOTE NEGRO

NARANJA SANGUINEA
APIO O 'MOSTAZA CHINA

BONIATO
FRUTA DEL ARBOL DEL PAN
BROCOLI

COL DE BRUSELAS

HOJAS DE CACTO ‘
TUNA

CAIMiTo

CALABAZA

CALAMONDIN

CANISTEL

CANTALUPO

CARAMBOLA

ZANAHORIA

MARANON

A
Sreareyysr = - —— - —— .~
PR = A 5 | s Ll

IDIOMAS
INGLES

AMARANTH

ANISE
ARTICHOKE GLOBE
ASIAN PEAR
ASPARAGUS
ATEMOYA
AVOCADO

BABACO

BABY VEGETABLES
BANANA
BARBADOS CHERRY
BEAN SPROUTS

BEAN GREEN OF SNAP

BEANS, LIMA
BELGIA ENDIVE
BITTER MELON
BLACK SAPOTE
BLOOD ORANGE
BOK CHAY

BONIATO
BREADFRUI@X
BROCCOLI
BRUSSEL SPROUTS
CACTUS LEAVES
CACTUS PEAR
CAIMITO
PUMKIM
CALAMONDIN
CANISTEL
CANTALOUPE
STAR FRUIT
CARROTS
CASHEW APPLE

AT

e —
ol

FRANCES

AMARANTE
ANIS

ARTICHAUTS
POIRE ASIATIQUE
ASPERGES

AVOCAT

PETIT LEGUMES
BANANE

CERISE DE BARBADOS
POUSSE D'HARICOTS
HARICOTS

HARICOTS

ENDIVA BELGE

MELON AMERE

SAPOTE NOIR

ORANGE SANGUINEE

CELERI ON MOUTARDE
CHINOISE

PATATE DOUCE
BROCOLI

CHOUX DE BRUXELLES
FEUILLE DE CACTUS

FRUIT DE CACTUS

COURGE

MELON CANTALOUPE

CAROTTES




34 COLIFLOR CUALIFLOWER
35 CELERIAC CELERIAC
i6 N APIO ELERY _
37 CHAYOTE CHAYOTE SQUASH \LW'
38 CHIRIMOYA CHIRIMOYA
39 BROCOLI CHINO CHINESE BROCCOLI
40 REPOLLO CHINO CHINESE CABBAGE
41 CAUPI CHINESE LONG BEAN
42 CLEMENTINA CLEMENTINE
43 coco CONUT
44 MAIZ DULCE CORN SWEET
45 PEPINO CUCUMBER
46 ANONA CUSTARD APPLE
47 \\DAIKON DAIKON
48 DURION DURIAN
49 BERENJENA EGGPLANT
50 FEIJOA FEIJOA
51 HIGO FIGS
52 GENGIBRE GINGER ROOT
53 GRANADILLA GRANADILLA
" 54 "TORONJA GRAPE FRUIT
55 UVA DE MESA GRAPES TABLE
56 GUAYABA GUAVA
57 HARICOT VERT HARICOT VERT
58 RABANO PICANTE HOT RADISH
59 JABOTICABA JABOTICABA
60 NANJEA JACKFRUIT
61 NARANJA JAFFA JAFFA ORANGE
62 BERENJENA JAPONESA JAPANESE EGGPLANT
63 TUPINAMBU JERUSALEN ARTICHOKE
64 JICAMA JICAMA
65 KIWANAS KIWANAS
66 KIWI KIWIFRUIT
67 COLINABO KOHLRABI
68 KUNGUAT KUNGUAT
,%9 PUERRO LEEK
70 LIMON REAL LEMONS
71 LIMdNVVAPIEFADES REY ETC. LINE
B e e .

CHOU FLEUR

CELERIS
CHAYOTE

CHOU POMME CHINOIS

NOLX DE COCO
MATSDOUX
CONCOMBRES
ANONE

AUBERGINA

FIGUE
GINGEMBRE
GRENADES
PANPLE MOUSSE
GRAPPES
GOYAVE
HARICOT VERT
RADIS PIQUANT

ORANGE JAFFA
AUBERGINA JAPONAIS

CHOU NAVE

POIREAU
CITRON ROYAL



100
101
102
103
104

d}os

.106 .
107

10 BOK
LONGANA

LOQUAT

LITCHI

MALANGA

MAMEY

MANGO

MANGOSTAN
MELONES

OCRA

NARANJAS

PAPAYA

MARACUYA
PIMIENTO

cagur -~

PINA

PLATANG

GRANADA

POMELO (TORONJA)
CALABAZA.,
MEMBRILLO
RADDICHIO ¢
RUIBARBO
SALSIFI

CHICO ZAPOTE
ESCORZONERA
PEPINO_ SIN SEMILLA
ARVEJA CHINA /
CALABACITA
FRESAS

ANONA
TAMARILLO
TAMARTNDO
TANGERINA
TARO... -
TOMATTLLO

LO BOK
LONGAN
LOQUAT
LEJCHEE
MALANGA
MAMEY
MANGO
MANGOSTEEN
MELONS
OKRA
ORANGES

- PAPAYA-

PASSIONFRUIT
PEPPERS
PERSIMMON
PINEAPPLE
PLANTAIN
POMEGRAMATE
GRAPE FRUIT
PUMPKIN
QUINCE
RADDICHIO
RHUBARD
FALSIFY
SAPODILLA
SCORZONERA
SEEDLESS CUCUMBER
SNOW PEAS
SQUASH
STRAWBERRIES
SUGAR APPLE
TAMARILLO
TAMARIND
TANGERINE
TARO ROOT
TOMATILLO

LITCHIS
‘MELANGES

MANGUES
MANGOUSTANS
MELONS

ORANGES
PAPAYES
FRUIT DE LA PASION
POIVRON

KAKI

ANANAS
PLATANE
GRENADE
PAMPLEMOUSSE
COURGE

COING

RHUBARBE
SALSIFIS
SAPOTILLE

CONCOMBRE SANS SEMENCE
VESCE CHINOISE

PETIT COUGE

FRAISES

BNANA

TAMARINS



79
0
11
12
13
14
115
16
117

L e g e AU AR o s

TOMATE

UGLI

CASTANA DE AGUA
BERRO

SANDIA
ESPARRAGO BLANCO
ZAPOTE BLANCO
EJOTE ALADO

NAME

Yuca

TOMATOES

UGLI FRUIT
WATERCHESTNUT
WATERCRESS
WATERMELON
WHITE ASPARAGUS
WHITE ZAPOTE
WINGED BEOND
YAMS

YUCCA ROOT

.( T

b L B SR el g

TOMATE

CHATAIGNE
CRESSON

PASTEQUE

ASPER BLANC
SAPOTILLE BLANC
IGNAME

RACINES DE MANIAC




NOTIVY

i’

Pl

£AIC ACAGILL REMPOULILCLD AASDOCIALIG

Every gffort is made to ensure accuracy
in the prices quoted in this list but the
Az1sociation cannot accept responsibility
for any error that may appear.

IMPORTED FRUIT & VEGETABLES

62/65 Link House,

New Covent Garden Market,

London SWE8 5PA.

Tel 071-720-1387/1388
Fax: G71-498-0058
Telex: 913244

LONDON MARKET PR!CE?
Prices per unit of packing .

WEDNESDAY 22nd APRIL 1992. unless otherwise shown Ry
{ |V DY rS & e
kK PRODUCE ORIGIN/VARIETY PACKING PRICES
- APPLES Cape-Gala/Royal Gala carton 40 Ibs 1700 2100
-Golden carton 40 1bs 1550 1600
-Red carton 135 1325 1450
Chile-G.Smith carton 110/135 1300 1400
-Red carton 110/135 i300 i350
France-Golden carton 113/150 1200 1400
Italy-Granny Smith box 33 Ibs 850 900
New Zealand-Cox carton 150/198 1600 2000
-Royal Gala carton 150/163 1800 1900 *
\ USA-Red carton 100/125 1300 1500, qd
AVOCADO South Africa tray 12/200w4%'54300 425 7 o
- Spain tray 12/20 »t°300 450 ©
GRAPEFRUIT Cyprus carton 32/56 400 450
Israel-Sunrise carton 56 750 -
Turkey-White carton 32/56 350 400
USA-Pink carton 36/48 200 -
GRAPE Australia-Thompson tray 11 Ibs 950 -
Cape-Black carton 5 kg 600 625
-White carton 5 kg . 775 800
Chile-Black Seedless carton 5 kg 500 550
-Flame carton 5 kg 450 500
\ -Thompson carton 5 kg 600 700
. KIWI Italy tray 30/42 240 280
LEMON Cyprus carton 60/84 300 400
I Spain tray 30/40 220 250
. ™ Spain box , 807120 550 600 4
> LIMES . USA’ carton 7 36/54 <4 177500 750 %,
“MMANGOES Venezuela \ tray 10/12 y 1+ 750 850,< 7
\ MELON Brazil-Galia tray 6/9 4 54 500 70013
Israel-Galia carton 9/11° * 17 14007 - -
Cape-Green carton 9/10 900 1000
-White carton 6 200 1000
Spain-Galia tray 6/10 600 750
-Water carton 5/6 2000 -
MINNEOLA Israel carton 36/60 300 400
Turkey carton 56/90 500 650
USA - . carton 33 Ibs 850 900
» ORANGES Cyprus-Ovals-Shamouti-V/L  carton 48/120 400 €30
) Greece , carton 42/100 400 500
2 Israe}-Shamouti-V/L carton 60/144 500 630
Marocco-V/L box 48/120 600 850
Spain . box 42/56 650 . 750
L Rmebes resins L ahnd ootodi o 20 F3=sl

SR s s0, i, €. 1

gk d A, eunyean

Awse i Ndimaiade s LSt M




} PEARS

PINEAPPLES

PLUMS
POMELO
RASPBERRIES
SATSUMA
STRAWBERRIES

TOPAZ
UGLIFRUIT
ARTICHOKE

ASPARAGUS
AUBERGINE

- BABY CORN

* BEANS
CABBAGE
CALABRESRE
CAPSICUM

CARROTS

[ CELERY
CHICORY

CHINESE LEAVES

COURGETTE

CUCUMBER
ENDIVE

N FENNEL
GARLIC
LETTUCE

N, LOLLEROSO
N MANGE TOUT

MARROW,
»M  ONION

LI

% .POTATOES -

b b, e

Argentine-Williams
Cape-PT

Chile-PT

New Zealand-Asian
Cape '~

Costa Rica™
Chile

Israel-White

Chile

Argentine

Spain

USA

Israe)

-Jamaica

Egypt
Spain
USA
Holland
Spain
Thailand
Kenya
France-Spring
Spain pre-pack
Canary-Green
Holland-Green
-Red
-Yellow
Spain-Green
Holland
Spain
Spain
Belgium
Holland
Spain
France
Italy
Spain
Holland
France-Curly
Italy
France
Italy-Cos
- —iceberg
Spain~Iceberg
~-Gem
France
Guatamala
Morocco
Spain
Chile
Holland
italy
Spain-Red
Tasmania

- Canary.. -

Cyprus . =

i Cyprus ;

box
carton
carton
tray

carton £

carton
box
carton
tray
box
tray
tray
carton
carton
tray
crate
box
carton
carton
tray
carton
crate
tray
carton
carton
carton
carton
carton
bag
tray
carton
tray
tray
crate
tray
tray
tray
tray
crate
tray
bag
crate
tray
tray
tray
tray
tray
tray
carton
crate
bag
bag
bag
bag
bag ..

- bag
o bQﬁ%: -
’--g'-‘. :

e ',:._ R R TOYTRED. .

110/120 1400
33 lbs 875
40 lbs 1300
20/23 600
7 630
4/117 k 1129 600
5 kg 500
8/10 450
12x125 grm 1440
10 kg 1250
16x250 grm . 640
12x] pint 1560
48/90 560
18/64 700
12 450
24 600
15 Ibs 2100
5 kg 750
5 kg 400
12 550
6 lbs - 550
10 kg 400
24x250 grm 1080
5 kg 800
5 kg 1200
5 kg 900
5 kg 900
5 kg 1000
22 ibs 300
26 lbs 360
14/20/26 550
5 lbs 320
11 lbs 380
10 750
Il lbs 550
10 lbs 450
5 kg 400
12 280
10 1000
5 kg 450
11 Ibs 800
12 450
8/12 450
8/12 350
20x2 500
10 550
5 Ibs %1127 N 600
5 ibs 600
10/12 700
45 Ibs 1250
55 Ibs 540
44 jbs 650 ..
11 lbs 350 .
44 ibs . 1000 .
28 Ibs . 500 ~

U4 lbs.

L 1Q§°;7" »

i Lo



) RADDICHIO
R ADISH
\ SHALLOTS

Italy
Holland
France

SPRING ONIONS  Egypt
SWEET POTATO Cape

~ TOMATOES

Prices are quoted by sellers for good produce.They are not market clearing prices nor
an implication of any quantity being sold at these prices.

Canary
Holland-Beef
Holland-Round
Holland-Cherry

o AR B, 373 § (S

tray
carton
net
tray
box
tray
tray
tray
tray

2% kg 850
30x250 grm 350
11 lbs 1300
12/20 300
22 lbs 700
13 Ibs 300
15 Ibs 800
13 Ibs 460

9x250 grm 720

e

400
300
400

500

22.04.92.

— T p——
",
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PROGRAMA TEMATICO

Facilitador : José Godofredo Pacheco

Jornada 1.

Total : 5 1/2 horas

1. Entorno mercadolégico de los Agronegocios

. Conceptos bdsicos

. Cadena de Intercambio de Valor

. El Papel del Marketing en la Empresa

2. Entorno del mercado de productos agricolas en El Salvador

3. Estructuras de los mercados de frutas y hortalizas en El Salvador

4, Andlisis de caso : La Comercializacién en cadenas de Supermercados

* Evaluacién

Jornada 2 .
Total : 5 172 horcs

5. Manejo de las variables del mercado
a. Precio
b. Promocién
c. Plaza
d. Producto
" Andlsis de caso : Mercado “ La Tiendona ” y Mercados Rurales

6. Mecanismos de informacién
a. De productos
b. De precios
c. De mercadog
d. De proveedores

7. !ndx..ugcién hacia las cadenas de valor aogregado
a. Sistemas y tipos de empaque
b. Sistemas de distribucién
¢. Manejo de marcas
d. Cadenas de frio
e. Procesamiento

" Andlisis de caso : Ciencig Bésica de Frutas y Hortalizas



Jornada 3 .
Total : 5 1/2 horas

8.

10.

Mecanismos de negociacién de empresas comercializadoras

a. Tipos de Contratos
b. Oferlas de compra

Mercados de exportacién para producios agricolas no iradicionales
a. Mecanismos de invesligacién de mercados

b. Operacién y logistica de exportacién

c. Liquidaciones

d. Incentivos

Mercado para productos orgdnicos
a. Certificacién

b. Logistica

c. Incentivos

Jornada 4 . A
Total : 5 1/2 horas

11.

12.

Proveedores de productos y servicios en funcién de la comercializacién de

productos agricolas-
a. Empaques

b. Semillas

c. Marcas

d. Cédigos de barra

Mecanismos de conirol en la comercializacidn
a. Facturacién

b. Registros

c. Cobros

d. Formatos
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Preogeimiy de Coopermelsa réenlen entee el Instliiom ademmedcano de Coopenschog paee B Atloanlinges, Pavubiaad e o) fius b wmlt ¢ n ¥
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Glosario

ACUERDO PREFERENCIAL:

nte
Pacto entre naciones en virtud del cual las partes conlratantes se conceden mutuame
condiciones favorables en materia comercial, aduanera, etcélera.

ADUANA:

Unidad administrativa encargada de aplicar la legislacién relativa a la importacion y expgirlt)?rcllgg
de mercanclas y a los otros tralamientos aduaneros; asi como de recaudar y hacer per

gravamenes que les sean aplicables. 3

AGENTE ADUANAL:

Persona que, por cuenta de ofra {(exportador o importador), realiza ante la aduana los tramites
correspondientes al despacho de mercanclas.

ARANCEL:

IVA
Es un impuesto o derecho de aduana, que se cobra sobre una mercancia cuando ésta se

importa o exporta.
ARTESANO:

Es el que realiza un trabajo en forma manua! con fines permanenies de produccion.

ARTESANIA:

Aclividades que realizan artesanos manualmente.
ASEAN O ANASE:

Asocclation of South East Asia Nations.

Asocia.ciér! _d‘e Nacio_nes de Asia del Sureste. Agrupacion regional formada por Brunei, Indonesia,
Malasia, Filipinas, Singapur, Tailandia y Vietnam.

AVERIA:

Daios sufridos por el medio de transporte o por Ia carga que transporta.

BARRERA COMERCIAL -

Son aquellos obstaculos impuestos a nivel nacional que limitan el libre intercambio a fin de
proteger la economia tales como: larifas, cuotas, depésitos por importacién, etc.

BARRERAS NO ARANCELARIAS:

Aquelias barrera i i i Wariopy
ﬁ v delt %%ﬁ:{i‘l’ 23?92)3 la entrada de produclos que no son de indole arancelaria. s o
CARTA DE CREDITO:

(i;sé#;g;itrumenlo emitido por un banco en favor del exportador (beneficiario), mediante el cual
Co se compromete z Pagar al beneficiario una suma de dinero previamente establecida,

@ cambio de que éste haga entrega de los docum ! i i
il g entos de embarque en un periodo de tiempo



CERTIFICADOS DEE CALIDAD:

Es un documento expedido por auloridades especializadas en control de calidad de productos
exportados.

CERTIFICADO DE ORIGEN:

Es un formato oficial medianie el cual el exporlador de un hict o una autoridad (?'(erlsfac
bien es originario del pals o de fa regién por haber cumplido con lns(rcglas de origen Lo
establecidas. Esle documento se exige en el pais de destino con objeto de delerminar et origen

de las mercancias. Lo s¢fien. ] B

a que el

CERTIFICADO DE ORIGEN FORM A:

Unico modelo de certificado de origen SPG elaborado en la CNUCYD y aceptado por todos los
paises donantes de preferencias. s c_z(f\;,;.vﬂ,_u{_q 2 e,

CNUCYD/ UNCTAD:

Conferencia de las Naciones Unidas para el Comercio y el Desarrolio. La conferencia se reline a
nivel ministerial cada 4 afos. En 1968 instituyo el Comité Especial de Preferencias, encargado
del seguimiento de la aplicacion del Sistema de Preferencias Generalizadas.

CONSIGNATARIO:

Persona designada por el expedidor del Producto para que se haga cargo de ellay la ent(egt{e al
importador; el consignatario y el importador podran ser la misma persona fisica o moral, si asi lo
determina el remitente de la misma.

CONTENEDORES:

Embalaje metélico grande y recuperable, de tipos y dimensiones acordados internacionalmente
(containers, en inglés).

DEPRECIACION:
Es la reduccién del precio o valor de un activo a través del deterioro por el uso.

DESGRAVACION ARANCELARIA:

Eliminacjon progresiva cronoldgica de aranceles aduaneros. S

CAAN O

DUMPING: .

f"gb\/\o Méfutd\ﬂv&@: I)M '\”“-“'L"’.
Practica comercial consistente en'vender un producto en un mercado exlranjero a un precio
menor que el que tiene en el mercado interior.

EMBALAJE:

Todo aquello que envuelve contiene ili
: 4 . y protege los productos envasados,
y resiste las operaciones de transporte y manejo. P RATRaTi prtens

EMBARQUE:
Carga en un vehiculo o nave.

EXPORTACION:

Es la salida de una mercancia de un territorio aduanero, ya sea en forma temporal o definitiva.

em



FACTURA COMERCIAL:
de la mercancla vendida, se seitalan ias partes

Es el documento en el que se {lja el importe
¢ los producios, etc.

compradoras y vendedoras, e Incluye la cantidad y desciipcion d

FOMENTO DE LA EXPORTACION:

Apoyo del sector publico y privado a la actividad exportadora para que esla se desarrolle. incluye

incentivos, facllidades, actividades promocionales, elc.

FRANQUICIA:

Libertad y exencién que se concede a una persona para no pagar derechos p
exportacion de mercaderia o por el aprovechamiento de algun servicio publico.

or la internacion o

FUERZAS DEL MERCADO:

Las fuerzas de la oferta y la demanda que conjuntamente determina el precio al cual sera
vendido un producto vy la canlidad de este que sera negocinda.

FUERZA DE TRABAJO:

La capacida_d del hombre para trabajar. El conjunto de energias fisicas y espirituales del hombre,
que le permiten producir los bienes materiales.

GANANCIA:

Utilidad o beneficic neto atribuible a! éxito en la produccion o venta de bienes y servicios.
GATT:

Gener.al Agreemer)t on Tariffs and Trade. Este organismo intergubernamental, al que ha

suc.:edldq la Organizacién Mundial del Comercio (OMC) y que organizaba las negociaciones para

la hgerahzacién del comercio mundial, velaba por el sistema comercial multilateral y, en

gar cular, por el.pr{nglplo de no discriminacién, que rige las relaciones comerciales de las Partes
ontratantes; principio comdnmente denominado “clausula de la nacion mas favorecida” {NMF)

GRUPO ANDINO: ( fj o Ldrunt ot |
Agrupacion regional formada por Bolivia, Colombia, Ecuador, Peru y Venezuela.
IMPORTACION:

Se refiere a la
entrada de mercanclas de procedencia extranjera en un territorio aduanero.

LINEAS DE CREDITOS:

Se refiere a los i i
créditos que los bancos ponen a disposicion del usuario para determinados fines

MACAC O MCCA:

Mercado Comdn Centro i e a
americano. i0 i j i
t . e o' Agrupacion regional formada por Costa Rica, El Salvador,

MATERIA PRIMA:



MEDIOS DE PAGO INTERNACIONALES:!

secucncia de operaciones del

sio internacional como con ' :
Los que se cmplean en ¢l comercto it s el il

exterior. Los medios de pago resultan insustituibles en el mer
MERCOSUR: | ‘l
Marcado comun de América del Sur. Agrupacion regional formada por Argentina; Brasil,

Paraguay y Uruguay.

MONOPOLIO:

e ) ] -
Es un monopolio cuando solamente una empresa o un individuo produce y vende toda

produccién de alguna mercancia.

MULTIMODAL:

Es ol porte de mercanclas a través de dos 6 mas medios de trfc\.nsporte‘ degde un lugarr‘s;:Jsag;o

en un pais en el cual solamente un transportista se responsabshzz? de tomar las mf?r(t:a e j

su custodia, hasta un lugar designado para su entrega en olro pals, %Jbrando un flete Unico.
Pw,/t[/ AL ek rin e £ b M\,«“‘CL

PESO BRUTO:

Peso de las mercanclas con inclusion del empaque, envases, envoituras, amarres, elc.
PESO NETO:

Peso de las mercancias sin incluir ningiin empaque, envase, 0 envoitorio interior.
PMA:

Paises menos avanzados. Paises reconocidos como tales por las Naciones Unidas.
PRODUCTO PERECEDERO:

Es aquel producto cuya vida comercial es corta.

RONDA URUGUAY:

La ultima de las grandes negociaciones celebrada bajo los auspicios del GATT con el fin de
liberalizar el comercio mundial de bienes y de servicios. Se inicid en Punta del Este (Uruguay) en
1986 y se concluy6 en Marraquech en 1995, Fue mucho mas ambiciosa que sus antecesoras
(Ronde Dillon, Ronda Kennedy, Ronda Tokio), puesto que superd con creces el objelivo
tradicional y primordial del desmanteiamiento arancelario y procuro, por otra parte, una mayor

integracion de los paises en desarrolio en el sistema comercial multilaterail. Dio nacimiento a la
OMC.

SAARC:

South Asian Association for Regional Cooperation. Agrupacion regional formada por todos los
paises de Asia meridional.

SAC (Sistema Arancelario Centroamericano):

Nomenclatura arancelaria, basada en el Sistema Armonizado de Clasificacion y Codificacion de

Mercaqcias (8.A) Cpnsta de 8 digilos, de los cuales los seis primeros corresponden al Sistema
Armonizado y los Gltimos dos son aperturas regionales.

Pr7)o on D &/”WM“/E/‘" . o & & O
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SALVAGUARDAS: L Lo
é}u«p‘m L sua iwy,w\'l“ o pobe™ Ve

Medidas excepcionales de proteccién que uliliza “un pais para proteger temporalmente a
determinadas indusirias nacionales que se encuentran dafnadas o que se enifrentan a una
amenaza de daiio grave, debido a un incremento significativo de las mercanclas que fluyen al
mercado interno en condiciones de competencia leal.

SISTEMA ARMONIZADO:

Sistema armonizado de designacion y clasificacion de las mercancias. Nueva nomenciatura
universal de las mercancias adoplada por el Consejo de Cooperacién Aduanera y aplicada por

la mayoria de los paises del mundo.
SISTEMA ARMONIZADO DE DISIGNACION Y CODIFICACION DE MERCANCIAS:

Sistema internacional de clasificacion de mercancias gue se comercian internacionalmente, a fin
de facilitar las operaciones, tanto a las autoridades aduaneras, como a los importadores y

exportadores.

SGP/GSP:

Sistema de Preferencias Generalizadas, establecido por la CNUCYD, y Plan de Preferencias
Generalizadas, aplicacion del sistema por cada pais donante.
ZONA FRANCA:

Areas del territorio nacionai extra aduanal, previamente calificadas, sujelas a un régimen
especial, donde podran estabiecerse y funcionar empresas, nacionales o extranjeras, que se
dediquen a la produccion o comercializacién de bienes para la exportacién, directa o indirecta,
asf como a la prestacién de servicios vinculados al comercio internacional y a las actividades

conexas o complementarias a ellas.
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of Proyecio Creclmiento frenndmien guinsive tarsl.

GLOSARIO DE TERMINOS DE MERCADO

Facilitador : José Godofredo Pacheco

10.

13.

men lus personas que les gusta comer bien

Productos Gourmet : Productos que consu ;
ies ( Ejemplo @ cafés de eslricta altura

y que disfrutan de sabores y fipos no muy comur
cuyo tamafio de semilla es mds grande y su sabor es diferente.
Producio No Tradicional : Un Producto o cultivo desconocido o poco cultivado en
una drea. Para El Salvador, los melones y la pifa se consideran productos no
tradicionales ya que han sido cultivados muy poco en el pais.
Producto Orgénico : Es aquel que se produce sin el uso de productos guimicos
sintélicos. ( Ejemplos : café, ajonjoli, maraidn y vegelales ).

Producio Tradicional : Productos o cultivos bastante conocidos y/o cultivados en una
grea. Para El Salvador, el café y la cafia de azbcar se consideran productos
tradicionales, ya que se cultivan bastante y desde hace muchos afos.

CBI : Siglas para el término en inglés Caribbean base Initiative. En espaitol significa
la Iniciativa de la Cuenca del Caribe y es un programa en el cual algunos productos
de los paises de Centro América y el Caribe entran a Estados Unidos sin pagar
aranceles.

CIF : { Costo, seguro y flete }. Término que se ocupa en el comercio y que significa
que ¢l precic del preducto incluye ! pago del transporte hasta el lugar de destino y

LA LS uct

frrnc

un seguro por cualquier dafio que le ocurra al producto mientras se transporia.
Competitividad : Es la situacién en que se producen cosas de buena calidad y se
ofrecen a precios baratos.
FOB ( Libre a Bordo ) : Término que se ocupa en el comercio internacional maritimo
para identificar el precio de un bien puesto a bordo de un barco. Establece que el
vende.dor de los productos debe pagar los gastos de transporte hasta el barco.
Tumbuén el vendedor debe obtener los permisos de exportacién y el pago de
impuestos de exportacién de los productos.
Globalizacién : Es convertir todo el Planeta en un sélo mercado en donde los
p}'oducios.c.ie cualquier parte del mundo se puedan comprar en cualquier pais sin
ninguna dificultad. Se espera que la Tierra se convierta en un solo mercado para los
pl'Odl:)CfOS de todos los paises.
Requistos Fitosanitarios : Medidas por medio de las cuales un pais exige ciertas
condiciones para permitir que los productos vegetales de otro pais puedan entrar a
S\iJS fronteras. Estas medidas son para proteger la agricultura de un pais contra
s:ngtgisc'oceon:;a;;Tsic\!’zd‘e;sqlzevpo:ﬂr'ian traer los,’producl.czs ggricolos de otro pais.
regiones para produéir un priz:é?oq;:eun' 90';0 e calid i s P
e P uc rvicio de buena calidad y més barato.
anda : Los productos y servicios que las personas o empresas quieren
comprar. et

Fuente : Diccionario para e] Empresario Rural Moderno/ CRECER 1997



' roducen sed
. Acciones que hacen las personas para que lo que p

14. Valor Agregado &s dinero en la venta

més valioso y pedan ganar m

FFuente : Diccionario para el Empresario Rural Moderno/ CRECER 1997
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Program the Coapermeion Térnieu entre el tnsthiato internmedenno de Coopemelon pira by Apl o, 1 oeabind de Clenetas Econdmleas (h- T UIES y

ol Proyeotn Creclmbento Eemmuleo Eguabusiivo Itueal.

EVALUACION DEL VIDEO DE COMERCIALIZACION

1. Que representa la variedad de producios agricolas para el cliente 2
2. Describa la sensacién del cliente al ver una amplia gama de frutas y hortalizas frescas 2

3. Como puede usar los colores de los productos hortofruticolas frescos para estimular las

ventas ¢

4. Sin tener en cuenta el disefio especifico, cudl es el objetivo inmediato de cualquier disefo
de una sala de ventas de frutas y hortalizas frescas 2

5. Cudl es el méiodo més sencillo para asegurarse que los clientes reciban toda la
informacién que requieren 2

6. Qué oportunidades le ofrece la comercializacién 2
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Cadena de Intercambio del Valor

La Mercadetzenia son todas las actividades por las que una empresa se adapta al entorno que le

rodea, de una forma creativa y obteniendo rentabilidad. El eje central de la mercadotecnia es el
INTERCAMBIO DE VALOR.

a

) Mercados -~
Mercadotecnia . - - - e

Servicio)

La empresa entrega exactamente lo que el cliente necesita, desea y demanda (bienes o servicios),

por otro valor que la empresa necesita, desea y demanda (Dinero, efc.)
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" “ualts  Clenetas Ecooomicns de B VLS y
FTORRINA de Comptnacion Teenicn entre el insiio senuncericao de Coopeniclon para s Agricalion, Pcatiad de Gen
el Proyecio Crecimilenio Ecommusnico Equinuivo itunmi.

.

El Mercadeo y sus Principios

Para tener éxitos trabajando con el mercadeo, debemos tener principios que guien nuestro frabajo:

> Principio del Valor del Cliente,

1 » Principic de la Ventaja de Ser Diferente,

o8 . # Principio de Seleccionar Mercado y Concentrarse en el,

Mercado

Entorno Cliente / i Intercambio

Consumidor
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El Pape! de! Mercadeo en la Empresa

El mercadeo como un proceso abarca todas las estructuras de la empresa:

Andlisis del cmcmmep>  Determinacion de
Entorno Necesidades
Mercadeo Investigacion y PT‘°9"Q?.“‘_".de
Estratégico Desarrolio de Productos Inversion
% Eleccién de los N N
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EL SALVADOR
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Importacion de Hortalizas (Kilogramos)

WO AR P g e

1984-1998
; ‘Ano\Producto Cebolla Coliflor Melon Papa Repollo Sandia Tomate Yuca
s 1984 8,000,969 | 7,516,459 | 51,011 - | 12,893,365 | 14,521,163 | 449,201 9,730,240 0
1985 7,964,199 | 2,899,245 | 33,982 16,392,435 | 17,758,007 | 717,360 | 16,336,985 0
- 1986 4,083,786 | 2,501,077 | 127,498 | 16,598,636 | 16,824,791 | 461,076 | 18,805,693 | 22,337
1987 5125266 | 2,255,720 | 797,436 | 14,620,532 | 18,676,281 | 214316 | 14,176,649 460
1988 5725931 | 3221,712 | 445110 | 13,507,266 | 22,913,455 | 1,737,231 | 16,124,073 | 2760
1989 6,435,763 | 3,440,384 | 268,697 | 15,802,141 | 23,400,138 | 1,604,344 | 17,445874 | 49,136
1990 7,526,887 | 3,342,131 | 449,658 | 137393751 | 20,337,414 | 3,686,766 | 16,619,922 | -
1991 6,670,050 | 4,358,576 | 1,941,222 | 16,637,424 | 21,698,880 | 4,540,437 | 16,138,583 | -
-:-_7"_*?- 1992 7,506,925 | 4,059,837 | 1,773,450 | 19,067,879 | 24,411,745 | 6,263.980 | 14,636,419 .| 9,142
4 1993 6,329,194 | 3,232,627 | 1,521,940 | 15,066,949 | 23,183,064 | 5359629 | 16,515,111 | 954
1994 7,187,562 | 4,258,551 | 1,609,326 | 11765823 | 18115126 | 7,662,150 | 13,819,702 | 2,300
1995 6,687,355 | 4,093,713 | 1,799,215 | 13,061,054 | 14,312,848 | 7,513,556 | 15201678 | 30611
" 1996 7,305,097 | 3,195935 | 1,337,908 | 9,337,904 | 9,904257 | 4,711,919 | 17,848,400 | 317,085
~1997 9,367,418 | 3,706,547 | 2,305,340 | 981,522 13,906,151 | 8,029,075 | 16,857,363 | 679,860
1998 5,095,600 | 1,206,400 | 4,455,300 | 3,711,600 | 3,416,000 | 4,473.800 | 22,901,200 | 137,500
Total" - | 101,012,002 | 53,288,914 | 18,917,093 | 192,838,281 | 263,388,320 | 57,424,840 | 243,157,892 | 1,252,145
~ Promedio | 6,734,133 | 3,552,594 | 1,261,140 | 12,855,885 | 17,559,221 | 3,828,323 | 16,210,526 | 83,476




(Colones / Medida) 1984-1998

Precio Promedio Anual de Hortalizas a Nivel de Consumidor en Plaza de San Salvador

Aﬁo\Producto Cebolla “ Coliflor Melon Papa Repollo Sandia Tomate Yuca

iy R B | (1 ciento) | (1 docena) | (1 ciento) | {1 quintal) | (1 docena) | (1 ciento) | (1 caja 30 Ibs.) | (1 red 100 Ibs)
1 1984 1.22 0.59 0.45 0.49 0.33 0.25 078 | -
1985 0.7 - 0.82 0.40 0.50 0.30 0.30 0.50 0.29
1986 1.00 1.00 0.47 0.68 0.46 0.42 0.57 0.38
- 1987 1.05 1.07 0.57 0.77 0.59 0.55 1.08 0.36
e 1988 1.21 1.16 0.61 1.15 0.64 0.58 1.00 0.56
‘ - 1989 1.37 1.22 0.70 1.08 0.46 0.78 1.37 0.73
e T 1.80 145 079 | 114 060 | 091 1.89 0.50
B 1991 1.79 1.96 1.20 1.35 0.61 1.50 2.21 0.94
192 2.10 2.62 1.24 1.21 0.75 1.12 3.14 1.07
| ; | 1993 3.10 3.30 2.37 1.30 0.80 1.16 2.86 1.00
f" v 1994 2.15 4.04 1.68 1.52 0.89 1.28 4.03 1.17
| 1985 2.11 5.00 2.23 1.21 1.28 1.39 3.72 1.00
1996 2.70 4.82 2.80 1.67 0.72 1.60 2.90 1.49
1997 2.14 5.02 2.48 1.15 1.13 1.93 3.22 2.32
1958 3.19 5.57 2.33 1.97 0.92 2.00 388 |
Promedio 1.84 2.64 1.35 1.15 0.70 1.05 221 0.79




Fuente : PROEXSAL deR. L.
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VISION DE UNACOMERCIALIZACION EXITOSA

Nuestro éxito en la comercializacién requiere que veamos todas nuestras actividades
como un proceso que empieza desde el momento en que decidimos realizar una
actividad comercial. Ya sea producir, vender o prestar servicios, siempre un buen

resultado dependerd de que investiguemos, planifiquemos, ejecutemos y evaluemos.

Investigar significa que debemos tratar de “vender bien" cualquier cosa que pensemos.

Es decir, debemos conocer gue es lo que el mercado guiere vy ofrecerio. Por ejemplo,

una agricultora que quiera sembrar Berenjenas, no debe sembrarlas sélo porque le
gusten a ella, sino que debe saber si ese producto tiene demanda o interés de los
clientes por adquiriria, debe saber mds o menos un precio, en que época es la que
adquiere mejor precio, que calidad y que cantidad le van a comprar y de ser posibie
como puede agregarle valor, si va ser al crédito o al contado, si lo va a llevar al
mercado o no, etc. Es decir se deben hacer una una serie de preguntas, cuya

respuestas nos van a permitir planificar mejor fa produccidn

Planificar es el segundo paso en una comercializacién exitosa. Consiste en tomar los
resultados de nuestra investigacidn de mercado v con base a ellos. definir una
programacion de produccién que incluye cual es 2| sroducto con el que vamos a
trabajar, la calidad que buscamos, los tiempo para sembrar, cosechar y llevar al
mercado (ya sea una o dos veces al afio, ¢ continuamente), el manejo postcosecha que le
daremos, si le agregaremos valor o no (empacdndolo...). Ademas de la programacién de
produccién, debemos elaborar un presupuesto de produccionen el cual se deben incluir
todos ios costos que vamos a tener por realizar nuestra actividad. Estos son costos de
materiales, de mano de obra, de empaque, de transporte, de promocién, de

comercializacién, etc. Nosotros debemos de conocer de antemano cuanto vamos a



comercializacién, etc. Nosotros debemos de conocer de anfemano cuanto vamos a
gastar para poder tomar decisiones que nos hagan ganar o que queriamos o
proyectarnos sobre la base de los costos mds bajos para evitar perder. El presupuesto

es un instrumento poderoso para controlar nuestros negocios.

En tercer lugar, debemos ejecutar nuestro plan. Esta actividad es facil si ya tenemos
los resultades de la investigado y hemos planificado de acuerdo a ello. Lo que debemos
hacer es realizar todas las actividades que hemos planeado, controlando que las
realicemos bien y que no gastemos de mds. Ejecutar requiere que nos involucremos
completamente con las actividades y que las hagamos bien. Para esto, es importante
que tengamos /nstrumentos de control administrative (registros)hechos para nuestras

necesidades. Necesitamos ser responsables y sobre todo, muy ordenados.

Finalmente, el proceso de la comercializacién requiere que se evaliden las acciones
realizadas. Muchas veces, no olvidamos de realizar valoraciones sobre el éxito 0 no que

tuvimos. Y sobre todo, dificilmente Hlegarmos a identificar nuestros factores de éxito
que nos permitan continuar en la senda de la comercializacidn exitosa.

En conclusidn, debemos tomar en cuenta que comercializar es una actividad constante
en la que debemos continuamente de realizar estos cuatro pasos, para poder tener

buenos resultados siempre.
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LA TIENDONA: MERCADO MAYORISTA EN EL SALVADOR.

La Tiendona, es el mercado mayorista por excelencia en el pais, en ese lugar se
concentran las operaciones mds importantes en términos econdmicas de Vegetales,
Frutas y Pescade, en menor medida granocs bdsicos y frutas importadas, que
reciben al nivel de importaciones, y abastecen el mercado nacional.

La estructura del mercado de frutasy vegetales en El Salvador, se articula sobre la

base de esta pieza fundamental llamada La Tiendona,, cuya dindmica determina en

gran medida la tendencia de precios de estos productos.

Este mercado mayorista, se encuentra ubicado cerca de la terminal de oriente, con
dimensiones aproximadas de 5 manzanas , aunque a los alrededores, se extiende por
tres manzanas a la redonda . Es el lugar donde a diario confluyen el 80% de las
importaciones de frutas y vegetales procedentes de Guatemala, México y Honduras.
Ademds de los productores nacicnales. El otro 10% de las frutas y Vegetales, se

orienta a otros mercados también importantes en esta drea, tales como El Mercado

Central o mercados regionales como San Miguel.

La Tiendona, abastece a su vez, a mercados municipales, locales, regionales,
departamentales, a diferentes cadenas de supermercados a la agroindustria, hasta

llegar al consumidor final.

La ofertay demanda que se presenta en el mercado mayorista a las primeras horas
del dia, de algtin producto, tales como Tomate, Chile, Naranja, etc. define el precio
barato o caro del mismo, el cual a manera de cascada llega al consumidor final,

determinado por los precios salidos del mercado mayorista mds importante del pafs.

Las tendencias de precios, manifestadas en La Tiendona, por el juego de oferta/
demanda y la relacién directamente proporcional de la misma, que implica que a una

mayor oferta de producto, manteniéndose la misma demanda de consumo, bajan los



precios, por lo contrario si disminuye la oferta y la demanda se mantiene o aumenta

los precios suben; llega a ser tan determinante, que afectan incluso mercados
regionales, tales como Corinto.

Esta regién, es productor por excelencia de Tomate, y el precio del mismo en el
mercado regional se mueven en dependencia de los precios que dicta a diario La
Tiendona, no considerdndose los costos de produccion del producto , sino los precios
que el tomate alcanza durante el dia de acuerdo a la oferta del mismo procedente de

Guatemala y Honduras, resultado de la salida de las cosechas al mismo tiempo de
cientos de manzanas .

Esta relacién mercado mayorista, mercados regionales, locales, consumidor final, en
cuanto a oferta y demanda, es importante analizarse de cara a la necesidad de
producir de manera programada sobre lo que pide el mercado , esto es parte de la
investigacidén inicial que todo productor debe de hacer tomando en cuenta, que los
elementos que debe considerar para la produccién, no solamente se encuentra en la
parte agricola, sino aprovechar las mejores ventanas de precios, y esto lo dd la
relacién oferta /demanda de determinado producto, durante los diferentes meses del

aflo.
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COMERCIALIZACION DE VEGETALES Y FRUTAS EN
CADENAS DE EMPAQUE Y REFRIGERACION.

La comercializacién de frutas y Vegetales, es una especialidad. Por su durabilidad

estos productos, reciben el nombre de PERECEDEROS, es decir, que su vida después de
cosechado es corta, sino se confrola los niveles de temperafura, que permiten
prolongarle la vida al vegetal. En este esfuerzo de prolongarle la vida al vegetal, y con
ello mantener los niveles de frescura y calidad, es que se enmarca la cadena de
empaque y refrigeracién, con la cual se manejan los perecederos, que permite

comercializar los vegetales y llevarlos al consumidor final, con una alta calidad atn

después de dias de cosechados.

Los productores, después de cosechado el producto, lo trasladan después de minutos

de cortado a los centros de empaque, para dar inicio a un adecuado tratamiento post-
cosecha de cada producto.

El tratamientto post-cosecha, lleva como propdsito ademds de agregarle valor al
producto, prolongarie la vida y frescura al vegetal, resultado de la limpieza y la
hidratacién. Limpieza que le permitird retirar bacterias a través del adecuado recorte

de hojas o parte daffadas, origen de descomposicion.

Una vez limpio, desinfectado y empacado el producto, pasa a través de transportes
refrigerados a cuartos frios, en espera de su distribucion, la cual se hace en camiones
refrigerados, a temperaturas controladas, que permite mantener la calidad de! vegetal
preservando su frescura, garantizando con ello que llegue a los anaqueles de los
Supermercados frescos, listos para ser consumidos en excelente estado, resultado de
una adecuada cadena de frio con refrigeracién controlada, que tiene como dnico;

propdsito preservar la calidad y frescura del producto.

el tiss v



Una vez vendido el producto, se completa con un adecuado sistema de cobro , que
basado en registros fieles de los envios de productos, provenientes de los centros de
empaque, permite hacer los pagos correspondiente a los productores | resultados de

toda la operacién de comercializacién de sus productos.
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MANEJO POST-COSECHA

MANEJTO POST-COSECHA: Es el tratamiendo que se le da al producto, después de
cortado. Que tiene como préposito prolongarle la vida al vegetal y mantenerlo en

buenas condiciones de calidad para su venta. Implica técnicas de corte, cuidado a la

manipulacidn, tratamiente de limpieza , empaque y manejo de transporte,

VALOR AGREGADO: Acciones que tienen como propdsito incorporar mayor valor al
producto y venderle a un mejor precio. Ejemplo: Los Vegetales se les agrega valor,
lavandolos, desinfectandolos y empacandolos en boisas, con una marca, que los
diferencie de otros productos.

Mane jo Post-Cosechay Valor Agregado, son dos conceptos que van de la mano. Estos
proceses que tienen como principal propdsito prolongarle la calidad del products, y
aumentar su valor en funcién de obtener un mejor precio de venta , logrando mejores
margenes de re‘;fabi!idad para el productor , conllevan una serie de procedimientosy
tecnicas, que varian de producto en producto, Ejemplo: el tiempo de corte del fomate,

no es el mismo de la lechuga, ni del pepino, ni del rdbano, etc,

Esto implica, que la asistencia técnica debe de integrar._en su plan de manejo, el
adecuado tratamiento post-cosecha de cada producto, con el propdsito de que el
productor no lo maltrate y deteriore la calidad del mismo, resultado de Ia falta de
informacién, Ejemplo: E pipian, pierde calidad y precio si su corte se pasa de 8 o 10
cms, el mercado lo prefiere pequefio y tierno, el transporte del producto , tambien es
muy importante, la piel del pipian es muy delicada y si se translada en Javas o canastos
sin colchdn, tiende a Mayugarse. En este sentido es importante definir estandares de
calidad de cada producto, donde se definan las caracteristicas que implica el producto

de buena calidad . A manera de ejemplo se plantea las normas minimas de que



contempla el estandar de calidad del maracuyd :

ESPECIFICACIONES POR CALIDAD:
Primera:
A- Todo fruto de color verde pdlido a amarillo.
8- Libre de dafios mecdnicos, de plagas'y enfermedades.
C- Fruto Bien formedo.
D- Como minimo 7 cms. De didmetro.
Segunda:
A- Todo fruto de color verde pdlido a amarilio.
8- Libre de dafios mecdnicos, de plagas y enfermedades.
C- Fruto Bien formado.
D- Como minimo 6 1/2 cms. De didmetro.
Tercera:
A- Todo fruto de color verde pdlido a amarillo.
B- Libre de daffos mecdnicos, de plagas y enfermedades.
C- Fruto Bien formado.

D- Como minimo 6 cms. de didmetro.

Desechable :

A- daflado por plagas, reventado, con cicatrices de enfermedades.
B- Abajo del tamafio o medidas.

C- Remaduro (Arrugado)

D- Mayugado.

E- Bofo (falto de peso)

Nota: fruta que reina condiciones de calidad y con tamafio abajo de 6 cms, serd tomado a
consignacion.

El valer agregado, es un concepto que su desarrollo nos lleva al Centro de Empague,
lugar que reune las condiciones minimas de higiene , que permita limpiar y empacar el

producto.

El Centro de empaque, se define como un lugar adecuado conde se continua el
tratamiendo post-cosecha del producto, agregandole valor al mismo . Es ua Centro de

Trabajo, de los productores, concebido ademds como una fuente adisional de ingresos



familiares .
Algunas normas minimas que debe reunir un Centro de Empaque.
- Limpieza .
- Control Sanitario.
- Equipo de trabajo Limpio.
- Control del cgua que se utiliza.
- Que el agua tratada sea procesada.
- Uso de Uniformes.
- Limpieza personal.
Reglamento para el personal que trabaja en el Centro de Empaque:
- Limpieza personal.
- No usar Joyas, ni prendas de valor ai estar trabajando.
- Uso del uniforme completo(gabachas y gorros).
- No comer, no fumar, no hablar innecesariamente, ni escupir en los puestos de trabajo.
- No pr:esentarse enfermo a trabajar.

- Limpieza de manos a comenzar a trabajar y despues de utilizar sanitarios o cargar productos en

depositos sucios.
EMPAQUE: Es el envoltorio que cubre 6 protege el producto. Se define como el
ropaje, con el que se presenta el producto. Este puede ser bolsa, bande ja cubierto con

pldstico, maya, etc.

Entre los empaque mds utilizado se encuentra la bolsa en el que se empaca productos
tales como lechugas, cebollines, espinaca, etc, previamente lavadas . Otro empaque muy
usado es la bandeja, donde se presenta el maiz dulce, zanahorias, rabanos, fresas, etc.

La maya, generalmente es usado para citricos, tales como naranjas, o productos cuya



cascard es mas gruesa.

El tipo de empaque va de acuerdo al producto, ejemplo el pipian, un producto altamente
sensible, jamas de recomendard empacar en maya, ya que solo el contacto con la piel
del pipian, lo haria perder calidad. Sin embargo el ajo, la mapa, atn la manzana, puede
ser productos que pueden ser presentad: .: en maya. Otro ejemplo: La fresa por su
delicadesa, se ugiere un emjiaque que proteja mds el producto tal como la bandeja, que

protege su deterioro porque le proporciona una base

De acuerdo a los productos y el manejo post-cosecha que requiera se definen dos lineas

de empagque: Linea Humeda y Linea Seca.

La Linea Humeda, requiere agua, y generalmente se aplican a productos que requieren
un lavado, y que no se deterioran con el agua, ejemplo lechuga, cebollin, rdbano,

zanahoria, espinaca y otros.

Procedimiento de empaque de la Linea Humeda:

1- Recibir el producto en canastos, javas o costales.

2- Conteo y Clasificacidn.

3- Lavado:
A- Limpieza general: Primera pila, agua simple.
B- Limpieza especifica: Segunda pila, agua clorada Jlimpieza con brocha.
C- Limpieza Final : Tercerq pila, agua clorada.

4- Escurrimiento,

5- Revisidn para empaque (Control de Calidad),

6- Empaque en bolsa.



ey

7- Sellado.

8- Colocacién en javas y conteo.

9- Ingreso al cuarto frio.

La Linea Seca, se aplica a productos que se deterioran con el uso delf agua 6 que por su

piel no necesitan de la misma y que solo requieren para su empaque limpieza. y
clasificacidn, ejemplos de estos : Pepino, ejote, tomate, chile, maracuya . maiz dulce,
entre otros.

La linea seca, se puede desarrollar bajo dos sistemas: Mecanizado y artesanal.

El sistema mecanizado requiere el uso de una maquina empacadora, cuyo principio, es

prensar el pldstico sobre una bandeja, previo calentamiento de una plancha a diferencia

o » . = z 0 id
de! sistema artesanal, cuyo principio, es prensar el pldstico sobre la base de la presidn

en una superficie lisa.

Ambos sistemas obtiene el mismo resultado, un producto altamente presentable. El

sistema artesanal, es aplicado en las zonas rurales donde no existe energia eléctrica,

con idénticos resultados del sistema mecdnizado, agregar valor al producto.
Procedimiento de empaque artesanal de la Linea Seca: ( Producto Maiz Dulce )
1- Seleccién y Clasificacién.

2- Limpieza: Corte de punta-tronco y hojas secas o muy grandes.

3- Desgarre o ventaneado, para ver el producto.

4- Seleccidn de acuerdo a tamafio.

5- Colocacidn en bandeja: Tres 6 cuatro.

6- Se coloca la bandeja en ld mesa de empaque.



7- Se estira el pldstico, envolviendo bandeja y la mitad.

8- Se corta el pldstico, se estira con presién hacia los lados.

9- Se presiona el pldstico en la parte detfrds de la bandeja,
quedando liso y estirado la parte de encima.

10- Se etiqueta y se coloca en javas.

El empaque se complementa con una atrdctiva etiqueta, que representa la marca, que

identifica y diferencia el producto para su comercializacidn en el mercado.



Comerciadizacion de Vegetales y Frutas en
cadenas de empaque y refrigeracion
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RUTEO Y VENTAS

LIQUIDACIONES
PRODUCTORES Fuente (PROEXSAL de R L.




MERCADEOQO DE LA PRODUCCION DE VEGETALES DE LOS
PRODUCTORES DE CHALATENANGO.

VARIABLES
& ANALIZADAS

PRODUCTO
Calidad
Caracteristicas
Opcicones
Marca
Tamano
Garatia
Servicio post-venta

DISTRIBUCIOCN
Canales
Puntos de vent:
Medios de transpc

PROMOCION
Publicidad
Fuerza de venta
Promocion de venta
Relaciones publica:



SEGUNDO DIPLOMADO EN
“GESTION AGROEMPRESARIAL”

Moduio If: “Fundamentos de Administracion y Recursos Humanos”
Tema: LA ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

crecer

Proyecto Crecimiento Econémico Equitativo Rural - CRECER - USAID
Instituto Interamericano de Cooperacién para la Agricultura - OCA y
Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de El Salvador

Abril - Septiembre 2000




LA ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

La Administracion de Recursos Humanos es un area interdisciplinaria: incluye conceptos de Psicologia
industrial, Organizacional, Sociologia Organizacional, ingenieria Industrial, Derecho laboral, ingenieria de
‘Seguridad, Medicina y otras. Esto debido a la complejidad cuando se trata de personas, por io tanto decimos que

para la Administracion de Recursos Humanos no hay leyes ni principios universales, es CONTINGENCIAL.
“Depende de":

% DE SU SITUACION ORGANIZACIONAL
% DE SU AMBIENTE
% DE LA CONCEPCION ORGANIZACIONAL ACERCA DE LAS PERSONAS Y SU NATRALEZA

* DE LA CALIDAD Y CANTIDAD DE LOS RECURSOS HUMANOS DISPONIBLES

A medida que estos elementos cambian varia también la manera de administrar los recursos humanos, sin
embargo existen técnicas que permiten hacer esta funcién mas eficiente y eficaz las organizaciones.
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LA ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS EN ORGANIZACIGNES
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COOPERATIVAS

Melida Barrera
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Clasicos
( Enfoque Mecanisista )

- las reglas y reglamentos son parte
importante para administrar.

- El dinero es el unico incentivo
vélido para hacer producir a las
personas.

- La supervisién es importante para
asegurar el trabajo.

- Las ordenes deben ser claras y
atendidas por las personas .

- Los modelos y patrones de trabajo
deben obedecerse al pié de la
letra. -

- La orden debe ser comunicada y
acalada.

- El conflicto no debe ser parte de la
organizacion.

- Las personas tiene que trabajar,
porque para eso se les paga.

" ™

Componente Moderno
( Enfoque humanista 1920 - 1950)

Fomento a las relaciones
humanas.

Aparte del dinero se motiva
simbélicamente.

Su comunicacién es bilateral.

Se dan Leyes para proteger al
trabajador.

Consideran los valores.

Enfoque Situacional

Teoria Z
Considera los valores sociales.
Busca la productividad.
Considera el contexfo.
Es protagénico.
Sus relaciones las basa en vabrésﬁ
Existe un liderazgo horizdn‘tial.‘

La motivacién es parte importante.

Desarrolla un . sentido. de

responsabilidad comunitaria.

el

Melida Bar?\ h-3
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LA ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS EN ORGANIZACIONES COOPERATIVAS

¢ FUNDAMENTOS Y ENFOQUES PARA GERENCIAR RECURSOS HUMANOS
EN LAS ORGANIZACIONES.

¢ LA ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS Y SUS PROCESOS.
¢ TECNICAS PARA ADMINISTRAR LOS RECURSOS HUMANOS.

¢ CULTURA ORGANIZACIONAL Y LA GESTION DE LOS RECURSOS HUMANOS.

Melida Barrera



) PROCESOGS BASICOS DE LA ADMINISTRACION DE
RECURSOS HUMANOS

Como
retenerlas

Como
Mantenerlas

Quien jra a trabajar
a mi organizacién

<
PROCESO OBIJETIVO ACTIVIDADES
PROVISION Quién ird a trabajar a nuestra  § ¢ Investigacion en el Mercado laboral.
Cooperativa, (Perfil) + Reclutamiento de personal
¢+ Seleccion de Persol
i ¢ Integrarlas
APLICACION Que haran las personas en ¢ Descripcion y anilisis de cargos
nuestra Cooperativa + Les evaluamos el desempefio
MANTENIMIENTO Como mantenemos a Jas ¢ Capacitacidn
personas trabajando en 4+ Desarrollo organizacional
Nuestras Organizaciones
Cooperativas
SEGUIMIENTO Y Como saber quicnes son y que | ¢ Inventario de Recursos Humanos
CONTROL hacen las personas en Nuestras § ¢ Bases de Datos
Organizaciones Cooperativas. ¢ Controles




LA ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

Propésito de la Admén. de Recursos Humanos:

Integrar, Desarrollar, mantener y retener Recursos Humano idéneo en la Organizacién

¥

¥

INTEGRACION DEL RECURSO HUMANO.

Reclutamiento: Proceso por medio del cual se buscan y atraen candidatos potenciales,
capaces y calificados para ocupar cargos especificos dentro de la organizacién

Seleccion: Proceso por medio del cual se elige dentro de una diversidad de candidatos, a
aquel que reuna de mejor manera los requisitos necesarios para ocupar un puesto
determinado

Contratacién: Proceso mediante el cual se legaliza los derechos y obligaciones que tanto
el trabajador como la organizacién posee.

Induccion: Proceso por el cual se hace una introduccion adecuada del nuevo personal a la
organizacion.

¥

DESARROLLO DEL RECURSO HUMANO

Capacitacion y Desarrollo: Proceso mediante el cual se facilita a los miembros de una
organizacién a desempefiarse eficientemente en sus tareas y actividades asignadas al
puesto de trabajo.

b o

MANTENIMIENTO DEL RECURSO HUMANO

Sueldos y Salarios: Su importancia radica en lograr que los trabajadores reciban una
remuneracién Justa y equitativa, de acuerdo a un analisis del trabajo y las aptitudes del
trabajador.

Prestaciones Laborales: son las facilidades, ventajas y servicios que la organizacion
ofrece a sus empleados para ahorrarles esfuerzo y proporcionarles estabilidad
econoémica entre otras.

Higie'he y Seguridad: Actividades directamente relacionadas y orientadas a garantizar
las condiciones personales y materiales de trabajo. Esta enfocada a los riesgos de la
salud provenientes del desempleo de trabajo.

b

L 4

CONTROL DE L?);S RECURSOS HUMANGOS:

~ esencial y oportuna para la planeacioén del y para la toma de demsnones sobre este
© recurso.

Establecimiento de Sistemas de control: (Ausentismo, Rotacién, Licencias, Jubilaciones,
promociones, transferencias)

Evaluacxén del Desempefio: Proceso que proporciona a la organizacion informacién




GESTION DE LOS RECURSOS HUMANOS:

Esta referida a cémo propiciamos el ambiente para que los recursos
humanos trabajando en grupos logren objetivos en las instituciones

CULTURA ORGANIZACIONAL:

Conjunto de principios y valores que una organizacion posee
producto del tipo de liderazgo, motivacion y comunicacién gue
gjerce y que debe ser congruente con la Misidn y Vision de ia
organizacion.

LIDERAZGO:

Capacidad para guiar y orientar a fos demas a fin de
iograr ios objetivos de ia organizacion-

MOTIVACION:

Impulso que Inicia, Gula y Mantiene el
comportamiento hasta alcanzar la meta u objetivo
deseado.

COMUNICACION:
Proceso mediante se transmiten ideas, simbolos,
conceptos y éstos son comprendidos por un receptor
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PLANEACION DE RECURSOS HUMANOS

ANALISIS DE = =
- RECLUTAMIENTO
= ‘ iig'rPL:A‘?gs ' EVALUACION
No..de-empleados . PROGRAIMA D= S=L=CCION ggh@p:ﬂo
idéneos-a’ WECETIDELES. -
- - PERSONAL CONTRATACION
| necesitar :
S ﬁ?&ém DE::S INDUCCION
% FUTURAS DE
PERINNAL
¥ Politicas de Iz
Organizacion
i ¥ Proyectos
5 ¥ inventario de Recursos
f Humanos
i ¥ Analisis y Descripcion
; De Puestos



SOLICITUD
ESPECIFICA

—

PLANEACION
DE
RECURSOS
HUMANOS

PROCESO DEL RECLUTAMIENTO

IDENTIFICACION
' DE VACANTES

INFORMACION EN
EL ANALISIS DE
PUESTOS

4

COMENTARIOS DE
LA GERENCIA

REQUERIMIENTOS
DEL PUESTOS

|

€ E £ E

&

CANDIDATO ESPONTANEOS
ANUNCIO EN LA PRENSA
AGENCIAS DE EMPLEO

RECOMENDACIONES DE
EMPLEADOS DE LA EMPRESA.

INSTITUCIONES EDUCATIVAS
¥ ASOCIACIONES PROFESIONALES
¥ SINDICATOS




SELECCION DE PERSONAL

Obietivo Bésico: Escoger y clasificar los candidatos mas adecuados a las necesidades de la Organizacion.

Problemas que resuelve

PROCESO DE SELECCION DE PERSONAL

DESCRIPCION Y ANALISIS DEL CARGO

|- Actividades que se deben ejecutar
| - Responsabilidades del cargo

Adecuacion de la Persona al cargo

' Eficiencia de la Persona en el cargo

- ESPECIFICACIONES DE LAS
| PERSONAS

- Descripcioén de las cualidades, que se
necesitan de las personas para el cargo

P

COMPARACION PARA VERIFICAR
QUE SE CUMPLAN CARACTERIS
TICAS EXIGIDAS

!

FUENTES DE
INFORMACION SOBRE
LOS CANDIDATOS

Solicitudes de empleo
Técnicas de Seleccién

Referencias personales

TOMA DE DECISION SOBRE LA
PERSONA MAS ADECUADA AL
CARGO
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“VISION 1 MISION

Expresion de nuestros - * La finalidad especifica

deseos y aspiraciones gue tiene una
sobre le potencial de la organizacién que la
organizacicn al hace distinguirse de

mediano y largo plazo, otra de su mismo tipo.

lo que estabiece un En ella definimos los

compremiso y un reto propdsitos, vaiores y
con el futuro , principios v

- i

CULTURA

Representa el conjunto de principios y valores que una
organizacion posee producto del tipo de iiderazgo que
ejerce. La Cultura la crean los lideres y liderezas y debe

ser congruente con la Misién y Vision

Melida Barrers -4



METODOLOGIA PARA ELABORAR EL ANALISIS Y DESCRIPCION DE
PUESTOS.

1. Identifique el puesto:

Nombre del Puesto

Unidad Organizativa o departamento al que pertenece el puesto

Nombre de la Persona que Ocupa el puesto

Clase Ocupacional

. Haga una Descripcién General del Puesto:

(Esta se llenard después de haber descrito todas las actividades del Puesto)

. Identifique las-actividades actuales de cada puesto de trabajo. (En este apartado

se toman las actividades tal y como las esta desarrollando la persona en el puesto sin
quitar ni agregar nada)

Cada actividad debe ser acompafiada con la frecuencia en que se realiza la actividad
tomando como criterio los siguiente:

Eventual: 2 o 3 veces al afio
Frecuente: 2 o 3 veces por mes
Constante : 2 0 3 veces por semana

No.

ACTIVIDAD ) Constante | Frecuente | Eventual

el




4. Analizar las actividades:

¢ Redacte las actividades con un solo verbo en presente.(ej. Recibir, elaborar)

4 Revise si son actividades o funciones ( recuerde que la actividad se puede medir
y la funcién es mas general).

¢ Revise que no repitan las actividades y que se coloquen desde la més compleja a
la menos compleja ( Es decir de la més dificil a la maés facil)

¢ Revise la periocidad con que se realiza ( 0 sea cada cuanto se hace).

¢ Haga un andlisis si todas las tareas corresponden al puesto ( En esta parte puede
quitar y agregar segun su experiencia.

Revise con el Jefe de unidad a la cual estd asignado el puesto de trabajo, y luego
con el equipo que esté haciendo el levantamiento de los puestos, quienes revisaran,
modificara y validara las actividades.

Agrupe todos los puestos similares y seleccione los puestos tipos. (Todo aquel que
representa un grupo de puestos similares)

5. Revise todas las actividades y en cuatro lineas resuma la actividad general del
puesto. Esta puede describirse como el objetivo del puesto.

PERFIL DEL PUESTC.

Tomando en cuenta las actividades del puesto analizado determine el Perfil del

Puesio. (Este se refiere a todos los requisites, atributos y condicicnes del puesto

necesarios para ser desempeiiado).

Ejemplos:

a) Educacién Formal Necesaria: Esta es toda aquella que estd acreditada por
titulo académico oficialmente reconecido.

EDUCACION FORMAL NECESARIA NIVEL




b) Educacién no formal necesaria de acuerdo al puesto a desempeifiar : Se refiere
a cursos, capacitaciones. Estas pueden no estar acreditadas por reconocimiento

oficial.

EDUCACION NO FORMAL NECESARIA

TIEMPO

¢) Experiencia laboral previa.

Ocupaciones o funciones que ha realizado de acuerdo al puesto que ha
desempeiiado, (estas deben especificar los afios deseados).

EXPERIENCIA LABORAL PREVIA

ANOS

d) Conocimientos necesarios.

Estos pueden ser adquiridos por experiencia ¢ en cursos, talleres y seminarios

asistidos.

CONOCIMIENTOS NECESARIOS

APLICACION




e) Habilidades y destrezas

(Ej. Habilidad en el manejo de nimeros, capacidad de anailisis y sintesis,
puede relacionarse con los demds, etc. )

f) Condiciones personales: (Ejem. Edad, Genero, Zona de residencia

g) Luego con todos los puestos tipos levantados agrupe los similares y establezca
la familia de cargos o Clase Ocupacional .

Ejemplo: Contador, auxiliar de contabilidad, tenedor de libros.

Clase ocupacional para todos estos puestos serd: Contader



CONTRATO INDiVIDUAL DE TRABAJO No
“‘) PERSONAL PERMANENTE
En cumplimiento a lo estipulado por el Cadigo de Trabajo vigente, '~ ¢oAPEBRISAS del

A
domicilio de San Salvador, que en adelante denominaremos “La Empresa” represcntada por su

Sr.(a) =

mayor de edad, del domicilio de San Salvador, salvadorefio (a), con cédula de identidad personal

No. Expedida en - celebra contrato individual:
de trabajo con . . ; salvadoreiio (a),
edad ____ _ ___ Estadocivil 2rofesion u oficio
Al
Domicilio Direccion
Cédula de identidad personal No. ... Expedida en

v

con fecha

Otros docunmentos de identidad personal

F' nresente contrato de trabajo estara sujeto a las estipulaciones siguientes:
3l empleado se compromete a desempeiiar labores de ____
y demis labores afines o anexas a cualquier otro cargo que se le asigne en la Empresa, siempre que sea
compatible con su categoria,

3) El presente contrato se celebra por tiempo indefinido.
La antigucdad se computard a partir de :
Queda estipulado que los primeros treinta dias serdn de prueba.

=) El horario de la jornada de trabajo sera:

Dicho horario podrd modificarse cuando las necesidades de la Empresa lo requieran.
Podrd cjecutarse trabajos extraordinarios con autorizacién verbal o escrita de la Gerencia de la Empresa.

1) El salario que recibird el empleado por sus servicios serd de €

que se pagard por quincenas vencidas en las oficinas de la Empresa.
) Personas que dependen econdmicamente del empleado:

Nombre _ Gdad____ Parentesco
Nombre Edad _________ Parcntesco
Nombre Edad________ Parentesco -

En fé de lo anterjor, firmamos el presente contrato individual de trabajo por triplicado en

“——Jal‘l, Salvador, a los ae—dias, delmes de _____ _.de mil novecicintos oventa y




GUIA PARA LA APLICACION DE
INSTRUMENTO DE EVALUACION

La presente informacién se ha elaborado a efecto de facilitar la aplicacion correcta del
instrumento de evaluacion correspondiente . En ella se define paso a paso; los criterios y
conceptos que debera tener presente en la aplicacién del mismo.

1- NOMBRE:
Anocte exactamente el nombre de la persona que sera evaiuada.

2- FECHA
Se refiere al dia, mes y afio en que se aplica el instrumento de evaluacion.

3- CARGO
Se refiere a la denominacion que dentro de la organizacion le corresponde
al trabajador, segtn las funciones que realiza.

4- SECCION:

Anocte el nombre de la unidad, en donde e! trabajador desarrolla sus
funciones

CONSIDERACIONES:

a) A continuacion se establecen cinco niveles de cumplimiento con su
correspondiente ponderacion, los cuales deberéan utilizar para sefialar segun su
valoracion el término que mejor identifique la forma en que el trabajador cumple
con los criterios de evaiuacion.

b) El instrumento esta disefiado sobre una escala de cien (100) puntos distribuidos
de la siguiente manera

I- Desempeiio de Ia funcién 40 puntos
- Produccién 10 puntos
Calidad 10 puntos
- Conocimiento 10 puntos

- Cooperacion . 10 puntos



ll- Caracteristicas individuales . 30 puntos

- Comprension 10 puntos
- Creatividad 10 puntos
- Realizacion 10 puntos
Il- Evaluacién complementaria 30 puntos
- Adaptacion General 10 puntos
- Superacién 10 puntos
- Trabajo en Equipo 10 puntos

c) Cada nivel de cumplimiento a su vez tiene un valor, tal cual se establece en el
instrumento, asi:

Grado Equivalente
Optimo A = 1.00
Scobre la media B & 0.80
Media G = 0.60
Debajo de la media D = 0.40

d) En la aplicacion del instrumento debe considerar, todos los elementos antes sefialados
para canocer sus resultados. Ejemplos de la aplicacion del instrumento es el siguiente:



EVALUACION DEL DESEMPERNO

Naombre: Fecha: / I
Largo: Séc_g:ién
Criterio de | ; Sobre la Debajo de
Evaluacién ' Optimo . Media Media la media
Concepto Grado A Grado B Grado C Grado D
De evaluacion '
I- Desempeiio de la Funcién g:;‘: Gf’"f’ E:‘e‘::’e :;:“'t
1. Produccién: 10 A1 10
Es la cantidad de trabajo que normalmente realiza la persona que se evalia '
2- Calidad: 10 | AT 1 10
Son las caracteristicas con que presenta el trabajo realizado{orden, aseo, etc). -
3- Conocimiento del trabajo: 10 B | 08 8
Es la experiencia o facilidad con que realiza las funciones asignadas L
4- Cooperacién: 10 B 1 08 8
Voluntad de trabajo y ayuda a la empresa, la jefatura y a comparieros de trabajo
"- Caracteristicas Individuales
.. Comprension: 10 B} 08 8
Facilidad para entender instrucciones, hechos, situaciones y problemas we,
2- Creatividad: 10 B. | 08 8
Capacidad de resolver problemas, definir y aportar ideas buenas. -
3- Realizacion: - 10 | B| 08| 8
__Capacidad de poner en marcha nuevas ideas, aportadas por el u otra persona. bt
HlI- Otros aspectos de evaluacion
1- Adaptacién general: 10 B | 08 r 8
Facilidad con que se adapta al lugar de frabajo y al cargo asignado. :
2- Superacion: 10 Cc | 06 6
Interés por buscar superarse en su trabajo y en lo personal
3- Trabajo en equipo: 10 D _ 0.4 4
' Capacidad para relacionarse con los demas y desarrollar trabajo en grupo :
| RESULTADO 78

i

\ ,) La evaluacion del trabajador, estard definida por la sumatoria de los puntos de resultados obtenidos en I+11+ I,




RECOMENDACIONES CUANDO DE- A CONOCER LGS
RESULTADOS DEL DESEMPENO A LA PERSONA EVALUADA.

A.NO PIERDA DE VISTA LOS OBJETIVOS

¢ Hagale saber al empleado “ que tal lo esta haciendo”.

¢ Muéstrele el RECONOCIMIENTO debido y justo

¢ Invitelo a mejorar su desempefio proporciondandole la oportunidad
de revisar sus objetivos y resultados.

¢ Mejore la RELACION Jefe-colaborador a través de la discusion
franca y abierta en AMBOS SENTIDOS.

¢ Seiidlele ACCIONES ESPECIFICAS de desempefio y planeacion
del mejoramiento personal.

¢ Eleve la SATISFACCION del empleado al sentirlo a USTED,
interesado en él y reconocido por su esfuerzo.

B. TOME LAS SIGUIENTES ACTITUDES

¢ DEBE SER CONSTRUCTIVO . Preparar UNA lista de defectos
produce irritacion y desaliento.

¢ Evitar crear una barrera por la relacion de autoridad, induciendo a
sentir que la tarea de evaluar es COMPARTIDA por ambos.

¢ Tener un deseo real de ayudar al colaborador a desarrollarse y
progresar.

C. ALGUNAS SUGERENCIAS QUE PUEDEN AYUDAR.

¢ Cuando llame al trabajador evaluado, programe el tiempo
suficiente y evita interrupciones.

¢ Disminuya la tensién creando un ambiente de Confianza y
Libertad.

¢ Hagalo participar con usted en la identificacion de las

caracteristicas sobresalientes de su desempefio.

No sefiale al culpable, trate de encontrar juntos una solucién.

¢ No lo compare con otros. Mida el desempefio exclusivamente con
las metas en relacién al trabajo que desempeiia.

¢ No haga Promesas que no esté seguro de cumplir.

L 4



EVALUACION DEL DESEMPENO

Facha: 27 ] 85 | 2000

Algmbro: Salvader Urdbie
Henisdw dy Qg il i

(

Secci6n M\'My\ttn)o (}1,( A-;?P{‘ML(,Z; ﬂu

47go:
Crilerio de Sobre la Debajo de
Evaluacién Optimo Media Media la media
Concepto Grado A Grado B Grado C Grado D
De evaluacién
10 (.66 a(o5) R (£.¢) |G(¢d)
f e 2 =
I- Desempefio de la Funcién Vdlor | Grado | Equiv' [ Resujt
i Ptos. - j alente | ado

11. Produccion:
| Es la canlidad de frabajo que normaimente realiza la persona que se evaita
2- Calidad:

Son Ias caracteristicas con que presenta el trabajo realizado(crden, aseg, etc).

|0 e |&]¢

Gl 6| ¢
C &
D

3- Conocimiento del {rabajo: 0

Es la experiencia o facilidad con que realiza las funciones asignadas

' e

( Voluntad de trabajo y ayuda a la empresa, la jefatura y a comparercs de trabajo

-4~ Cooperacicn:

JJ' Caracterlstlcas Individuales

2 Comprension:
Facilidad para entend‘er instrucciones, hechaos; situaciones y problema_s
.2- Crealividad: .
Capacidad de resolver problemas, definir y aportar ideas buenas.

o
= |
~= £

3- Realizacion:

>
,G\; :
6

1ll- Otros aspectos de evaluacién

l 1- Adaptacion general:

Facilidad con que se adapla al lugar de trabajo y al cargo asignado.

2- Superacion: A Cad
| : , /C ERWAEES
. Interes por buscar superarse en su lrabajo y en lo persanal :
_Trabajo en equipo:

>
Capacidad para relacionarse con los demas y desarrollar trabajo en grupo
RESULTADO 56

EL ) - )
'g;g’ La evaluacion del trabajador, eslara definida por la sumatoria de los punlos de resuilados oblenidos en i+l1+ IH.



LAS ORGANIZACIONES COOPERATIVAS

" VISION

Expresion de nuestros
deseos y aspiraciones
sobre le potencial de la
- organizacion al
mediano y largo plazo,
lo que establece un
compromiso y un reto
con el futuro

MISION

La finalidad especifica
que tiene una
organizacion que la
hace distinguirse de
otra de su mismo tipo.
En ella definimos los
propésitos, valores y
principios v

CULTURA

Representa el conjunto de principios y valores que una
organizacion posee producto del tipo de liderazgo que
ejerce. La Cultura la crean los lideres y liderezas y debe
ser congruente con la Misién y Visién

Melida Barrera H-4



IDENTIDAD COOPERATIVA.

Una Cooperativa es una
sociedad auténoma formada
por personas unidas
voluntariamente para
satisfacer sus comunes
necesidades aspiraciones
econdmicas, sociales y
culturales, mediante una
empresa de propiedad
compartida gobernada
demeccraticamente.

4444«
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SE BASAN EN VALORES

AYUDA MUTUA
RESPONSABILIDAD
DEMOCRACIA
IGUALDAD, EQUIDAD
SOLIDARIDAD

CREEN Y PRACTICAN.

ETICA
HONESTIDAD
TRANSPARENCIA
RESPONSABILIDAD SOCIAL.
COMPROMISO



LIDERAZGO

.CONCEPTO
.LIDERES
.LIDERAZGO E INVOLUCRAMIENTO
.DIEZ MANDAMIENTOS PARA EL LIDERAZGO EXCELENTE




El. LIDERAZGO E INVOLUCRAMIENTO

EL LIDER EN LOS DEMAS

© Escuchar para aprender

©  Verlas cosas desde ¢!
punto de vista de la otra
persona

9 Elogio, reconocimiento y
justa recompensa

9 Mansjar los errores , las
quejas y la critica. ~

€  Disminuir el temor y generar EL LIDER EN Mi
confianza.

9 Sea usted mismo
@ Vision personal y objetiv
€ Autoestima
€ Respeto para los deméas
€ Ayudaer alas personasa
convertirse en aquello que SO 4 o
capaces de llegar a ser ® EL LIDER EN NOSOTROS |
€ Visién y Misién :
€ Facultamiento kS
® Compartir la gloria :
@ Aprender de los errores =

f-- Melida Bar»*:\ H-4 |



LIDERAGC

CAPACIDAD PARA GUIAR, ORIENTAR A LOS DEMAS A FiN DE LOGRAR LOS OBJETIVOS DE LA ORGANIZACION.

GOMPROMISO
Construyendo Relaciones Aumentando la Energia y
Confiables Efectividad bajo presion
Valores en Accion Vitalidad en Accidn

Creando Futuro

Potencia e Innovacion Unicas

Vision en Acciones

Melida Bafréra



LIDERAZGO E INVOLUCRAMIENTO

Puntos claves para descubrirse como lider.

¢

+

Respetar de verdad a los demas es el fundamento de Ia motivacién

Las personas trabajan por dinero pero recorren el kilometro extra por
el reconocimiento, el elogio y las recompensas.

Se es rdpido para admitir los errores y lento para criticarlos. Por
encima de todo sea constructivo.

Establezca objetivos claros, desafiantes y alcanzables

Los lideres nunca pierden su concentracion. Mantienen la vista fija en
el cuadro general.

La comunicacion se construye en base a relaciones de confianza

La motivacién jamais puede ser forzada, las personas tienen que desear
llevar acabo un trabajo.

No existe nada m4s efectivo y satisfactorio que mostrar un genuino
interés en los demis.

Dar un paso fuera de si mismo_para descubrir lo que es importante
para los demas.

Nadie es més persuasivo que un buen oyente.



LA FABULA DE LA ESCUELA DE ANIMALES

Una vez un grupo de animales decidieron que iban a hacer algo para resolver los
problemas del nuevo mundo y organizaron una escuela. Adoptaron un programa
de actividades que consistia en correr, nadar, volar y escalar. Todos los animales
debia inscribirse en todos los cursos del programa para poder asi hacer mas facil
su administracion.

El pato era superior en al natacién, mejor que su maestro.... también era muy
bueno para volar, pero su capacidad para correr era muy limitada. Porqué era tan
malo el pato para correr, tuvo que quedarse despuées de clase para practicar como
correr mejor y tuvo que dejar de practicar la nataciéon. Estuvo practicando tanto
que la membrana interdigital se le desgasté y su habilidad para la natacién se
deterior6. Funcionar a un nivel medio era aceptable en la escuela y a nadie le
preocupaba, solamente al pato.

El conejo era el mejor para correr, pero le dio un ataque de nervios con tantas
tareas en la clase de natacién.

La ardilla era superior en escalar, hasta que se frustré en la clase de vuelo, pues
su maestro la hacia volar de arriba hacia abajo. La clase de correr también le
daba muchos problemas, de tanto correr se le acalambraron las patas. En la clase
de correr tuvo una calificacion "D" y su clase de escalar para la que era tan buena,
logro tan solo una calificacion de "C".

El Aguila era el animal que presentaba mas probiemas, por lo que tenia que ser
disciplinada constantemente. En la clase de escalar era siempre la primera en
llegar a la meta sefialada, pero insistia en usar sus propios meétodos para lograr el
objetivo.

Al final del afio escolar un aguila anormal que nadaba y corria bien, pero escalaba
y volaba poco, tenia el promedio mas aito del grupo.

Los perros del campo, se quedaron sin escuela y pelearon los impuestos, porque
la administraciéon no quiso incluir excavacién en el programa de clase.
Matricularon a sus perritos como aprendices de los tejones y después se
organizarpn con las faltuzas y formaron una escuela privada que tuvo bastante

éxito.-



COMUNICACION

. LA COMUNICACION Y LOS RECURSOS HUMANOS
. CONDICIONES QUE AFECTAN EL MENSAJE
. BARRERAS COMO VENCERLAS
. HABILIDADES PARA ESCUCHAR
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Comunicacién de proyectos i

El Consejo Directivo,
debe transmitir al Grupo
Gerencial:

- Impresiones

- Comunicar su
percepcién de jas
cosas.

Marcar el énfasis

- Priorizar problemas Reaccidn Positiva

Para completar el esfuerzo es necesario repetir esta practica a cada nivel, para que los
otros grupos trabajen como células, que de acuerdo a sus responsabilidades especificas
dentro de la institucion, detallen el problema y la solucién que les compete.

Se debe buspar que se incorporen en la cultura de [a Institucién, el trabajo en equipo,
como uno de sus valores y el liderazgo directivo como una de sus caracteristicas.

v’ Otra forma de Comunicamos es mediante el trato
cofidiano, aun con ofros no directamente
relacionados.

v’ Los Directivos no deben encerrarse en sus oficinas,
sino procurar contacfo personal y comentar con
todos Ios proyectos més relevantes de Ja
Organizacién.

v’ No existe el liderazgo por cartas o memorandum,
hacerlo efectivo requiere el trato personal.

v Convencer, involucrar, hacer sentir que no son
proyecios de los Directivos, sino de la Cooperativa y
que fodos los asociados por modestos que sean,
participan de ellos, lo cual significard finalmente el
éxito de todo el conjunio.




LA COMUNICACION

Habilidad
Actitud -
Conocimiento

Sistema Sociocultural

by,

rado . -
g et
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Como vencer las barreras

“* Use retroalimentacion

@ Simplifique el lenguaje

“* Limite las emociones

* Observe las indicaciones no verbales

HABILIDADES PARA ESCUCHAR

ESCUCHAR EN FORMA ACTIVA
Intensidad
Empatia
Aceptacion

. Responsabilidad

ESCUCHAR ACTIVA Y EFICAZMENTE
Hacer contacto visual
Mover la cabeza efectivamente
Usar expresiones faciales apropiadas
Evitar emociones o ademanes distractores
Formular preguntas
Parafrasear

No interrumpir el mensaje.
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MOTIVACION

El comportamiento de los seres
humanos obedece generalmente
a sus motivaciones.

Las personas estan interesadas en comportarse de
determinada manera para obtener una satisfaccién, como
consecuencia de sus comportamiento.

QUE ‘_INICIA ‘GUIA Y"“
:;?};.MANTIENE 'EL' COMPORTAMIENTO, |
MOTIVACION "HASTA.. ALCANZAR . LA META u
f; OBJETIVO DESEADO R



TIPOS DE MOTIVACION

Ejemplo:

Necesidad de aprender

SURGE DENT
URG RO DEL =R para saber, necesidad

MOTIVACION ' SUJETO, OBEDECE A o hacar Bieh  las
INTRINSICA MOTIVOS INTERNOS cosas para satisfaccion
propia.
Ejemplo:
SE EST!MULA DESDE L!egar 2 tiempo al
NMOTIVAGESN EL EXTERIOR OFRECI =Py apaic para ganar un
EXTRINSICA ENDO RECOMPENSAS bono de puntualidad.

Cuando una persona es incapaz de satisfacer una
necesidad, luego del esfuerzo de conductas desplegado,
se da cuenta de su realidad, !la asume y siente la
necesidad de defender su ego o su yo, porque reconoce
que el fracaso es solo el resulitado de una accion
incorrecia o de una variable fuera de su control, entonces
esta presentando una conducta constructiva.



LA CONDUCTA DEFENSIVA ES INCONSCIENTE,
ES DECIR, LA PERSONA REACCIONA
AUTOMATICAMENTE UTILIZANDO UN

MECANISMO DE DEFENSA INCONSCIENTE COMO
REACCION A LA FRUSTRACION

LA PERSONA CON CONDUCTA DEFENSIVA SE
ENCAMINA A DEFENDER EL EGO DE LA
PERSOMA CONTRA FRACASOS QUE LO HACEN

PERDER SU AUTOESTIMA.



EVALUACION DEL DESEMPEND

EVALUACION DEL

DESEMPENO
Por tue Coémo evaluar
" Evaluar el desempeiic
Promociones ¥
Remuneraciones y
l Técnicas

Refroalimentacion

Capacitacion

Y

Remociones y
transferencias

A

Escalas Graficas de
Calificacién

v

Método de la Alttemancia en
la Clasificacion

Y

Métedo de Comparacion por
pares.

v

Metodo de distribucion
forzada

A 4

Métodos mixtos

—

et e,

Lista de varias cacteristicas
y un rango de desempefio
para cada una.

Clasfficar ios Empleados
del mejor al peory en tomo
a3 una caracteristica en
particular

Clasifica a los Empleados mediante una
tabia de todos los pares posibles por cada
caracteristica indicando cual es e mejor y
cual el peor.

Utilizacién de la curva, se colocan
porcentajes predeterminados de empieados
en varias categorias de desempefio.

SISTEMATAZACION: LICDA. MELIDA HERNANDEZ DE BARRERA




RETROALIMENTACION PARA EL JEFE, GERENTE O
COORDINADOR

FACTORES

EXCELENTE

BIEN

REGULAR

MAL

CAPACIDAD DE ADMINISTRAR

¢ Como planea y organiza mi

trabajo y el de mis compaiieros?

¢ Como dirige mi trabajo y el de
mis compaiieros?

¢ En qué grado cumple con las
tareas que le asignan.

¢ Como da seguimiento y verifica el
trabajo.

CAPACIDAD TECNICA.

¢ Grado en que conoce el trabajo
del departamento?

¢ Grado de conocimiento del
trabajo que hace, métodos,
procedimientos y técnicas.

CAPACIDAD DE RELACIONES
HUMANAS 3

-# Habilidad para expresarse

¢ Habilidad para comprender

¢ Habilidad para escuchar




IICA-UES-CRECER
Diplomo en Gestion Agroempresarial

Programa de Cooperacitn Técnica entre el Instifuto Interamericano de Cooperacidn para fa Agricuflura - Facullad de Ciencias Econdmicas da ja Universidad de EI

Salvador - Crecimiznio Econdmico Equitativo Rural

La cooperativa "ACTRACAMPO", es una organizacion que tiene
aproximadamente 20 afios de formar parte del sector cooperativa en la
linea de ahorro y crédito. En sus inicios agrupd a un sector especifico
de trabajadores, pero desde hace 5 afios abri6 sus puertas a personas
diversas del sector publico.

La actividad inicial estuvo centrada en la captacion de ahorro y con
base a éstos establecer algunas lineas de crédito para sus asociados.
Con el paso de los afios los servicios se han incrementado contando
en la actualidad con diversas lineas de créditos que van desde
personales hasta para la reactivacion de negocios pequefios, compra
de ugifbs escolares y despensas.

La estructura formal de la cooperativa se ha establecido conforme la
Ley de Asociaciones Cooperativas. Cuenta con una estructura
administrativa bastante compleja para atender el desarrollo de sus
actividades y el incremento en el ndmero de sus asociados.

Para 1998 la cooperativa sufre el retiro del jefe de la Seccion de
Contabilidad, Don Armando Mejia, el cual labor6 durante varios afios
para la organizacion, una persona con mucha disposicion, conocedor
del trabajo e involucrado en los procesos de cambio producidos en la
cooperativa, a través de ese tiempo. El Consejo Directivo muchas
veces le llamaba para tomar decisiones, ignorando la autoridad del
Gerente General,

Su retiro obedecio a tres razones:

Su salario era bajo con relacion a otros con menores
responsabilidades y menos compilejo al de &l.

La relacion con el Gerente era hostil, a pesar que cumplia con todo su
trabajo.

R3



En las evaluaciones siempre fue evaluado satisfactorio pero nunca en
nivel éptimo o arriba de la media.

Al retirarse Don Armando, El Gerente de la cooperativa en quien el

Consejo de Administracion delega este tipo de funciones en consulta

con el jefe de la Seccion de Recursos Humanos consideraron que la

mejor fueqte d_e reclutamiento era un Colegio de? Profesiopgles% D~
Universitarios. Sin embargo en la cooperativa dos asociados y_§”hé"b:z?/ﬁ o eww prenl
egresado de la carrera de Contaduria Publica; pero no fueron tomados

en cuenta, aduciendo Recursos Humanos que desconocia que

hubiese internamente personal preparado; ya que nunca se lo habian
comunicado.

El perfil de los candidatos que refirié el Colegio de Profesionales era
un hombre de 32 afios, graduado en Administracién con énfasis en
Banca y finanzas, quien en ese momento se encontraba sin trabajo.

Por medio de la Seccion de Recursos Humanos se establecio contacto
con la persona referida, a quien se le solicitd informacion personal
documentada. En las entrevistas que se le hicieron no permitié tener
un conocimiento mas amplio; ya que el Gerente pens6 que Recursos
Humanos lo habia hecho y Recursos Humanos que la Gerencia, lo
mucho que se le dio a conocer era que se desempefiaria en la
Seccion de Contabilidad y su salario inicial; pero no se mencionaron
las politicas internas en cuanto beneficios, promociones; se ie
comentd que la Seccion estaba a cargo del sefor Salazar, quien
laboraba en la organizacion desde hacia 15 afios, el cual era graduado
de un colegio técnico profesional sin darle a conocer aspectos de la
cooperativa como su estructura organizativa ni cargos relevantes de

la misma.

Pocos meses después el Gerente comunico al Consejo Directivo que
era necesario contratar un nuevo Jefe de la Seccion de Contabilidad;
por la renuncia del Sr. José Ventura quien fue referido por el Colegio
de Profesionales.
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Se le pide analizar la informacion suministrada y dar respuestas a las
siguientes preguntas.

1. Puede Considerarse que la fuente de Reclutamiento fue la mas

\JJ

W

adecuada. Qué recomendaciones haria respecto a algunas
herramientas previas a utilizarse.

. Cree usted que el encargado de Recursos Humanos, tenia razén al

argumentar que el personal interno que se prepara nunca lo dan a
conocer.

. Si le parecieran graves algunos aspectos dei proceso que se siguié

para reclutar, y seleccionar al Jefe de Seccion de contabilidad. Que
recomendaria que se hiciera para eliminarlos y quién deberia
actuar.

. Cree usted que las causas del retiro dei Sefior Mejia son problemas

de los procesos de Administracion o de la Gestion de los Recursos
Humanos. Explique?

. Si usted fuera el Gerente de esta Cooperativa como mejoraria la

Gestion de los Recursos?



LA ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

Objetivo de la funcion de administracion de Recursos Humanos

Desarrollar y administrar politicas, programas y procedimientos para proveer una
estructura  administrativa eficiente, empleados capaces, trato equitativo,
oportunidades de progreso, salisfaccion en el trabajo y una adecuada seguridad en
el mismo, asesorando sobre- todo lo anterior a la.linea y a la direccign, son el
objetivo que redundara en beneficio de la organizacién, los trabajadores y la
coleclividad.

» Reclutamiento
Objetivo

Buscar y atraer solicitanles capaces para cubrir las vacantes que se presenten.

)

Politica

Siempre que se registre una vacante, anles de recurrir a fuentes externas,
debera procurarse cubrirla, en igualdad de circunstancias, con personas que ya
estén laborando en la organizacion y para quienes esto signifique un ascenso.

» Seleccion

Objetivo

Analizar las habilidades y capacidades de los solicitantes a fin de decidir, sobre
bases objetivas, cual tienen mayor potencial para el desempeiio de un puesto y
posibilidades de un desarrollo futuro, tanto personal como de la organizacion.

Politica

Para efectos de una seleccién objetiva, deberd recurrirse al uso de técnicas
como el analisis de puestos, las pruebas técnicas, psicotécnicas, y otras que la
cooperativa crea necesarias a fin de eliminar hasta donde sea posible la
subjetividad en las decisiones. El o la encargada de Recursos humanos
auxiliaréa a cada entidad administrativa presentandole varios candvdatos
idoneos, pero la decisién final corresponde al jefe de esta unidad..




> Induccion

Objetivo

Dar toda la informacion necesaria de la cooperaliva al nuevo trabajador y
realizar todas las actividades pertinentes para lograr su rapida incorporacion a
los grupos sociales que existan en su medio de trabajo, a fin de lograr una
identificacion entre le nuevo miembro y la organizacion y viceversa.

Politica

Publicar y difundir los objetivos y politicas de Ia organizacidn asl como todos
aquellos aspectos que la caracterizan, aceptando las criticas y sugerencias
como una forma de jograr una constante superacion y hacer verdaderamente
participes de esta a los diferentes departamentos o unidades que la
componen o se relacionan con ella.

Integracian, Promocion y Transferencia.
Objetivo

Asignar a los trabajadores a los puestos en que mejor utilicen sus
capacidades.
Buscar su desarrollo integral y estar pendiente de aquellos movimientos que le
permitan una mejor posicion para su desarrollo, el de la organizacion y el de la
colectividad.

Politica

Las personas seran ubicadas de acuerdo a su idoneidas en los puestos de
trabajo.

LN,
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> Vencimiento de Contratos de Trabajo

Objelivo

Llegado el caso de término de contratos de trabajo, este deberd hacerse en la
forma mas conveniente tanto para la organizacion como para el trebajador, de
acuerdo a la ley,

Politica
Cuando se produzca la terminacion de la relacion de trabajo, deberd practicarse

una revision a efecto de conocer los puntos de vista del que se retira y
aprovechar la informacidn resultante a efecto de corregir fallas si las hubiera.

> Administracion de Salarios

Objetivo

Lograr que todos los trabajadores sean justa y equitativamente compensados
mediante sistemas de remuneracion racional del trabajo y de acuerdo al
esfuerzo, eficlencia, responsabilidad y condiciones de trabajo de cada puesto.

lLa administracion de salarios debera basarse en la estructura de salarios, sobre
valuaciones de puestos y los datos resultantes de encuestas de salarios de los
mercados de trabajo del sector de cooperativas que afecten a la organizacldn,
teniendo en cuenta los salarios-minimos legales vigentes.

Politica

Los salarios que las cooperativas paguen estard en relacion a los salarios gque se
Manejan en el mercado de trabajo del mismo sector.

R ————



Asignacion de Funciones

Objetivo

Asignar oficialmente a cada trabajador un puesto clara y precisamente definido
en cuanto a sus responsabilidades, obligaciones, operaciones y condiciones de
trabajo.

Politica

Llevar a efecto en forma sistemdtica estudios se andlisis de puestos mediante
sistemas objetivos.

Calificacion de Méritos

Objetivo

Evaluar, mediante los medios mds objetivos, la actuacion de cada trabajador ol
ante las obligaciones y responsabilidades de su puesto.

Politica

De la calificacion de méritos sera de donde se derivan premios y ascensos,
considerando los resultados obtenidos por cada persona en relacion con los

objetivos de puesto y departamento.

Compensacion Suplementaria (incentivos y premios)

Objetivos

Proveer incentivos monetarios adicionales a los sueldos basicos para motivar la
iniciativa y el mejor logro de los objetivos.

Politica

Esas sumas deben otorgarse sobre bases objetivas y ser proporcionales al .
esfuerzo realizado,

Pl s o Tt et
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Desarrollo del Personal
Objetivo
Brindar oportunidades para el desarrolio de los trabajadores, a fin de que

logren satisfacer sus diferentes tlipos de necesidades, y para que en lo
referente al trabajo puedan ocupar puestos ejecutivos o de direccion.

Politica ;

Identificar aquellas &reas en las que las personas puedan aspirar a su
promocion, determinado los puestos sujetos a ella, a fin de definir los planes de
desarrollo.

Entrenamiento

Obijetivo

Dar al trabajador las oportunidades para desarrollar su capacidad, a fin de que
alcance las normas de rendimiento que se establezcan, asi come para lograr
que desarrolle todas sus potencialidades, en bien de é mismo y de ia
organizacion.

Politica

Impuisar los planes de entrenamiento, incorporando en ellos la capacitacion
sobre funciones administrativas en todos los niveles.

Servicios al Personal
Objetivo

Satisfacer las necesidades de los trabajadores que laboran en la organizacién y
tratar de ayudarles en los problemas relacionados a su seguridad y bienestar
personal.

Politica

En la resolucién de problemas de tipo personal se debera tener una actitud de
madurez y respeto a la vida privada del elemento humano, a fin de evitar caer
en una situacion paternalista.



Control de Asisterncias

Objetivo

Establecer horarios de trabajo y periodos de ausencia con y sin percepcion Fie
sueldo, .que sean justos tanto para los empleados como para la organizacion,
asf como sistemas eficientes que permitan su control,

Politica

Ajustarse a los dispuesto en ia ley en el contrato colectivo, asi como en el
reglamento interior de trabajo.

Disciplina

Obijetivo

Desarroilar y mantener regiamentos de trabajo efectivos y crear y promover
relaciones de trabajo arménicas con el personal.

Politica
La forma de impulsar y mantener la disciplina debera ser stempre posili\(a{ es
decir, mediante estimulos y premios, recurriendo excepcionalmente y en tltimo

extremo a castigos y despidos. En estos casos se seguird lo dispuesto en la
ley, el contrato colectivo y el reglamento interior de trabajo.

Motivacion del Personal

Objetivo

Desarrollar formas de mejorar las actitudes y calidad del personal; las
condiciones y relaciones de trabajo.

Politica

El trabajo es un medio para lograr satisfaccion y permitir g! méxin‘go desarrpllo
personal y social. Todo lo que propicie este tal auge debera ser estiinulado.
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Coordinar, publicar y difundir los derechos y las prestaciones sociales y
economiicas, que otorgan tanto la legislacion como los organismos exlernos y
disposiciones legales, para que sus beneficios lleguen en igualdad de
oportunidad a todos los trabajadores.

Seguridad
Objetivo

Desarrollar y mantener instalaciones y procedimientos para prevenir accidentes
de trabajo y enfermedades profesionales.

Politica

Dar oportunidad para la difusion de medidas de higiene y seguridad.
Extensivas al hogar y la comunidad. Cumplir con los dispuesto en la legislacion
respectiva.

Proteccion y Vigilancia
Objetivo

Tener adecuados métodos precautorios paia salvaguardar a la organizacion, a
su personal y sus pertenencias, de robo, fuego, y riesgos similares.

Politica

Nunca menoscabar la dignidad humana registrando al personal al salir del
establecimiento. Dotar a la organizacion con equipos contra incendios y robo y
mantener estos siempre en buenas condiciones.

Planeacion de Recursos Humanos
Objetivo

Realizar estudios tendientes a la proyeccion de la estructura de la organizacion
en el futuro, incluyendo anadlisis: de puestos proyectados y estudio de las

posibilidades de desarrollo de los trabajadores. para. ocupar estas, a fin de.
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determinar programas de capacitacion y desarrollo, llegando el caso de
reclutamiento y seleccidn.
Politica

Mantener al dia las proyecciones tecnoldgicas y econdmicas de la organizacion
y del pafs, con le objeto de planear adecuadamente fos recursos humanos
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JEFES Y LIDERES

(ESPECIAL DE JOSE LENERO)

"CADA VEZ QUE UN JEFE SE QUEJA QUE UN EMPLEADO HA
ACTUADO MAL, LA PREGUNTA INTELIGENTE QUE DEBIERA
HACERSE ES (POR QUE SE ESCAPO A SU PREVISION QUE ESE
ERROR PUDIERA PRODUCIRSE. ’

Una de las creencias mis difundidas entre fodos nuestos niveles de
jefaturas es que los errores a los trabajos mal hechos que hacen los
empleados, son de su exclusiva responsabilidad y por tanto deben ser
cargados por ellos.

Como el pensamiento administrativo de hoy es categorico en considerar
anacrgnica tanfe la regafiada como las demis acciones relacionuda
(amonesiaciones por escrifo, suspensiones sin salario...) es conveniente
examinar por qué nuestra cultura adan se mantiene {an atrasada en este
aspeclo.

Muchas veces hemos preguntado a jefes de los nids variados niveles, cudl
es la principal mision que tiene que cumplir. Las vespuestas nunca son
iguales y generalmente se refieren a Ias {areas instvrumeniales que se
enseila en los cursos f{radicionales sobre administracion: planear,
coordinar, motivar.. pero casi nunca se menciona la que, en nuestra
opinion es la esencial; entregar el producto comprometido con la calidad,
en el tiempo y con el costo acordado.

Para nosotros, en nuestra frecuente confusion entre los fines y medios,
radica gran parte del problema, ya que ella mucstra la lamentabie
superficialidad con que se prepara a las personas que asumen papeles de
jefatura, donde la definicion de lo mis importante se deja en el silencio y
por tanto, librado a la interpretacién que cada uno pueda hacer.

Esta falta de claridad sobre sumision, junto con la eafermiza sobre
valoracion del poder otlorga el cargo de jefe sobre lus subordinados es en
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nuestra opinion, lo que les hace ereer que es lo méis importante ser jueces
del comportamiento de sus empleados, que sentirse los tnicos
responsables de lo que esos empleados hacen.

Si un jefe tiene real control sobre el proceso a su cargo, necesariamente
debe fenerlo (ambién sobre los recursos que se le entregan para
realizarlo, por eso es que la reflexion seria nuestra que es inconcebible
que un buen jefe no conozea la capacidad real sobre cada uno de los
empleados, como también debe conocer Ia calidad de sus maquinaria, de
sus materias primas y de cada uno de los demis bienes y servicios que
requiere.

En lo que se refiere a los recursos humanos conocerlos incluye tener claro
{anto el grado en que dominan las tareas que deben realizar como su
disposicion para cumplirlas. Por cso, cada vez que un jefe se queja que un
empleado ha actuado mal, la pregunta inteligente que debiera hacerse es
por qué se escapd a su prevision que esc error pudiera producirse.
Lamentable respuesta, en un alto porcentaje de la veces que ocurre, es
que el jefe cumple con un papel muy rutinario y superficial, derivado de
su desconvcimicnto de lus requisitos con que debe mancjar sus recursos
para obtener los resultados que necesita de ellos.

Entre los conocimicntos nuevos que ha revelado Ia psicologia industrial y
que hace aparecer a los jefes ragaiiadores como fristemente primitivos
esti el que el comportamiento del grupo humano, es el reflejo fiel de la
calidad del que los dirige. Esto nos Meva a una frase que debicra gravarse
a fuego en todos los que tenemos responsabilidades de jefatura; no hay
empleados malos, sino jefes malos.

En efecto , entre las caracleristicas sobresalientes de un buen jefe de hoy
estii desarrollar en sus empleados dos aspectos cruciales. 1. £l dominio de
los aspectos’ téenicos de su (rabajo, sin los cuales serd una simple
ingenuidad creer que se alcanzarin productos de calidad y con buena
productividad y 2. Que el empleado sienta orgullo por el trabajo bien
hecho, sin cuyo ingrediente,’ aunque sepa muy bien como hacerlo, no
tendira interés (motivacion) para lograrlo.

Un ejemplo que los costarricences tienen muy vivo es el comportaniiento
de su seleccionado de futbol en el campeonato mundial; al cambiarse al
entrenador. por un hwombre de auténtica valia internacional, que supo
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CONTENIDO DE LA ENTREVISTA

Informacion sobre esludios
Experiencia profesional
Situacion familiar
Condiciéon socioecondmica
conocimientos e intereses

S e P> P

COMPORTAMIENTO DEL CANDIDATO A OBSERVA

4 Como reaccicna en una situacion:
+ Actuar
¢ Grado de agresividad
¢ Ambiciones y motivaciones

Se sugiere tener un cuadro de las caracteristicas de los candidatos
que andamos buscando.

RECOMENDACIONES PARA ENTREVISTADOR

¢ Conozca bien el cargo que pretende ocupar

¢ Lea el curriculum del candidato antes de la entrevista

¢ Informe al candidato acerca del cargo y de [a organizacion

¢ Muestre interés por e candidato como persona

¢ Muestre sinceridad, corlesia y puntualidad.

¢+ Formule preguntas desafiantes, sin mostrarse muy personal o
directo

4 Proporcione informacion sobre como sera el contacto para el

resultado.

¢ Despida cortésmente al candidato, diciendo que seria interesante
tenerlo de empleado en su organizacion

¢ Procure hacer una evaluacion en seguida de la entrevista



pulir sus defectos y despertar en los jugadores la conlinnza en sf mismos y
Ia alegria por lo que haclan, los misnos muchachos que anfes se decln que
no vallan  mayormente, fueron capaces de  obtener resultado
asombrosamente satisfactorios.

Las consideraciones anteriores dan la razan a Ross Perot miembro de la
junta directiva de General Motors, cuando dice que el mundo de hoy no
necesitamos mas jefes, sino lideres capnces, como Born milutinovic, de
despertar en su equipo la confianza en sus medios y Ia alegrin porv el
trabajo bien hiecha.
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EVALUACION GRUPAL

INDICACIONES:

En base a lectura del resumen y aclaraciones de los contenidos abordados en clase y otros
anexos, identificar de acuerdo a su experiencia y trabajo desarrollado en las cooperativas,
cudles son algunas de las lineas estratégicas en el Area de Recursos Humanos que son
importantes atender para una eficiente y eficaz administracién del recurso humano en las

organijzaciones cooperativas.

Utilizar la técnica de Andlisis de Escenarios para hacer analisis de la situacion en cada una
de las lineas estratégicas identificadas.

LINEAS COMO ESTAMOS? PARA DONDE VAMOS? A DDONDE DEBEMOS IR?

ESTRATEGICAS | (Cémo nos encontramos | (De seguir asf para donde vamos) | (Proyeccién hacia donde
actualmente) debemos orientar nuestro

irabajo).

Para cada linea estratégica identificada definir cuél debe ser el objetivo sus politicas y
estrategias.
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