
SEC;lJNI)() DIPLOMADO EN
"GES1'ION Af~R'()EIVIPR .ESA.ltIAI.A ~~

!

I iI
• I I
I i II, I
I i I
II'
III
• It :
II
I!
I'II
• IIi

I
I

I
i
I
I

I
II
I!

Proyecto Creclmiento Ecnnrimico Equitativo Rural- CRECER - USAID
Instltuto Interumcricuno de Cnoperacion print I" A~ricultura - IICA v

Facultad de Ciencias Econrimicas de la Universidad de EI Salvador '

crecer

•'~
fiCA

. .... "Jud .", .
' ........... ' 1......_ ... . .

UES

I I
II

I

I

" \.

) =-== .--

Abril - Scptiernbre 2000

.-~:--~ . --_._-

ileA
E21-77

I
. -ll - - - j

. -. _ .. -- .



)

)
'

.. .. .

lICA-UES-CRECER
SEGUNDO DIPLOMADO EN GESTION AGROEM PRESARJAL.
r'rogralnl de Cooperation Tecnlca entre ~llnstitUlo Jnteral11uicanode Coopcrecjcn para la Agricultufa. Facultad de Cttnci3s Economlcas de IAUES Y col l'royeetc .Crccil11 icllto Economico
';'lIi IIOi i(iiiii .

Modulo: "Contabilidatl Gerencial "
Tema : "Analisis de Estados Financieros"

1- Objetivo
Evaluar la Cestion Empresarlal en el Contexto de la Administracion de los

Rccursos Financieros.

2- Analisis del Rendimiento Economico de las Organizaciones.

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

4- Integracion med iante razones financieras.

5 - ModeJo de Analisis Costa-Beneficia global.

Julio 22 de 2000
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ANALISIS DEL RENDIMIENTO ECONOMICO DE LAS ORGANIZACIONES

El rendimiento econ6mico de una Organizaci6n se detennina par medio de los
indicadores que reflejan la tendencia de las utilidades durante un periodo de tiempo
razonable. Este analisis debe sustentarse en los Estados Financieros auditados ( AnaJizar
cuadros A y B).

ANALISIS DE LA POSICION FINANCIERA DE LAS ORGANIZACIONES Y EL
usa DE LOS RECURSas.

La posicion Financiera de una organizacion se determina par la tendencia en un peri ado
de tiernpo razonable de la cornposicion de los rubros de los balances auditados (Analizar
cuadros C y D) .

./ INTEGRACION MEDIANTE RAZONES FINANCIERAS.

En el medio ernpresarial no financiero es de gran utilidad establecer las razones
financieras relativas a:
a) Liquidez;
b) Administracinn de Activos;
c) Administraci6n de Pasivos; y
d) Rentabilidad
- Desarrollar Jas 10 razones descritas en el cuadro E.

MODELO DE ANALISIS COSTO-BENEFICIO GLOBAL.

Este modelo es sumamente util para prayectar las utiJidades, siempre y cuando sea
posible estandarizar los costos y gastos variables, logrando asl estandarizar los margenes
de contribuci6n bruto y neto globales ( Estudiar anexo A).

Resumen y Adaptncion de jose Lauro Vasquez B.
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CUADROA

LYNN-DALE COMPANY

Estado de Resultados Comparativo
Par los alios terminados al 31 de diciembre de cada alia

__ ......_____0_--
Importes, a diciembre 31 de cada alia Par cientos integrales,diciembre 31

Partidas Ana 1 Alio 2 Ano 3 Alia 4 Alio 5 Alio 1 Alio 2 Alio 3 Ano4 Aria 5

Ventas netas................................................ 844.1 947.1 1,095.1 1,220.1 1,375.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0

Costa de la rnercancia vendida...................... 612.4 685.2 770.0 860.3 959.1 72.6 72.3 70.3 70.5 69.8

., Utilidad bruta............................................. 231.7 261.9 325.1 359.8 415.9 27.4 27.7 29.7 29.5 30.2

Gastos de operacron:
De venta...................................................... 115.6 132.6 174.4 200.1 236.5 13.7 14.0 15.9 16.4 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................ 164.9 188.8 242.2 274.4 322.5 19.5 20.0 22.1 22.5 23.4

Utilidadde Operacion....................... ............. 66.8 73.1 82.9 85.4 93.4 7.9 7.7 7.6 7.0 6.8
Otros ga5t05................................................ 10.7 11.9 22.2 16.8 15.4 1.3 1.2 2.0 1.3 1.1
Utilidad antes de Impuesto sabre la Renta 56.1 61.2 60.7 68.6 78.0 6.6 6.5 5.6 5.7 5.7

Margen de Contribucion Bruto 27.4 27.7 29.7 29.5 3'
Margen de Contribucion Neto 13.7 13.7 13.8 13.1 12~

Margen de Contribuclon Bruto ::
Margen de contrlbuclon Neto =

Ventas - Costa de la mercancia vendida
Margen de Contribucion Bruto - Gastos de venta



LYNN-DALE COMPANY
Estado de resultados Comparativo

Indicadores Claves - Base afio t

Partidas Ano 1 % Ano 2 % Ana 3 % Ana 4 % Ana 5 %
Ventas Netas 100.00 112.20 129.70 144.50 162.90
-) 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
. (-) Gastos de Venta 100.00 114.70 150.90 173.10 204.60

(-) Gastos Generales y Administraci6n 100.00 114.00 137.50 150.70 174.40
(-) Otros Gastos 100.00 111.20 207.50 157.00 143.90

Utilidad antes de lmpuesto sobre la Renta 100.00 109.10 108.20 122.30 139.00

CUADRO B
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LYNN-DALE COMPANY
Balance General Comparativo

AI 31 de diciembre de cada afio

....~...

CUADRO C

Importes, a diciembre 31 de cada ana Por cientos integrales,diciembre 31
Partidas Alio 1 Alio 2 Alio 3 Alio 4 Alio 5 Ano 1 Ana 2 Ana 3 Ano 4 Ana 5

Acthm
Activo Circulante:
Caja ....... ............... ......... ........... . 27.1 57.1 60.2 65.6 75.9 2.5 4.2 4.1 4.4 5.0

Valores Negociables..... .......... ..... 101.2 41.5 37.9 30.4 35.1 9.4 3.1 2.6 2.1 2.3

Cuentas par cobrar.neto.............. 250.4 221.6 237.8 249 .1 260.2 23.4 16.4 16.3 16.8 . 17.2

Inventarios... .......................... ..... 190.2 202 .6 230.7 242.8 251.4 17.7 15.0 15.8 16.4 16.6

Otro Activo 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 42.2 42.2 43.5 43.1

Terrene, Planta y Equipo,neto....... 441.6 660.1 671.6 682.9 692.4 41.2 48.8 45.9 46.1 45.7

Otro Activo no Circulante........... ... 3.9 121.1 174.4 153.6 170.4 0.3 9.0 11.9 10.4 11.2

Total del Activo...... ...................... 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 Circulante:
Cuentas par Pagar........ ........ ....... 182.4 175.7 152.4 122.7 126.7 17.0 13.0 10.4 8.3 8.4

Documentos par Pagar......... ..... ... 54.0 101.0 90.1 60.2 42.0 5.0 7.5 6.2 4.0 2.8
Otro Pasivo Circulante...... ........ .... 75 .2 14.6 33.1 41.0 41.4 7.0 1.0 2.3 2.8 2.7

Total del Pasivo Circulante............ 311 .6 191.3 275.6 223.9 210.1 29.0 21.5 18.9 15.1 13.9

Pasivo a Largo Plaza..................... 150.0 250 .0 225.0 200.0 175.0 14.0 18.5 15.3 13.5 11.5

Total del Pasivo........................... 461.6 541.3 500.6 423.9 385.1 43.0 40.0 34.2 28.6 25.4

Capital:
Capital Socia l..(acciones comunes) 400.0 500 .0 600.0 600.0 600.0 37.3 37.0 41.1 40.6 39.6

Superavit:
Superavit pagado......................... 50.0 150.0 250 .0 250.0 250.0 4.7 11.1 17.1 16.9 16.5

. Utilidades no distribuidas........ ...... 160.8 161.1 111.2 206.3 280.5 15.0 11.9 7.6 13.9 18.5

Total del Superavlt.,..................... 210.8 311.1 361.2 456.3 530.5 19.7 23.0 24.7 30.8 35.0

Total del Capital........................... 610.8 811.1 961.2 1,056.3 1,130.5 57.0 60.0 65.8 71.4 74.~

Total del Pasivo y CapitaL........... 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
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lYNN-DALE COMPANY
Estado de Cambios en Capital de Trabajo Neto ( CTN )

( En miles de U.S. $ )
Cambios en el CTN

Activo Circulante Ano 4 Afi2..5 Aumento Disminuci6n
Caja ............................................. 65.6 75.9 10.3
Valores Negociables...................... 30.4 35.1 4.7
Cuentas por Cobrar (n) ................... 249.1 260.2 11.1
Inventarios.................................... 242.8 251.4 8.6
Otros Activos Circulantes............... 55.8 30.2 25.6
Total Activo CircuJante................... 643.7 652 .8 34.7 25 .6
Pasivo Ciculante
Cuentas par Pagar. ........................ 122 .7 126.7 4.0
Oocumentos por pagar.................. . 60 .2 42 .0 18.2
Otro pasivo Circulante.................... 41.0 41.4 0.4

Total del Pasivo Circulante............. . 223.9 210.1 18.2 4.4
Capital de Trabajo Neto. ................. 419.8 442.7 52.9 30 .0

Aumento en CTN........................... 22 .9
52.9 52 .9

Qrigen y Aplicaci6n de Recursos Qrigen Aplicaciones
Activos Fijos ................................. 682.9 692.4 9.5
Olros Activos no circulantes............ 153 .6 170.4 16 .8
Pasivo a Largo Plazo....... .............. 200.0 175 .0 25 .0
Ulilidades no lJistribuidas............... 206.3 280.5 74.2

74.2 51 .3
Aumenlo en el CTN......... .............. 22 .9

74 .2 74.2

CTN= Activo Circulante - Pasivo Circulante

(AC) (PC) Aumentos Disminuciones

lncrementos AG

Decremento PC

Capital Cantable

Decremenlo AC

Incremento PC

Apllcacion

Incremenlos de Activo Fijo

Incremento de atros Actlvos no circulanl es

Decremenla Pas iva Largo Plaz.o



CUADRO E

Razones Financieras mas Usuales
Formula para el calculo

Liquidez Financiera
1. Capital de trabajo Activo Circulante =Veces 6 porcentaje

Pasivo Circulante
2. Rapida 0 prueba acida Activo Circulante-inventario =Veces 6 porcentaje

Pasivo Circulante
Adrnlnlstraclon de Actiyos
3. Rotaci6n de inventar ios Ventas =Veces

Inventario
4. Periodo promed io de cobranza .G.J.!entas por Cobrar =Dias

Ventas/360
5. UtHizaci6n de actives fijos Ventas =Veces

Activos Fijos
6. Utilizaci6n de activos totales Ventas =Veces

Total de Act ives
Administraci6n del Pasjvo
7. Pasivo a total de activos Pas;va Total =Porcentaje.

Activas Tolales
Renta bi.lidsld
8. Utllidad bruta sabre ventas Utilidad Bruta =Porcentaje

Ventas
9. Rendimiento sabre activo total Utilidad Neta Antes de Impuesto =Porcentaje

Activos Totales
10. Rendimiento sobre capital contable Utilidad Neta Antes de lmpuesto =Porcentaje

Capital Contable



MODELO DE ANALISIS COSTa BENEFICia GLOBAL
. .. ~ ~~ .. .; : ~ .

La Cia. A-Z, produce en forma conjun la cuatro articu los, cuyo detalle para e l ejercicio economico
siguiente es: RS I al afto ¢ 2,062.456.00, costos y gastos de estructura conjuntos ¢ 3,350,700.00.

PH.ECIOS

Scgmcnto de mercado PI'opo rc , A B C D
M crca uc.

Consumidor fina l 10% ¢ 500 .00 ¢ 360.00 ¢ 430.00 ¢ 200.00
Detall istas 20% ¢ 425.00 ¢ 3 10.00 ¢ 365 .00 ¢ 170.00
M inoristas 30% ¢ 375.00 ¢ 270.00 ¢ 325 .00 ¢ 150.00
Mayoristas 40% ¢ 325.00 ¢ 235 .00 ¢ 280.00 ¢ 130.00
Precio ponderado ¢ 377.50 ¢ 27J.()() ¢ 325.50 ¢ (SI.Ot)
Casto var iable unitario ¢ 290.00 ¢ 169.00 ¢ 270.00 ¢ 60.00
Margen de contribucion ¢ 87.50 ¢ I04.(JO ¢ 55.50 ¢ 9 J.no
Ponderacion 25.9% 30.8% 16.4% 26.9%
men pon derado ¢ 22.6625 ¢ 32.0J2 ¢ 9. t 02 ¢ 2.:1,479

Se pide:

1. Desarrollar los ca lculos de los nurneros en negr itas, de la tabla de datos que antece de .

2. Calcular la can tidad de equilibrio teorica ( aproxirne a entcro ) y las cantidades de equilibria de
cada producto, can ia respectiva segmentaci6n de mercado,

3. Compruebe los calculos en 2) mediante el Es tado de Result ados.

4. Calcular In cantidad requerida teorica ( aproxime a entero ) y las cantidades requeridas de cada
producto, con la respectiva segmentaci6n de mercado.

5. Compruebe los ca lcu los en 4) media nte e1 Estado dc Res ultados.

6. Construir el grafico C.V .U. co n los datos consignados en el Estado de Resultados del punto 5),
modele especial. Longitud de ejes cartesianos = 6 em .

,
.'
';
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DESARROLLO:

=¢ 50.00
=¢ R5 .00
:: ¢ l J '2.[)O
=¢ 13 0 .0 0

¢377.50

(¢500xU.l)
{(~ '1 :J.5xO.2)
( (1:~'15xO.31

(¢T25xO.",

1) Calculos necesarlos para comp1etar Ia tabla que antecede.

Cnlculando Prcclo pondcrado

PrO(lttcto A
Cousumklor finnl
I )(;'n"i~ln~
MiuorIst ns
Mnyoristns
Prccio p onderado

Produoto n
Con su mklor fi I1nI
I k'nlli~l.n~
Mluoristna
Mnyoristnn
Preclo pondcrado

(¢~~GOxO.l)

(~:31 OxO.21
(¢270xO.3)
((~:2J5x().")

= ¢ 3G.00
= ¢ 62.00
=¢ 81.00
= ¢ 94.00

¢273.00

Producto C
Corisu mklor Ilnnl
Dctalltstns
Miuorfst as
Mnyortstris
Precio pondetado

(¢130xO.l)
(¢~G5xO.2)

(~::J25xO.3)

(~·280xO.'1)

=¢ 43.00
=¢ 73.00
=¢ 97.50
= ¢ t .12 .00

¢ 325.50

Producto D
Cnnsurnidor fi n nl
')clnJIi::>1 us
Minoristas
Mnvorlatns
Prcclo pond e rudo

(¢200xO.l)
(¢ 170xO.2)
(¢ 150xO.3j
(¢ J30x0.4)

=¢ 20.00
=¢ 34 .00
= ¢ 45.00
=¢ 52.00
¢ 151.00

.J



enkula ndo 111CI1 pondcrrulo

Prccio poudcrarlo
(-) CV
m cu
I 'ondcraci()11
mcu puurlcrntlo

?) Cntcnlniulo Qc.

()c ,-,:

A-..._---.
~:377.50

¢290.00
¢87.50
_~5.9rYu .
¢22 .G625

B ~._~ _~ . ~ .__
¢273.mj ¢:}25.50 ¢ .15 LOO
¢ 169.00 ¢170.QO ¢ 60~UO

¢ 104.00 ¢55.50 ¢91 .00
30.8% 16.1ryo 29.60/0

¢32.032 ¢9. J02 ¢2-1.479

CJ~

LI~J3B,OO

1000/0
23B8.2755

L In CIl pondc rndo

Q c = ~:3,350,700
._._-- .._- -- -

¢ 88.2755

Qc prua cnr la produ cl o.

Prod u do A
lroducto 'n
Producl.o C
Prorlur.Io D
TOTAL

(37,457 u x 0.259)
(37,957 u x 0.3(8)
(37.957 u x 0 .1(4)
(37 ,957 u x 0.2(9)

= 9 ,83J u
=1 1,6 9 1 u
= 6,225 t1

=lO~~O u
37,957 u

PRODUCTO A ~ 9,831 u
Cnnsu midor finnl (0 ,10)
J)c1nlli~U~~ (0 .20)
M if1()ri ~1 ns (0 .30) .
Mnvoris! n (0 .10)

(9,831 u x 0 .1) =
(9,831 u x 0.2)=
(9,831 uXO.3) =
(Y,831 1I x 0 .-1) '==

( 983 u x ¢500)= ¢ 49 J ,500
(1 ,966 u x ¢425)~ ¢ B35,550
(2,949 u x ¢375)= ~:I,.1 05,875
(3,93:3 u x It ~}25) = !L278,225

L ¢3,71 ),150
(-J CV ~tf,8~Q,.9..2.Q

MeN ¢ RGO, IGO

,
/



) PRODUCTO B = 11,691 u
Cou sutntdor fillnl (0.10) (11,691 u x O.Jl = ( L, I(, 9 U x ¢3GO)= ¢ "1:20 ,B"H)
J)c l.n lJi ~ tn ~ (O.20) (ll ,G91 u x 0 .2) = (2,338 u x ¢J JOJ = ¢ 72"~,7R{)

Mil1orisl.n~ (0.30) (11 ,u91 u x 0.31 = p,507 u x ¢2701 = ¢ ~JI' G , B90

Mnvoristn (O.-10) (I J,u91 u x 0.'1) = ('1 ,677 u x ¢235) := ~J_,.Q22,09Q

l~ ¢:3, 1. 9' ,G05
(-.) cv .tL~.I_~l__L9­
MeN ~: I ,2 1~,RL()

PRODUCTO C = 6,225 u
Co u suu ni d or rin nl (0. to) (G,22 5 u x 0 .1 )=
IJclnllislns (0 .20) ((,,22 5 u x 0.2)=
Millori~IHs (O.JO) (G,225 u x 0 .3)=
Mu.\'orisl n [O."1OJ (G,2 2S u x 0 .'1)=

rRODUCTo J) ~ 10,210 11

C()II~\II1Jidol·liJ1nl (0.10) (JO,210 U x 0.1) =
I.>cfnlli~rn~ (0.201 (10,21.0 U x 0.2) =
Miuoris! ns (O.:10) (l 0,210 u x 0.31 =
Mnyotiat n (0 ."10) (JO,LI O 1.1 x 0.'1) =

.'Jj Esfor1o r/e T?es lI /(rJ(l os ('11. lnuse a Qe

( G23 1.1 x . ¢13.0)= ~: 'lo7 , H~O

(1/2'15 u x ¢36S) = ¢ -15"1,"'25
(1,867 u x ¢32S)= ¢ (JOG ,775
(2,"190 u x ¢2 BO)= 1:__ () Y:Z-,.~OQ

L ¢2,02G,290

(-) cv tLQ.80,-'?S!.Q
M eN ¢ 1"1:',5"10

( I ,02 I II x ~·/.O(»)~· q~ ~() ", ,::J.O O
(~ ,()"12 1I X ct: 1'TO)~ ¢ :l"17 , I "1(J
{J,OG3 u x If' 150) "';" ~~ "1 5 ~J , /I S O

("', 08"1 II X <I: 1J O)"'" .1 5.:l9J22.Q
L ct:I,S"11,710

(- ) C v 3~1.~_J.fj!LQ

M eN ¢ Sl2 1), l I l)

1'1'
(..) cv
MeN
H C J ~

l'/\ "

C D A+n+C~D
___ _ •• _ . _ ..,...-_._ . _ _ '_ ~~._~ • - _ _ .-.. _0 - ••_-- - • _

¢2,02G,2YO ¢J,S41,710 ¢IO/170,75S
1: 1.G80 ,-7~O ¢ G12,GOO _ILLl.~Q llL2
¢ 3115,5"10 ¢ 929, J 10 ~: J,350,G3G:

~: 3 ~J50 70()'. _._ . .•_ , .• 1..:_ . _

( ¢ 6'1)

rr .> p ' t ~? It 2-1) :()tLt~{)
c.e ; a·h Jy; ~ q r))vt..lJJ J' ~)

PAlL ~ ,¥h J?~ .t:f-/C)



-1) C~ic111ntlrl() Qr.

Cli) i -f; . I<SJ .~ ". .; . ,. ~. .'
-
2.: men ponrlcrndo

C)I' ~ ~':l ,:3!)(),700 -I- ~~L,OG2,1S()
• • 4 _ _ ~ • • _ ._ . _ . - _ • • ~ • •

~·Bg.:27S!)

(Jr I,r"n ('(/,1" ",nrl"do con '<~" ,.esJlr.di,Hl S C'!r' IIe ,, (r/(' ;rJIl.

I 'roc! Ul'! II f\
1'1'0(11 11'1 () I ~

I 'rqc!ll('! () C
l 'n Hh w l 0 I)
T()'['f\1,

((; I ,T.J. IllxO.'J,:,ql
(f; ', :LJ. 111 ~O. JW~)
(f, l,:l) , 'I xC). I () /II
((; I ,J'J.IlIxO. ')()91

,...,. 1S,ng) II

'-' l R ,n n 7 II

""- 10 ,0 ;' '1 II

~ 1() "1~)G u. _ • . __ J ._ _. ... . _ .. , . .

G I ,:1'.J.lu

PROJJUCTO A ::: i5,882 1l

COil ~lltll idol' nil n l (0 . 10 1
'}d:lllisln~ (0.)0)
rvlill()ri~~I:ls (O.lO)
tv1 nynri sf n (0. /101

( I ~,HB:2 11 X o. 1)"-'
(I S,HB2 1I X O.:2) =
(I S,RH:2 u X O.JI~

( IS ,BWJ. 1I X n. /1 )cc

(I ,SBR tI x ~-~(}O) ,...,

(:1, 17() u X ct' ;12 SI-­
(/t,I();) \l X ct::r7;;)~'

((,,:lS:3 II X (t:r2.:i) --:
....
/::

( J CV
l\1CN

(I: 7<J ·l,()()()

It I .J ,·I<l,B()( )

11' 1,7~HI)~7S
~':2 0(>'1 T2'J._ . __ , _... .; . . I ' ._ . .. ._

~' S, qq~ /I O()

t:J,00:>,7~~Q
(~ , .:mr .l,()'20

PROJJUC'i'o n == 18,887 u
COllmllliidol" finnl (0. to)
')clnlli~lnR (0.20)
Mi lind ~l n,R (0 .:'0)
M:lynl i~IJI (0 .1 0 1

(IH,BB7 u x 0 .1)=
(l H,BH7 u X O.2) ~

(I B,HR7 11 x 0.:1)""­
(I H,HH7 1.1 x D./I)"'"

(I ,m~q '1 x ~';)(}())- II: (;HO,O"IO

(:1 .77'1 II x ~'J I OJ '"" It l,I/O.HiO
(S,f,C,(, 11 x ~-/.7()) --: II: l,s').Q,n'2.0

(7 ,S;;:, II x q:/.;1;;) ~ tJ..I?7J,"l ~~5.

; ,: [lOS, I :,(). I :'!l
( J CV ~' :J , 1() I ,rJ()J

M<.'N ~'l,q(d ');; )

"';
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PRODucTo C l:: 10 057 U ' ," . : .....;..,; : .:, ., . '-;' '.-

. Con su m idor Ilnal (0.10) (10;057··U:x o.1)~
Dctalllstas (0.20) (10,057':-U'x 0.2)=
Mlnorlstas (O.30) (10,057 ux 0.3)=>
Mayorlstn (OAO) (10,057 '\1 x 0.4)=

(1,006 u x ¢430)= ¢ 432,580
(2 ,011 U x :¢3651 = ¢ 734,015
(3,017 U x ¢325)= ¢ 980,525
(4,023 u x¢280)= ¢ 1.126.440

L ¢3,273,5C>O
(-) CV ¢2.7151.;J9Q
MCN ¢ 55B, 170

PRODUCTO D = 16,495 u
Connurnldor final (O.IO) (16/195 u x 0.1)= (I ,G50 u x '¢200)= If: 330,000
Dctalllstas (O.20) (16,495 U x 0.2) "" (3,299 u x ¢ 170)= ¢ SGO,RJO
Minorlstas (0.30) (16,495 U x 0 .3)= (4,948 u x ¢150)= ¢ 742 ,200
M ay oris l n (0.40) (16,495 u x 0.4)::0 (6,59B U x ¢130)= 1:.-J3S·l,71Q

. L ¢2,490,770
(-J CV ¢ 98_2,'Z9Q
MeN ¢ j ,50 i ,070

5) Estado de Resultados en base a Q.r.

IT
(-) CV
MeN
(-) eli;
UI\If

A
¢5,995,400
¢1.G05.780
¢ 1,389,620

BCD A+B+C+D
¢5, 156,155 ¢3,273,560 ¢2,499,770 ¢ 1G,915,885
¢3.191,903 ¢2.715,390 ¢ 989,70Q jl1.502,77~

¢1,9G4,252 ¢ 558,170 ¢l,501,070 ¢ 5,413,112
¢ 3350700~..._~.._.e__~

L2 062 412
u =_,._._.. ._~~.~~_~
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Trazo eic IT.

6) Calculos para In construcciOIl del grafico C.V. u.
Jn Icrvn '0 ( ~II cI cjc X .y y = 1:_J G_,21~~.HL~_= ~= 2,H I Q,:11 /1.:J.

()

~ ..

C{)onlc;llndn~ de IT: (O,UI (G.O, G.OI

T'rnzo curvn de CEo

(:Ji: ;-.:- ~:~3, :l;'(). 700

Y, ,..,, Y 1 - - Intervale + 1
. . - --~.._. .-----
IlIlervnlo

y 1 ,...., (I: ~3, ;3~!),?_9~? _-_-:::_~~~ !_~U_~),~ ..!.<! '.~. . ' I - l. /. (' Ill.
¢ 2,819,31/1.2

CoonlelmclHs de CI~ : (0, J .2) (G, 1.21/ '
Trazo de cueva CT.

CT = IlIgrcf;o~ 'I'ol a 10:; - U Uliclnd

CT,... (~1(),CJ 15,RRS - <t=2,()()2,"l 12 = ¢ lLJ,8S ~3,/17J

Y' = Y 1 - Intervale + 1
_ • •••• • • 0- .... __ • • _ .. .. _

IlIlcrvnlo

yl -, _..~:J1,8S.J/.I.~~-=._¢~,_~_l~~,~~.J...~~ :.~ __ I- I rr 5.2'1 ~ !J.:lO cn i.

¢2,BJ9,314.2

".-

Co()rclCllflS de CT: (0, 1.2J{(), 5.3)V

Trnzo de punto de equilibrio.

Vr -, ll~ ) O,,,r70,7!)!) .

Pc -r- Vc -- 1111 c rva10 1- I..., ~ _ -_._-__- -_..
IllfcrvnJo

Pc = <\'10,170,755- 2,81<J,~3.1 "1.2 + I = :L7 Clll .
. _.._ _._-- _.- .._._~-_._- •.._._- --_ .__.-_.__._..- . - . -.-_..-

2,B19,Jl1.2

/ '
C()(ink/lncln~ de.' Pc: p.7 ,3.7)"
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¢ 16,915,885

¢14 ,09G ,571

¢11 ,277,257

¢ 8,457 ,942.6

¢ 5,638,628.4

¢ 2,B19,314 .2

GRAFfeO c. v u .

Ulilidad

Costos
- Variables

Totales
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APLICACION DE RAZONES FINANCIERAS

1 . Cnplfal de trabajo

2. Rapida 0 prueba aclda

3. Rotaci6n de inventarios

4. Periodo promcdlo de c obranza

5. Utilizaci6n de activos f ijos

6. Ulilizaci6n de activos totales

7. Pasivo a total de activos

8. Utilidacf bruta sabre ventas

9. Rondimienta sabre ac ti v o total

10. Rendimienta sobre cap ital cantable
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CONTABILIDAD GERENCIA
UNIDADIII

AD~flNISTRAC16NDE INVENTARJOS Y CUENTAS POR COBRAR

VII. CUENTAS POR COBRAR

A. NATURUEZA

Uno de los factores decisivos implicitos en el crecimiento de las econornias, es la tendencia hacia
la venta de bienes y servicios al credito, creando con esta operacion las eVEN!AS POR
COBRAR las euales constituyen el activo financiero mas importante para muchas empresas
comercializadoras de productos.

Las cuentas por cobrar son activos relativamente liquidos, que general mente 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 corrientesy aparecen en eI balance inmediatamente despues del
efectivo y de las inversiones de corto plazo en titulos valores negociables.

Algunas veces las empresas venden mercaderia mediante planes de euotas a plazos mas largos,
requiriendo 12,,240 aun 48 meses para reunir ei valor total adeudado por el cliente,

Por definicion, e periodo normal requerido para hacer efectiva las cuentas por cobrar ccnstituye
parte del ciclo operaeional de la empresa; por 10 tanto las cuentas por cobrar que surgen de
transacciones normales de ventas, generalrnente son clasificadas como activos corrientes, aun si
los terminos del credito se extienden mas alla de un aiio.

Las cuentas por cobrar con frecuencia representa la entrada de efectivo mas 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 eonflicto can respecto a las cuentas por cobrar; par una parte
la gerencia desea generar el mayor ingreso de ventas posible.

La oferta a los clientes de terminos de creditos prolongados can poco 0 ningun interes, ha
demostrado ser un medi 0 efectivo de generar recuperaciones d efectivo por ventas.



Todo negocio sin embargo preferiria vender mas en efectivo que al credito; a menos que las
cuentas por cobrar produzean interes; estos intereses son activos que no produetivos 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 pOT cobrar.

Existen diversas herramientas disponibles para la gerencia que necesita ofrecer terminos de
credito 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 credito nacionales.

VENTA DE CUENTAS POR COBRAR

EI termino "factoring" describe las transaeciones en las cuales un negocio vende sus cuentas par
cobrar a una institucion financiera u obtiene dinero en prestamo dando sus cuentas por cobrar
como garantia colateral por el prestamo,

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 aeceso bien establecido a credito, las organizaciones
grandes y solventes generalmente pueden obtener prestamos utilizando lineas de credito no
aseguradas, por 10 tanto no necesitan vender sus cuentas por cobrar.

VENTA MEDIANTE TARJETAS DE CREDITOS

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

Un cliente que efectua eompra utilizando tarjeta de credito, firma una forma 0 recibo e multiples
copias que incluye un pagare de tarjeta de credito equivalente a un cheque que es girado sobre los
fondos de la empresa duefia de la tarjeta de credito en lugar de hacerse sobrela cuenta banearia
personal del cliente.

La empresa de la tarjeta de credito paga rapidamente el efectivo al comerciante para reembolsar
estos pagares; al final del mes la empresa de la tarjeta de credito factura al usuario de la tarjeta de
credito todas las facturas de venta que halla rendimiento durante el meso
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APLICACION CONTABLE CUANDO SE EFECTUA UNA VENTA AL CREDITO

CUENTAS POR COBRAR
Juan Ramos

VENTA

Venta de mereaderia al credito

¢ 800.00

¢ 800.00

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

CAJA

DESCUENTOS TARJETA'CREDITO

CUENTAS POR COBRAR

¢ 1,140.00

¢ 60.00

¢ 1.,200.00

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

El cobro de las euentas por eobrar a tiempo, es importante; ya que este define el exito 0 fracaso
de las politicas de credito y de cobro de la empresa.

Una cuenta par eobrar vencida es una eandidata para cancelacion como perdida de un credito,

TASA DE ROTACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR

Para ayudar a juzgar que tan buen trabajo esta realizando una empresa en el otorgamiento de
creditos yen el cobro de su euentas por eobrar, se calcula La razon de las ventas "etas sobre las
cuentas por cobrar promedio.

Esta Tasa de Ratio de cuentas por Cobrar, dice euantas veces fa inversion promedio de la
empresa en cuentas par cobrar fue convertida en efectivo durante el ana.

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

Los estados Iinancieros de MILENIUM III, muestran venlas nctas de ¢ 9.400.00.
Las cuen tas par cobrar al in icio del ana fueron de ¢ 1,600.00 Y at final del ana de ¢ 1,400.00

Cuentas Par Cobrar Promedio = 1.600.00 + 1.400.00 I 2 = ¢ 1.500.00

ROTAClON CUENTAS POR COBRA R = 9,400.00 I 1,500.00 = 6.3 Veces al ana.

Mientras mayor sea la tasa de rotacion, mas liquidas seran las cuentas per cobrar de la empresa.

Otro paso que ay udara ajuzgar la liquidez de las cuentas par cobrar de la empresa es, convertir Ia
tasa de rotacion de las cuentas por cobrar en el NUMERO DE DiAS requeridos para que la
empresa cobre sus cuentas par cobrar.

Para esto se hace eJ ca lculo sigui ente:

Se divide el mimero de dias del aiio entre la tasa de rotacion: 365 / 6.3 = 58 dias

EI calculo dice que la empresa espera 58 dias aproximadamente para recuperar una cuenta al
credito.

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

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

C. MOROSIDAD

Cuentas no Recuperables

Se ha estabiecido que las cuentas por cobrar se muestran en el balance general par una suma
recuperable estimada ll arnada " Valor Neto Realizable" . ningun negocio des ca vender
mercaderia al credito a clientes que seran incapaces de pagar
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Muchas empresas aun mantienen su dcpartamentos de credito, que investigan la credibilidad de
cada clientc posible; sin embargo si una empresa realiza ventas al credito a cientos 0 miles de
clientes, incvitablemcnte algunas cuentas resultaran incobrablcs.
Si el departamento de credito es excesivamente cauteloso , el negocio puede perder rnuchas
oportunidades de venta rechazando clientes que debian haber sido considerados riesgos de
creditos aceptables.

Cuando se ha determinado que una cuenta es incobrable, esta deja de ser un activo, la perdida 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.

PROVISI()N 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 estirnacion de cuentas probablemente incobrables, tampoco se puede acreditar la cuenta
control" cuentas por cobrar " en el mayor general.

Si la cuenta control de cuentas par 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 {mica alternativa practica es acreditar a una cuenta separada
denominada II provision para cuenta de dudosa recuperacion " par un valor estimado de la suma
incobrable.

La provision para cuentas incobrables con frecuencia se describe como una contra cuenta del
activo 0 cuenta de valuacion; ambos terminos indican que la provision 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.

Estirnacion 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 estimacion se basa en la experiencia pasada y se rnodifica de acuerdo con las condiciones
actuales del negocio.

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

5



Debido a la provision de cuentas de dudosa recuperaci6n, es necesariamente una estirnaci6n y no
un calculo preciso; el juicio profesional juega un papel irnportante en Ia detenninaci6n del monto
de esta euenta de valuaei6n.

ANTIGUEDAD DE LAS CUENTAS POR COBRAR

Por antigG.edad de las cuentas por cobrar se entiende Ia clasificaci6n de cada cuenta por cobrar de
acuerdo can su edad.

a continuaci6n se ilustra un programa de antiguedad de las cuentas por cobrar.

CLIENTES NO 1-30 31-60 61-90 Mas de 90 TOTAL
VENCmo Dias Dias Dias Dias

vencldo vencido vencido vencido

CENTRO 9,000 9,000
COMUNAL

PEDRODIAS 2,400 2,400

NANCY PEREZ 3,000 1,000 4,000

LACTEOS S.A. I 600 1,000 1,600

NATALYRIOS 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 par cobrar segun edades es util para la gerencia en la revision de la
condici6n de las cuentas por cobrar individuales y en la evaluacion de la efectividad global de las
politicas de credito y cobro, adicionalmente el programa se utiliza para estimar el valor de las
cuentas por cobrar..

Mientras mas tiempo h aya 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 credito estima el poreentaje de perdidas de
credito que probablemente ocurrira en cada grupo de edad de las euentas por cobrar.

Cuando se aplica este porcentaje aI valor total en moneda corriente en el grupo de edad, se
obtiene la porci6n estimada incobrable para ese grupo.
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Al agregar las porciones estimadas para todos los grupos de edad, se detennina el saldo requerido
en la Provision para cuentas de dudosa recuperacion.

CANCELACION DE UNA CUENTA INCOBRABLE

Siempre que se determina que una cuenta por cobrar de un cliente especifico es incobrabIes, esta
no cali fica mas como un activo y debe ser cancelada.

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

EI asiento de diario para lograr 10 anterior consiste en un credito ala cuenta control de Cuentas
por cobrar en el mayor general y un debito compensador a la provision 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 par cobrar de ¢ 4,000.00 ya no tiene valor por [alta de recuperacion,

EI registro contable es el siguiente:

PROVISION CUENTAS INCOBRABLES
CUENTASPORCOBRAR
Luis Petrov.

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

7
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VII I. LOS INV ENTARIOS

Concepto

EI inventarios es la existencia fis ica de mercaderia 0 productos que tienen las empresas para su
comercializaci6n; s iendo parte de su actividad econ6mica principal.

Es uno de los activos corrientes mas importantes en los negocios que se dedican a la venta de
mercaderia 0 productos terminados; ya que 1a venta de cualquier cJase de mercaderia es la fuente
principal de generaci6n de ingresos de las empresas.

EI inventario es convertido en efe ctivo dentro del cicio de operacion de las ernpresas y par
consiguiente se considera como un activo corriente.

En el balance el inventario se relaciona 0 se presenta inmediatamente despues de las cuentas par
cobrar; porque va un paso adelante en la conversion a efectivo .

En una empresa comercializadora todo el inventario de me rcader!a es comprado y esta listo
para la ven ta; en camb io en una emp resa manufacturera existen tres tipos de inventarios :

1. Productos term inados.

2. Pro du ctos en p roceso.

3. Materia prima y materi ales.

A. SISTEMAS DE INVENTARIOS

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

1. Sistema de inventario permanente .

2. Sistema de inve ntario peri6dico

En las decadas pasadas ambos sistemas fueron usados ampliamente; sin embargo en la act ualidad
los mas grandes negocios y muchos pequeftos utilizan el sistema de inventario permanente
haciendo uso de los sistemas mecanizados de contabilidad; que dando el uso de los sistemas
peri6dicos de inventarios en aquellos negocios pequefios que inician sus operaciones y que
utilizan un sistema manual de contabilidad.

8



1. SISTEMA DE INVENTARIO PERMANENTE () PERPETUO

En un sistema de invcntario permanente las transacciones comerciales son registradas a medida
que ocurren, el sistema recibe su nombre a partir del hecho de que los registros eontables son
cfectuados cI dia ell que sc la realize la transaccion de compra 0 venta.

Las eompras de mercaderia son registradas debitando 0 cargando la cuenta del activo circulante
Ilamada "INVENTARIO ".

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

1. EI primer registro se hace para contabilizar el ingreso a caja 0 a cuentas por cobrar a los
cliente si la venta fue al credito.

2. El segundo registro sirve para contabilizar el costa de la mercaderia vendida haciendo un
cargo a la cuenta . "COSTa DE VENTAn y descargare el inventario, aplicando un abono
ala euenta " INVENTARlO "

EI sistema de inventario permanente incluye una cuenta auxiliar de inventario para cada tipo de
producto, que proporciona informacion actualizada de cada tipo de producto que vende la
empresa, su costa por unidad, el numero de unidades cornpradas, vendidas y las unidades
disponibles para la venta. EI registro de la cuenta auxiliar de inventariodebera efectuarse en un
modele de tarjeta Hamado KARDEX.

EJEMPLO DE {\.PLICACIONES CONTABLES

El 15 de Marzo 2000, se compra 100 quintales de formula IS, IS, 15, euyo eosto es de
¢15,000.00, al momenta de la compra del produeto se pago unicamente ¢ 5.000.00 y los ¢
10,000.00 restantes fue a) credito.

PARTIDA 1

CODIGO CUENTA DEBE HABER

1104 INVENTARIO ¢15,000.00

1\ 0 1 CAJA ¢ 5,000.00

2101 PROVEEDORES ¢ 10,000.00

COMPRA DE INSUMOS
AGRiCOLAS A DUWEST

TOTAL ¢ 15,000 .00 ¢ 15,000.00
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El18 de Marzo 2000, se vende 20 quintales de formula 15,15,15 por un valor de ¢ 3600, al senor
Joaquin Ramos quien pago en efectivo.

PARTIDA Xl

C6DIGO CUENTA DEBE HABER

1101 CAJA ¢ 3,600.00

5101 VENTA ¢ 3,600.00

VENTA DE 20 QQ, DE FORMULA

TOTAL ¢ 3,600.00 ¢ 3,600.00

PARTIDAX2

C6DIGO CUENTA DEBE HABER

4102 COSTO DE VENTA ¢ 3,000.00

1104 INVENTARIO ¢ 3,000.00

PARA REGISTRAR EL COSTa DE LA
MERCADElUA VENDIDA Y
DESCARGAR EL INVENTARIO.

TOTAL ¢ 3,.000.00 ¢ 3,.000.00

Observe que en este segundo asiento se basa en el casto par 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 informacion util todos los dias , para varias personas de la
empresa.

1. 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 deseargo del inventario y cargo
al costo de venta con el eual se establece la utilidad que se esta obteniendo.
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3. El personal de venta utiliza esta informaci6n, para detenninar la cantidad disponible de un
producto especifico y su localizacion fisica de este.

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 INVENTARIa

Para asegurar Ia exactitud de los registros de inventarios pennanentes, las empresas hacen un
conteo.fisico completo de toda la mercaderia disponible por 10 menos una vez al afio, Esta
actividad se llama II toma fisica de inventario"

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

Sin embargo, con el tiempo, cuando se toma el inventario fisico , existe una disminuci6n 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 el 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 puntas de venta

AJUSTE POR DISMINUCION DE INVENTARIO

Una vez se a determinado la cantidad de mercaderia disponible dada par el conteo fisico ; los
costas 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,OOO.OO; sin embargo el conteo fisico de la mercaderia al
relacionarse can los registros contables faltan articulos, a partir de que el conteo dio un valor de
¢ 43,250.00.
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COIJIGO ClJENTA DEBE HAllEn

4102 COSTO DE VENTi\ ¢ 1,750.00

1104 INVENTARIO ¢ 1,750.00

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

TOTAL ¢ 1,750.00 ¢ 1,750.00

Un sistema de inventario periodico esuna alternativa pa ra un sistema de inventario permanente.

En este tipo de inven tario no se ha ce el esfuerzo po r man tener actualizado los registros de cada
producto 0 el costo d e venta de los productos. .

Las cantidades y valores del inventario son determinadas en forma periodica, generalmente se
determine al final del ann por mcdlo de la toma flsica del inventarto.

FUNCIONAMIENTO DE UN SISTEMA DE INVENTARIO PERJODICO

Cuando se cornpra m ercaderia, su costa se debita a carga a la cuenta " COMPRAS" y no al
cuenta inventario.

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

EI fundamento del s is tema de inventario periodico es la toma fisica del inventario completo al
final del afio, el co nteo fisico detennina la suma del inv ent ario qu e debe aparece r en el Balance
General; el costo de la mercaderia vendida durante el ana se deterrnina can un solo calculo.

Registro de compra de mercaderia.

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

CODIGO CUENTA DEBE HABER

4101 COMPR!\.S ¢ 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

INVENTARJO ( AI inicio del ana)
MAS: COMPRAS

COSTa DE M ERCAD ERIA DISPONIBLE

MENOS: INVENTARIO ( Fin de ana)

COSTa DE V ENTA

¢ 14,000.00
¢ 130,000 .00

¢ 144.000.00

¢ 12,000.00

¢ 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 situ acion particular .
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Algunos de los factores a considerar en estas decisiones se presentan en el siguiente cuadro:

FACTORES QUE SUGIEREN UN FACTORES QUE SUGIEREN UN
INVENTARlO PERMANENTE INVENTARIO PERIODICO

* Grandes empresas con gerencia * Empresas pequefias dirigidas por sus
profesional. propietarios.

* Los gerentes y empleados esperan * Los registros contables de los inventarios
informacion sobre los articulos en no son necesarios en la operacion diaria.
inventario y las cantidades en que son
vendidos . * EI inventario se pone de muchas clases

de articulos de bajo costo.
* Los artfculos en inventario tiene un alto

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

* Bajo volumen de transacciones de
venta 0 un sistema de contabilidad * Carencia de personal contable a tiempo
computarizado. completo .

* Mercaderia almacenado en multiples * Toda la mercaderia almacenada en el
lugares 0 en bodegas separadas de los sitio de venta.
sitios de venta.

B. lvLETODO DE VAL UACIONDE LOS INVENTARIOS

Los inventarios como la mayoria de los demas activos se presentan en el balance general a su
costo, a medida que se venden articulos de este inventario , su costo se retiran del balance general
y se transfiere al costa de la mercaderia vendida, el eual se eompensa contra ingresos por ventas
en el estado de resultados

En un sistema de inventario perpetuo, los asientos en los registros eontables se realizan en forma
paralela al flujo de los costas.

Cuando la mercaderia se compra , su costo se debita 0 carga a la cuenta activo INVENTARIO;
a medida que la mereaderia es vendida, su costo se retira de la cuenta Inventario y se debita 0

carga a la euenta de resultado COSTO DE LA MERCADERlA VENDIDA.
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LA VALUACION del inventario y del costa 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 mas significativo.

Tanto la cuenta inventario como la cuenta costa de la mercaderia vendida tienen un efecto
material sobrelos subtotales de los estados financieros y sobre las razones utilizadas en la
evaluaci6n de la solvencia y rentabilidad del negocio. .

Existen diversos metodos aceptables en la fijacion de precios del inventario y de medir el costa
de la mercaderia vendida bajo los principios de contabilidad generalmente aceptados; estos
diferentes metodos pueden producir resultados significativamente diferentes; tanto en los estados
financieros de la 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 metodos de valuacion de inventarios.

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

Cuando unidades identicas de inventario tienen costos unitarios diferentes, surge una pregunta
natural acerca de Gcuales 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 0 pueden adoptar el enfoque del FLUIO DE COSTOS, cada
uno de estos enfoques es aceptable; sin embargo una vez se ha seleccionado uno de ellos, este
debe ser aplicado consistentemente al contabilizar todas las ventas de este tipo particular de
mercaderia.

* Enfoque de identificaci6n especifica

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

Par ejemplo cada uno de los productos del inventario de la empresa MILENIUM III SA. DE
C.V. pueden tener un mimero de identificaci6n y estos mimeros pueden aparecer en la factura 0

comprobante de credito fiseal de la compra realizada.

Con este numero de identificacion, el departamento de eontabilidad puede determinar si el
producto vendido habia costado ¢ 100.00 0 ¢ 150.00; entonees el costo real de la mercaderia 0

producto en particular se utiliza para registrar el costa de la mercaderia vendida.
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Este enfoque cs el rn as apropiado para invcn tario s de articulos de precio alto y baj o vo lumcn .
es eI (mica metoda que reali za un para lela exactos del flujo fisico de la mercaderia.

* Enfoque de Flujo de Costos

Si los articulos en inventario son hornogeneos por naturaleza, no es necesario que el vendedor
uti lice el metoda de identificaci6n especifica , mas bien , el vendedor puede se guir la practica mas
conveniente de utili zar el flujo de costos.

Cuando se esta apli cando ei flujo de costas, e l 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, 0 que los articulos comprados mas
recientes son los prirneros en ser vendidos.

Existen tres rnetodos de vaJuaci6n de in ventar ios en el enfoque de fluj o de costa s:

1. METODO DEL COSTO PROMEDIO

Este metoda va lorada la mercaderia a sea las unidades vendidas y las unidades que contin ua en el
inventario a un costa promedi o por un idad, en la p ractic a, este metodo supone que se retiran
unidades del inventa r io en orden aleatorio.

Cuando se utili za este metodo. despues de cada co mpra se calcula el costa promed io de todas las
unidades en el inven tario .

El costo prorned io se calcula dividiendo el costos to tal de los biene s disponib les para la venta
po r el mimero de unidades en inven tario, puesto que cada promedio puede cambiar despues de
cada cornpra; este m e todo se con oce tarnbi en co mo " term ino pro med io m6vi l".

CALCULO DEL COSTO PROMEDIO

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

2 articulos a ¢ t ,000.00
3 articulos a ¢ 1,200.00
TOTAL

Costo Promedio

¢ 2,000.00
¢ 3,600.00
¢ 5,600.00

¢ 5,600.00/5 = ¢ 1.120.00
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2. M ETODO DF: PRIMERAS I~NTH.AJ)ASPRIMEHAS SALIDAS (PEPS)

EI metodo esta basado en la determinacion de que fa primera mercaderia cornprada es la
primera mercaderia vcn did a.

Par 10 tanto, el contador de la ernpresa, supondra que la mercaderia vend ida es la primera que
entre y registrara en la tarjeta de control el costa de la mercaderla vendida en ese orden y hara la
aplicacion contable respectiva para descargar el inventarios

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

Este metoda utiliza los costas de cornpra reales, en Jugal' de un costa promedio, par 10 tanto la
mercaderia a sido comprada en diversos costas, el registro del inventario contendra varios datos
de di ferentes costas.

Puesto que el costa de la rnercaderia vendida es siempre se registraal costa de compra mas viejo
disponible, las unidades restantes en el inventario son valoradas a los costas de adquisicion mas
recientes.

3. METODO DE ULTIMAS ENTR ADAS PRIMERAS SA L IDA S (UEPS)

Este es uno de los rnetodos de usa mas generalizado para detenninar el costa de Ia mercaderia
vendida y para valorar los inventarios.

Como el nombre 10 sugiere, se detennina que la mercaderia comprada mas recientemente es
vendida primero.

Si el 16 de Marzo 2000, se vendio un articulo de [as 5 que habia en existencia, el registro que se
hara es, cargo a costo de mercaderia vendida can ¢ 1,200.00 y abono a Ia cuenta inventario par el
mismo valor.

El metoda UEPS, utiliza los costas de compra reales en lugar de un costo promedio; par 10 tanto
el inventario puede tener diversos registro de costas, en todo caso si una venta incluye mas
unidades de la registradas en el control de existencias, es de suponer que una parte de la
rnercaderia vendida es de la mercaderia adquirida mas reciente.

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

El manejo de los invent arias esta relacionado a la administracion de estes , ya que para cumplir
con eI objetivo de la empresa, debe aplicarse el proceso administrativo a la compra y distribucion
de los inventarios.

Frecuentemente, el inventario es el activo corriente mas importante de las empresas; pero i. que
tan liquido es este activo ? /.., que tan rapidamente sera convertido en efectivo ? ; como un paso a
la respuesta a estas preguntas, los acreedores de corto plazo ca1culan con frecuencia la " tasa de
rotacion de Inventarios II

Conversion del Inventario en Efectivo

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

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

El cicIo 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 ROTA CION DE INVEN TARIOS

Esta razon indica cuantas veces en eI curso de un afio la empresa es capaz de vender el valor de
su inventario promedio, mientras mas alta sea esta tasa, mas rapidamente vende su inventario;
una tasa de rotaci6n en descenso indica que la mercaderia no se esta vendiendo tan rapidamente
como se solia vender.

La tasa de rotacion de inventarios es igual a:

CaSTO DE LA MERCADERlA VENDIDA ENTRE COSTO PROMEDIa DEL
INVENTARIO

TRI = CMV / cpr
4.5 = ¢ 10,800 .00 / 2 ,400.00

~ Qos~ ~Q'('tel.~{: t>- \)~" et.'clN
~c~to ~Y'l~Q ~ ~
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EI 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 numero de dias requerido, para que la empresa venda su inventario,
dividiendo 365 dias per la tasa de rotaci6n

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 rotaci6n 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

I

; <:\
"" -:J

CONCEPTO

Los Estados Financieros son documentos que presentan informacion econornica/financiera en
forma resumida de todas las transacciones comerciales realizadas 0 par ejecutar a una fecha
determinada 0 periodo especifico.

La preparacion de losE stados Financieros no es el primer paso en el proceso contable, pero es
el punta logico para iniciar el estudio de Ja contabilidad e interpretacion de estes.

Los Estados Financieros presentan a la gerencia y a terceros un cuadro conciso de Ja
confiabilidad y posicion 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 media para reportar informacion financiera de proposito general a las personas
extemas 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 deterrninada,
para indicar los recursos que posee, las obligaciones que se tiene con los acreedores y el
capital propio (inversion de los socios 0 accionistas) en el negocio.

Todas las empresa preparan un balance cada fin de ana y la mayoria prepara uno cada fin de
mes (Balance de Comprobacion)
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A. La estructura del balance general comprende los siguiente elementos:

CLASIFICACION PRINCIPAL

1. ACTIVO , 2. PASIVO
,r-; ...

~~ ' ~:' ......--; "-'-- :/"'../ . 1 ' .- ,;.. e. \. '-..r.: ;"'J~~Y~ . j /~./...<. , ?-:~..fJ

, /.,j / .1 /" /.. -.r./ ,i tL.-, t~ {yt>...I.'.L/~~
, , ; _~~/_V~"'~J t1alt'ro' /.(/-v 3. CAP IT AL 0<-r- .v... o..~ "tb l?'~ e.,t~:'-ir h 1/

. ?:;~~~2N%~
/1i.P c 1.--~ .) .

. tJj;'-/I"d.-.,j, ~ -,

. i't;~"..,p-;--.p

ACTIVO

Representa los recursos Econ6mico propiedad de la empresa y que se espera que beneficien las
operaciones futuras, estes pueden tener forma fisica como los edificios, la maquinaria, la
mercaderia; par otra parte tambien existen titulos valores 0 derechos legales como las deudas
de los clientes, las inversiones, los derechos de patentes,

PASIVO

Los pasivos son deudas a corto 0 largo plazo en concepto de adquisici6n de mercancias ,
suministros, servicios, prestamos bancarios, la empresa 0 persona a quien se Ie debe se Haman
acreedores

PATRIMONIO

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

Si usted es prop ietario de una empresa, tiene derecho sobre 10 que quede despues de satisfacer
plenamente los derechos de los acreedores.

Por tanto el patrimonio es siempre igual a1 total de los activos menos eI total de ]05 pasivos.
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*. Aumento en el Patrimonio

El patrimonio de una empresa proviene de las siguientes fuentes:

La inversion de l propietario 0 accionistas
Las utilidades de la operacion de la empresa
Las Reservas: Legal , Revaluaciones
Las donaciones

*. Disminucion ell el patrimonio

La disminucion en el patrimonio de una empresa tambien se origina de dos
Maneras

Retires de efectivo u arras activos por parte del prop ietario (dividendos)
Perdidas provenientes de operaciones irnproduct ivas de la empresa.

La clasificacion principal es La generadora de fa ECUA CION CONTABLE,
representada de fa siguiente forma:

A '-''T''T't TOrH.... 11 v

¢ 100,000
= PASIV O + PATRlMONIO
= ¢ 20,000 + ¢ 80,000

FORMA ALTERNATIVA DE LA ECUACION CONTABLE

PATRIMONIO
= ¢ 80,000

ACTIVO - PASIVO ­
¢ 100,000 - ¢ 20,000

RUBROS DE AGRUPACION

11. CIRCULANTE
12. FIJO
13. OTROS ACTIVOS

*

2 1. CIRCULANTE
22. FIJO
23. OTROS PASIVOS
31. CAPIT.A..L SOCIAL

CUENTASYSUBCUENTAS

1101
110101
110102

CAJA GENERAL
CAJA OFICINA CENTRAL
CAJA SUCURSALES
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2101
210101
210102

3\01 .
310101
310102
310103

PROVEEDOR
NACIONALES
EXTRANJEROS

CAPITAL
ACCIONES (APORTACIONES)
RESERVAS
UTILIDADES
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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 c.p 1,000
cuentas por cobrar 25,000
Inventario 14,500

FIlO 48,000 FIla 12.000
Terreno 18,000 Prestamo J.p 12,000
Edificio 25,000
Mob. y Eg. Of. 2,000 OTROS PASIVOS 3,000
Mob. venta 3,000 Ant icipo por venta 3,000

8,000OTROS ACTIVOS
Seguros 8,000--------

PATRIMONIO
Acciones Pag. 80,000

80,000

TOTAL ACTIVO

EJERCICIO:

100,000 TOTAL PAS. Y CAP. 100,000

Analizar el Balance general de MILENIUM III S.A . para deterrninar ;

a) Lo fuerte 0 debil que tiene su posicion financiera, explicando las causas de esa posicion y
planteando recomendaciones a la gerencia 0 administracion 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 torna de decisiones.
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ESTADO DE RESULTADO

Ete infonne se utiliza para evaluar la eficiencia de la ernpresa, 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 0 PUNTO DE EQUILIBRIO

La cornparacion en mencion puede dar tres resultados:

*. Utilidad, cuando los ingresos son mayores que los costas y gastos de operacion

*. Perdida, 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 perdida,

ESTRUCTURA DEL ESTADO DE RESULTADO

CLASIFICACION PRINCIPAL

4. COSTOS Y GASTOS
5. 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 econornia del negocio a sea
muestra 51 esta ganando 0 perdiendo en todocaso muestra la rentabilidad de la actividad
econornica principal

COSTOS Y GASTOS

En esta clasificacion se presentan todas las erogaciones de operacion relacionadas con los
costos de prcduccion, 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 operacion por la venta de mercaderia a
servicios y los productos que no son propiamente de la actividad econornica principal del
negocio tales como: los interes bancarios 0 por prestarnos otorgados y otros ingreso recibidos
en el transcurso -del periodo de operaciones.
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RUBROS

41.
42.

SI. INGRES0S
52.PRODUCT@S

CUE~TASYSUBCUENTAS

4101. COSTa DE PRODUCCI<DN
410101 MATERIA PRIMA

4102 COSTOS DE VENTA
410201 INSUMOS AGRl COLAS

4201. GASTOS DE ADMINIS TRACION
420101. SUELDOS

5101. VENTAS
510101 INSUMOS AGRiCOLAS
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MILENIUM III S.A.

ESTADO DE RESULTADO

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

INGRESOS (1) ¢ 180,000
Ventas 180,000

Menos :
COSTa DE VENTA (2) c 110.000

UTILIDAD BRUTA (3) = (1 - 2) ¢ 70,000

MENOS:
GASTOS OPERAcrON (4) ¢ 50,000
GASTOS DE AD MON. 22,000
GASTOS DE VENTA 18.000
GASTOS FINANCIEROS 10,000

UTILIDAD DE OPERACION (5) = (3 - 4) c 20.000

MENOS:

RESERVA (6)
IMPUESTO S/RENTA (7)

UTILIDAD NETA.( 8) = ( 5- 6 Y 7

EJERCICIO:

)

c 1,400
0,000

¢ 18,600

La gerencia le soli c ita que Ie presente un infonne de sustentacicn de los resultados
presentados en eI Estado de Resultados del ejercicio de 1999 y que Ie plantee recomendaciones
para mejorar esa situacion.
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3. PRESUPUESTO DE EFECTIVO

CONCEPTOS

Este tipo de presupuesto describe el cornportamiento de las entradas y salidas de efectivo
(ingresos y egresos) de una empresaen el transcurso de un periodo determinado.

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

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

Los pronosticos 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 planeacion de las operaciones
fururas como en la 'evaluacion del desernpefio de operaciones pasadas.

Puntos de vista de la gerencia sobre el presupuesto de efectivo

>I< Desde el punta de vista financiero

Indica al gerente 0 administrador en que momento puede hacer una inversion 0 requiere un
financiamiento.

>I< Desde el punto de vista programatico

Proporciona al gerente una base para determinar la viabilidad del programa de actividades 0

plan operativo.

EI 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 anternano teniendo oportunidad ,de tomar acciones preventivas .

A medida que cada periodo progresa, el departamento de contabilidad reune informacion sobre
los flujos de efectivo que realmente se presentan, haciendose cornparaciones detalladas entre
los flujos de efectivos realesy las sumas previarnente presupuestadas.

La gerencia utiliza estas cornpaiaciones como un medio para evaluar el desempefio de cada
unidad 0 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 elaboracion de los presupuestos de efectivos ( flujo de
efectivo ) son:
1. actividades operacionales
1. 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 10
siguiente:

*. Ingresos

Productos de Ia vema de titulos valores
Producto de venta de activos fijos

* Egresos

Compra de titulos valores negociables.
compra de activos fijos

Para los flujos de efectivo proveniente de actividades de financiacion, considerar 10 siguiente

* Ingresos



Prestarnos recibidos
Recuperaci6n de sumas prestadas.
Productos por emisi6n de acciones ( aportaciones)

>4< Egresos

Cuotas de capital por pago de prestamos.
.dividendos pagados a las acciones
.Interes por prestarnos.

En terminos generales el flujo de caja resume el efeetivo reeibido y los pagos del negoeio
respecto del mismo periodo cubierto por el estado de resultado.
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DIAGRAMA DE FLUJO DE EFECTIVO
PERlODO: ENERO A MARZO 2000

DESCRIPCION I MES
SALDO ANTERIOR (1)
INGRESOS

VENTAS
CUENTAS PORCOBRAR
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

ENERO FEBRERO MARZO

Elaborar un presupuesto de efectivo, para ser utilizado en su empresa, tomando en cuenta la
clasificacion de los flujos de efectivo.
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PROPOSITO DE LOS ESTADOS FINAi'JCIEROS

EI proposito fundamental de los estados financieros es ayudar a los usuarios en la evaluacion
de la posicion 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 cornunicacion
Estudiantes
Publico en General

PARA QUE SE USA LA INFORMACION FINANCIERA

Usuarios Internos
Evaluar los resultados pasados,
Formular nuevos planes yestrategias
Lograr el control interno

Usuarios Externos
Identificar y evaluar oportunidades de inversion
Decidir si extienden los creditos
Pronosticar el desempefio futuro de las empresas.
Evaluar la capacidad financiera.
Evaluarla capacidad del empleador para cancelar jomales y salarios
Fonnular estrategias competitivas
Fonnular politicas tributarias
Informar sobre los negocios y la econornia
Aprender acerca de los negocios y la economia
Ejercer su derecho a saber respecto a las empresas que afectan la econornia.

27
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VI. NORMAS DE PRESENTACION DELOS ESTADOS FINANeIEROS

Concepto

Las nonnas son marcos de referencia contable para la ubicacion adecuada de las cuen tas en los
diferentes rubros de agrupacion de los estados financieros ,

La ubicaci6n en rnencion debe ir acompaiiada de una secuencia logica de acuerdo al grade de
disponibilidad y exigibilidad de cada valor monetario reflejado en las cuentas: ya sea que estos
representen derechos u obligaciones adquiridas por la empresa.

Objetivo de las normas

Presentarrazonablemente al estructura de los estados financieros, para facilitar la comprensi6n
de la informacion contable.

Presentar.razonablemente la situacion economica financiera y asi como el estado de flujo de
efectivo para contribuir a hi toma de decisiones

Los estados financieros entre otros fines son utilizados parahacer evaluaciones y tomar
decisiones de caracter financiero, Econornico y administrativo.

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

Para Iograr estos propositos los estado finaricieros deben prepararse sobre la base de un
conjunto de nonnas 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 infonnes:

Balance General
Estado de Resultado
Flujo de Efectivo

2. Can el proposito de que puedan analizarse adecuadamente los Estados Financieros, deben
estar estructurados de acuerdo a las nonnas de presentacion.

3.Deben contener en forma clara y cornprensible todo 10 necesario para evaluara su siruacion
econornica y financiera, los resultados de las operaciones y el flujo de efectivo; ella requiere
apego a las normasde presentacion, Politicas contables y terminologia apl icada.
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4 Montes significativos en las cuentas deben identificarse c1aramente es decir no deben
agruparse en rubros.

5 En la clasificacion del Balance deben considerarse como actives y pasivos circuJantes
aquellos saldos que sean realizables 0 pagaderos respectivamente en un periodo no
mayor de un ano.

6. Debe divulgarse el nombre de la 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
ejercrcio.

Clasiflcacion en el Estado de la Situaci6n Financiera

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

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

1* Activo
2* Pasivo
3* Patrimonio 0 Capital

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

EI colegio de Contadores Piiblicos Academicos de EI Salvador, ha divulgado la siguiente
clasificacion general.

* Activo Circulante
... Activo Fijo
* Activo Intangible
* Otros Acti vos
... Pasivo Circulante
* Pasivo Fijo
... Otros Pasivos
"" Capital Social( Patrimonio)
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NO&'\1AS ESPECIFICAS DE PRESENTACION

l.ACTIVQ o

1.1 . ACTIVO CIRCULANTE

Lo constituyen elefectivo en caja y bancos, los vaJores que se esperan convertir en efectivo (
cuentas por cobrar) los bienes que seespera vender ( mercaderia) 0 consumir durante el cicIo
normal de operaciones y otros valores ( inversiones).

Norma de presentacion.

los valores y derechos que se presentan en el Balance de comprobaci6n 0 General como parte
del activo circulante tienen que estar en orden de liquidez 0 disponibilidad

* Caja
* Bancos
* Cuentas por cobrar
'" Documentos por cobrar
* Inventario
* Inversiones temporales
* Gastos pagados par anticipado

o~ * Credito fiscal

1.2. ACTIVO FIlO

Este activo 10 ccnstituyen los bienes fisicos duraderos que adquieren can el proposito de
usarlos en las operaciones normales de Ia empresa 0 sea que no pueden destinarse para la venta.

Normade presentacion

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

,.. No depreciables ( Terrenos)
* Depreciables ( mobi1iarios, maquinaria, equipos )
* Con Agotamiento ( plantaciones permanentes)

Despues de la presentacion de los bienes depreciables a can agotamiento debe de reflejarse la
depreciacion 0 el agotamiento.

30
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1.3. ACTIVOS INTANGIBLES

Son los valores y derechos que no tienen existencia flsica, lirnitandose su valor a los hechos
y beneficios esperados en el futuro por sus propietarios 0 tenedores.

Norma de presentacion

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

* Gastos de constitucion
* Patentes
* Marcas de Fabrica
lI< Credito Mercantil

1.4. OTROS ACTIVOS

En la practica contable las partidas que se incluyen en los otros activos son valores originados
por gastos 0 servicios pagados por adelantado, por depositos para tener derecho a un servicio
por actividades en proceso e inversiones y cuentas por cobrar a largo plazo.

Norma de presentacion

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

* Cuentas por cobrar a largo plazo
* Cargos diferidos. ~ .
* Depositos en garantia
* Construcciones en proceso

2. PASIVO

z.i. PASIVO CIRCULANTE

El pasivo circulante son obligaciones a corto plazo, que convenientemente se deb en liquidar
en el curso normal de las operaciones mediante el activo circulante; este concepto incluye
cuentas por pagar por la adquisicion de articulos, insumos, servicios, sueldos por pagar
Impuestos por pagar.
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Norma de presentaci6n

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

*. Proveedores
". Cuentas por pagar
*. Documentos par pagar
*. Dividendos par pagar
*. Debito fiscal

2.2. PASIVO FHO

Este pasivo 10 forman las obligaciones a largo plaza, adquirida para la adquisici6n de activos
de la empresa, las cuales deben de liquidarse de acuerdo a los convenios pactados con los
acreedores.

Norma de presentaci6n.

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

*. Prestamos no bancarios.
*. Prestamos bancarios

2.3. OTROS PASrvOS

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

Nonna de presentacion

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

* ingresos anticipad os
* Diferidos
* fondos restringidos

3- PATRIMONIO

EI termino patrimonio es sinonimo de A capital contable@, constituye un elemento basico de
la posicion financier a de la empresa, es definido en las normas de contabilidad como el exceso
de.los act ivos sobre los pasivos,

. . - . . .'
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ECUACION PATRIMONIAL

ACTIVO-PASIVO=CAPITAL

zxzxzxzxzzxzzzzxzxzxzxzzxzxzxzxzxzxzxxzxzxzxzxzxzxz

Norma de presentacion

Las cuentas del patrirnonio se presentan en el balance de acuerdo al grade de propiedad que
tengan los duenos de la empresa.

* Capital social
... Supenivit por revaluaciones
* Reservas de capital
... Donac iones
... Utilidades retenidas 0 deficit acumulados

EJERC1CIO

Al'IALIZAR Y DETER..\1INAR CUALES NORMAS DE PRESENTACION DE LOS
ESTADOS FINANCIEROS. SE ESTAN APLICANDO EN EL BALANCE GENERAL DE
TV EMPRESA Y RECOMENDAR SI ES POSIBLE UNA REESTRUCTURACrON EN LA
PRESENTACI0N DEL BALANCE.
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INTRODUCCION

Muchas personas piensan en Ia contabilidad como un area altamente tecnica, 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 econ6mica.

A menudo la contabilidad es Hamada A EI Lenguaje de los Negocios A debido a que
es usada en la descripcion de todo tipo de actividades cornerciales.

Los inversionistas, los Gerentes y quien toma decisiones econornica y financieras en
las empresas, necesita entender los terminos 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 proposito fundamental proporcionar los elementos basicos
de la CONTABILlDAD GERENCIAL, para que el departamento, unidad 0 persona
responsable de esta area pueda suministrar informacion financiera y economica apropiada,
para contribuir a la toma de decisiones racionales y oportunas.

Ademas podra presentar y tener a la disposicion los Estados Financieros.
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DIPLOMADO EN AGRONEGOCIOS
CONTABILIDAD GERENCIAL

UNIDAD I
CONCEPTOS BAsICOS DE CONTABILIDAD

lQUe es Contabilidad?

Es un sistema que permite obtener informacion detallada de todas las
operaciones econ6micas y financieras realizadas par las empresas, para facilitar la
to IDa de decisiones adecuada y oportuna.

Es el medio por el eual medimos y describimos el resultado de una Actividad
Economica,

La contabilidad se puede considerarse como una ciencia 0 una tecnica par su
aplicacion en el ambito mundial y por su forma de realizar la actividad contable ya que esta
es uniforme en sus procedimientos.

Cuenta

Nombre que identifica una transaccion comercial especifica y en la que se registra
los

valores de aumento 0 disminucion del Activo, Pasivo, patrimonio, Ingresos, costos y
Gastos.

Debe (debito)

Valor asentado 0 registrado en ellado izquierdo de una cuenta de mayor 0

subcuenta.
EI debito se utiliza para registrar un aumento en el activo, una disminucion en el pasivo 0

en el patrimonio y un aumento 0 disminucion de dos 0 mas cuentas de activo.

Haber (cr edito)

Valor registrado en el1ado derecho de una cuenta de mayor 0 subcuenta.
EJ credito se utiliza para registrar una disminucion en el activo, un aumento en eI pasivo 0

patrimonio y un aumento 0 disminuci6n en una 0 mas cuentas de pasivo 0 patrimonio.



Mayorizacion

Proceso de transferir informacion del libra diarioa cada una de [as cuentas de
mayor,

para el establecimiento de saldos del balance.

Libro Dlarto

Libro en donde se registra en forma cronologica de las partidas elaboradas de
acuerdo a las transacciones efectuadas, que muestran para cada una de ellas los cargos y los
abonos quese 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 resumenes
mensuales previamente establecidos en el libro diario, y que sirven para eJ establecimiento
del ·saldo de cada cuenta que aparecera reflejado en el balance.

Libro de Estados Financieros

En este se registran los estados financieros anuales : Balance General y el Estado de
Resultado 0 de Perdidas y Ganancias

Prop6sito de la Contabilidad

Suministrar a la adrninistracion 0 gerencia de la empresa informacion econornica y
financiera en forma de resumenes 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 caracterfsticas:

0l!.0rtuna

Entendiendose que debe presentarse en el mornento y condicion requerida, para 10
cual la contabilidad debe de estar actualizada; caso contrario la informacion contable queda
como simple historia de 10 realizado y no contribuye a la toma de decisiones

2 )
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Precisa

Caracterlstica que muestra Ia exactitud de Ia informacion en cada una de las cuentas
de tipo econ6mico y financiero, segun las transacciones comerciales efectuadas.

Confiable

Los estados financieros deben mostrar Ia certeza de que toda Ia informacion
contable registrada esta sobre la base de transacciones comerciales propias de la actividad
econ6mica a que se dedica la empresa y autorizadas por Ia administraci6n 0 gerencia de la
empresa.

Verificable

La informacion presentada en los estados financieros debe poderse comprobar por
rnedio de la documentacion de las diferentes transacciones comerciales efectuadas y los
registros contables en sus libros respectivos.

3
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II. TIPOS Y 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, asl podemos mencionar algunos tipos de informacion contable:

Contabilidad Financiera
Contabilidad Gerencial
Contabilidad de Costos
Area de ContabiIidad Tributaria

TIPOS DE CONTABILIDAD

Contabilidad Finattciera B Informacion de Proptisito General

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

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 la actividad economica durante el afio.

La informacion 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 qui era que estas
determinan cual compafiia 0 industria recibira 0 no los recursos financieros para su
crecimiento y desarrollo.

EI gerente y los ernpleados de una empresa necesitan constantemente tal
informacion con el proposito de revisar y controlar diariamente las operaciones
comerciales.

4
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Contabilidad Gerencial (Administrativa)

Involucra el desarrollo 0 interpretacion de la informacion contable con el deseo de
ayudar especfficamente a la administracionen la marcha de los negocios.

Los gerentes usan esta informacion en el marco de las metas totales de Ja empresa,
evaluando la gesti6n de los departamentos 0 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
relaci6n directa con decisiones inmediatas.

No obstante, la informaci6n contable financ iera a menudo incluye evaluaciones de
factores no firiancieros que pueden afectar a la empresa; tales como :

La politica y las situaciones del medio .
La calidad del producto.
La satisfaccion del cliente.
Productividad del trabajo.

INTERES DE LA GERENCIA EN LOS ESTADOS FINANCJEROS

Para la gerencia de una empresa es vital 0 concemiente su posicion financiera y la
confiabilidad de la misma; por tanto la gerencia esta ansiosa en recibir los estados
financieros tan ~ecuente y rapidamente como sea posible, de manera que pueda actuar para
mejorar las-areas de debil desempefio.

Los gerentes esperan recibir los estados financieros sobre la base de informes
mensuales; sin embargo tienen interes 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 yen fuerte el balance de final de ana; seran mas complacientes para
extender creditos a las empresas, que si vieran debil la posicion financiera de la empresa.

Un balance fuerte es aquel que muestra deudas relativamente pequefias y grandes
mantas de activos liquidos cnn relacion al pasivo que se vencen pr6ximamente.

EI gerente puede y debe dar los pasos necesarios para que el aspecto general del fin
de afio sea 10 mas fuerte posible.

5



EjempIo:

Las cornpras de activo de contado pueden ser diferidas de manera que grandes
montos de efectivo esten a la mana a la fecha del Balance General y los pasivos de proximo
vencimiento pueden ser pagados 0 reernplazados con pasivo a largo plazo.
Estasacciones tomadas por Ia gerencia sonlegitimas 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

~1 contador gerencial, desarrolla e interpreta informacion disefiada especificamente
para conocer y apoyar las necesidades de la gerencia.

Adicionalmente al desarrollo de Ia informacion de APOYO A LA GERENCIA, los
contadores gerenciales son responsables de:

La operacion del sistema contable de la empresa,
Los registro de las transacciones comerciales,
La preparacion de los estados financieros.
y otros informes contables.

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

La naturaleza de Ia actividad Econornica descrita en los inforrnes contables.
Los.supuestos y tecnicas de medicion involucrados en el proceso contable.
Como relacionar la informacion contable para tomar decisiones inmediatas.

6 ." ~.
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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 detennina especificamente los costas de los diferentes
procesos de produccion hasta obtener el producto terminado.

Para (0 cual se hace (a clasificacion de los elementos del costo:

Materia Prima y Materiales
Mano de Obra Directa
Gastos de Iudlrectos

La acumulacion de valores ell los distintos elementos del costo, pertnlte a la
gerencia cottocer el costo de cada proceso producti..-o realizado en la empresa y el costo
por unidad del producto terminado.

Area de Contabllidad Tributaria

La preparacion de la Declaraci6n del Impuesto Sobre la Renta es un area
especializada de la contabilidad.

Dicha declaracion esta basada, en alto grado, sobre la informacion contable
financiera.

No obstante, a menudo la informacion se ajusta 0 se reorganiza conforme a los
requisitos del impuesto sabre Ia renta.

EI aspecto de mayor desafio de la contabilidad tributaria no es Ia preparaci6n del
informe sabre 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 metodos
los cuales a1 interrelacionarse dan como resultado los estados financieros que las ernpresas
necesitan.

7



Tecnicos

Los recursos tecnicos a considerar deben ser las politicas de contabilidad, las
norrnas y principios contables, 61 catalogo de cuentas y su manual de aplicacion y los
manuales de control interno.

Financieros

Estos recursos comprenden el capital de trabajo 0 disponibilidad que le permita a la
cmpresa cubrir las inversiones y gaslos que ocasione 1a Implementacion del sistema
contable.

Los sistemas contables deben ser efectivos en terminos de costos; es decir, el
bcneficio de 1a informacion producida debe exceder el costo de producirla.

El diseiio 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 equip a tecnicamente actualizado para la elaboracion de informes contables
oportunos y confiables.

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

Funciones Basicas de Ull Sistema ContabJe

Al desarrollar informacion sobre la posicion 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 simi lares de manera que permitanla
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 informacion
contenida en el sistem a.

9



l Quien disefia e instala los sistemas contables?

El diseno y la instalacion de los sistemas contables es un campo especializado en este participan no solamente expertos en
contabilidad sino tambien en gestion administrativa, en sistema de informacion, en mercadeo y en muchos casos en
programacion de computadoras; par 10 tanto; generalmente los sistemas contables son diseiiados 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 disefiadospara tal efecto.

Proceso de Informacion en un Sistema de Contabilidad

Fase I
Entrada de informacion

Fase il
Proceso de Informacion

Fase III
Salida Informacion procesada

!Materia Prima:

[

OdOS los documentos de
as transacciones

.omerciales realizadas

11

"
"
"..

Clasificacion

Codificacion
Partidas de Diario
Registros

Operaciones maternaticas

II

II

"
"
11

"
"
"

Balance de Comprobaci6n
Balance General
Estados de Resultados
Anexos

Indices Financieros
Datos estadisticos
Presupuestos

RETROAL~NTACI6N

10
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III. IMPORTANCIA Y FUNCIONES DE LA CONTABILIDAD

Importancia

Muchas empresas consideran la contabilidad como un simple sistema de anotaci6n,
como una obligacion normativa, sin embargo Ia contabilidad va mas alia de una
informaci6n hist6ri ca.

La contabilidad es importante porque pennite conocer en forma detallada 0

resumida todas las operaciones reaIizadas por la empresa en el momento actual 0 en un
periodo determinado. .

Tambien contribuye can el control de los activos, pasivos y patrimonios de la
empresa par medio de la Implementaci6n de adecuados controles internos; asf mismo
facilita Ia informaci6n economica financiera a la administraci6n de la empresa.

La contabilidad pennite al gerente retroalimentar 10 que debe hacer frente a una
situaci6n dada, para decidir y actuar de manera efectiva.

Funciones de la Contabilidad

La funcion principal de la contabiiidad es Ia elaboraci6n y presentaci6n de estados
financieros ala gerencia de la empresa para la toma de decisiones.

Para curnplir con la funcion mencionada previamente se debe de:

*
*

Ordenarla infonnaci6n en forma secuencial cronol6gica.
Clasificar y codificar Ia informacion para determinar la cuenta en donde se aplicara .
Registrar Ia informacion en los libros respectivos.
Hacer los resurnenes e infonnar sabre las operaciones efectuadas.

11



IV. PRINCIPIOS DE CONTABILIDAD Y SU APLICACION

Concepto

Los Principios de Contabilidad Generalmente aceptado (PCGA) son las reglas
fundainentales para la elaboraci6n de los Estados Financieros,

Estos principios suministran el marco general detenninando que infonnaci6n debera
ser incluida en los estados financieros y como se debe presentar esta infonnaci6n.

La expresi6n Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados@ abarca tantos
los objetivos basicos de los informes financieros como numerosos conceptos amplios y
reglas detalladas.

Deesta manera terminos como objetivos, estandares, conceptos, supuestos, metodos
y reglas se usan a menudo para describir los principios de conlabilidad.

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 10 que consideremos que son los objetivos mas irnportantes del infonne
financiero.
La naturaleza de los principios de contabilidad estan basados en las siguientes reglas:

Se originan en una combinacion de tradicion, experiencia y decretos, nonnas 0

reglas oficiales.

.Requieren soporte autorizado y algun medio de aplicacion.

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

Deben ser c1aramente entendidos y observadores por todos los participantes enel
proceso.

A continuaci6n se presentan algunos principios de contabiIidad generatmente
aceptados:

Entidad

Las empresas deben ser tratadas desde el punto de vista contable como una entidad
'separada y distintade las actividades personales de sus aceionistas 0 socios.

12
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Por ejemplo:

Proyecci6n Milenio III, 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 operacioncs de la empresa agroindustrial, por 10 tanto no deben
aparecer en los estados financieros.

Si el 0 los propietarios mezclara sus asuntos personales con las transacciones del
negocio, los estados financieros resultantes podrlan fallar para detenninar la posici6n
financiera y el resultado de las operaciones de laempresa.

EI Balance y el estado de resultado para cumplir con el princip io de entidad deben
de presentar el nomb re completo de la empresa.

La empresa en Marcha

Consiste en suponer desde el punta de vista contable que la instituci6n seguira
funcionando de manera indefinida, ejecutando sus planes y respondiendo a los
compromisos adquiridos.

Principio del Costo

Activos tales como terrenos, edificios, mercancfas y equipos son caracteristicas de
los recursos, econ6micos que se utilizan en la generaci6n de ingresos de una empresa.

El punto de vista contable prevaleciente es que tales activos deben ser registrados a
su costa ; 0 sea que en el Balance el activo aparece con su costo hist6rico 0 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 despues d e 10 afios el precio de rnercado del terreno se valua en ¢250,000 el
valor contable siempre sera el rnismo.

Esta politica contable de registrar los activos por sus costos es \0 que se conoce en
contabilidad como e l principia de costo hist6rico.

13 ;



Principio de Objetividad

Otra raz6n para usar el costa en el Iugar de los valores corrientes de mercado para
contabilizar los activos es la necesidad de cubrir base reales de valuacion en este caso el
principio partiendo de la objetividad de los valores en el mereado permite haeer 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 eontador publico que practique
una auditoria, estara en capacidad de encontrar evidencia objetiva de que el terreno
actualmente esta valuado al costa en que se incurrio para su adquisicion.

Concepto de Revelacion Adecuada

Significa que los usuarios de los estados financieros son informados necesariamente
de cualquier hecho porIa interpretacion propia de los estados, la revelaci6n adecuada puede
ser hecha en cualquier parte de los estados financieros 0 en las notas que los acompafian.

Ejemplo de Nota:

Evento ocurrido despues de la fecha del Balance General el 5 de Enero del 2000 el
edificio que aparecia en el Balance General POI' 490,000.00 fue destruido por el fuego. La
cornpafiia no habia asegurado este tipo de perdida,

El efecto financiero de esta perd ida sera reflejado en los estados financieros de esta
empresa a1 cierre del ejercicio econornico 2000.

Conservatismo

Este principia consiste en mantener uniformidad de criterio para registrar el mismo
tipo de operacion, para 10 cuallas cuentas contables deben estar cIaramente definidas.

EJEMPLO:

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

Asi mismo cualquier otra transaccion debe aplicarse el mismo tipo de cuenta de
acuerdo a la transacci6n efectuada.
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Consistencia

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

Dualidad Economlca 0 Partida Doble

Consiste en que una transaccion causa efecto en dos sectores del balance, porque
participan dos entidades 0 personas en Ja operacion, resultando en la aplicacion el concepto
siguiente: A no hay deudor sin acreedor por la misrna cantidad 0 vaJor@

EJEMPLO:

Se cornpra al credito insumos agricolas por ¢ 100,000.00.

Esa transacci6n afecta la cuenta Inventario y la de Proveedores, cuya aplicaci6n
contable es la siguiente:

PARTIDA No. 15

CODIGO CUENTA DEBE HABER

1104 INVENTARIO 100,000.00

2101 PROVEEDOR 100,000.00

Compra insumos al credito

TOTAL 100,000.00 100,000.00

IS
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ACUERDQ DE PRECIO FIJO DE MELON HONEYDEW
IMPORTAC IONES DE LA TEMPORADA DE INVIERNO

1997-1998

GRUPOAGRICOLA NUEVA GUAYAPA I I PROEXSAL
San Salvador, El Salvador, C.A.
Tel: 503-273-6580
Fax: ~03-273-6580

ESt8 es un acuerdo entre Lindemann Prod'uce Inc. a quien de ahora en adelarrte so Ie referiri como LPI
y GRUPO AGRICOLA NUEVA GUAYAPA I I PROEXSAL a quien de ahora en adelante se Ie referira
como EL EXPORTADOR. . .

EL EXPORTADOR acueroa ernbarcar y LPI acuerna recibir y cornerciaflzar aproximadamente~
cajas de melon honeydew, 10 cual estara 9ujeto a los termlnos 'j condiciones siguientes:

l. EL DESEMPENO:

1. LPI: Se desernpefiara de fa rnejor manera pcsibte dant ro 5U capacidad a fin de proveer toda la
colaboraoio n necesaria para asegurar ta mejor calidad posib/e del producto a exportar. LPI
acusrda mantener una comunioaei6n perl6dloa y oportuna can EL EXPORTAOOR para
soluc lonar cualquler problema 0 para Intercamblar suqeranclas que syuden a-rnajorar I. caUdad
en este progrilma .

2. EL EXPORTADOR: se d!!sampef'lanl de ia mej or manera posible cen tro era sus capacjdades a
fin de embarcar el productocon 18 mejor calidad de acuerco a las condiciones predominantes de
la cosscna. EL EXPORTAOOR acuerda manlener una comunlcaclon periOdlca y oportuna con
LPI para disoutir los embarques, los tamaiios, V la oal ldad,

II. LOS R~QUeFUMJENTOS DEL MELON:

1. PractiCBS CUlturnles: EL EXPORTADOR cump Hr!\ can todas las regulaciones que se apl lcan e
las operacionas de prcducclcn, ccseeha y empaque de productos frescos para exportaci6n.
Sola~ente ut ilizara rungicidas, insecticidas, herb icidas y tratamlemos de post-ccseeha que han
!lIdo aprobadcs per el USDA (Departamento de Agricultura de los Estados tJnidos de America)
para ser utlllzados ell eumvos de melones. Todas las aplicBoiones sa realizaran de acuerdo a las
regulaciolles establecldss por el USDA dentro de los psriodcs raqueridos y con las
doslflcaelones permitidas para evitar residualidad en el produeto.

2. EI Programa De Produccion: Las cantldades de producto que lIegan 3 los puertos
Norteamericanos eslaran sujetss a la sigulente planllla mensual: Die. ~. En.8.25,OOO,
Feb•.lQ..Q.QQ. EI volumen enviado mensualmenle pcdrla varier hasta un 10%. Volumen adlclonal
ato establecido puede envlarse bajo mutua acuerdo.

3. Porcentale De La Cosecha: EL EXPORTADOR estlma que este acuerdo de precie b8se se
aplica al1000/2 desu produccion total de melon hon eydew y consls tanternente errvlara a LPI el
equivalente de ese mismo porcenlaje apllcado a la producclon sernanal ,

10/2019711 :'58AM Plige 1
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4. Tamaflos1 EL EXPO~TADOR emoarcara a LPI una gama dB tamarios equi\larente 8 los
porcentajes de tamaf\os de SU cosecna sernanal. Semanalmente sa aplic.a la slguiente
exceperen para 105 siguient'es tamaf1os: se aceptara hasla un maximo de 10% en g's. Estes
porcentajes pcdrlanincrementar bajo mutuo aeuerdo.

5. Marcas 0 atlquetas: Los melones de p.rimera calidad seran empacades en la maroa~
lliilish! y los melones de segl.lnda calidad seran empacados en la marca Mel60 Delight.

e. Cajas: LPI provsera las cajas, EI EXPORTADOR acuerca asumlr respon15alJiIldad sobre las
cajas y acueroa almacenar y proteger adecuadamente 61 inventario restante al final de ta
temporada. EI EXPORTADOSsera responsable por cualquier perdida mayor del 2% de las cajas
recibidas.

7. La S~mllla: LPI proveera la sernula para ta slembra. EI coste de esta semina se dsduclra de la
cusnta del prcductor,

a. La Calidad de fa COSt!cha: La cosecha sa realizara de una manera tal que logrs nevar at
ernpaque los melones con la mejor caudad posible. EI ExpOr1ador proveera un ernpaque con las
condiciones nigienicas acecuadas y coo sunclente supervision y trabsjadcres para lavar ,
setecclonar. ernpacar )t targar los melones cosachados en el dis. EI Exportador solarnente
empacara el mel6n de primera calldad. Se ernpacara melon de segunda caUdad, unleamente
oonaousrdo entre LPI y ef Exportador y sl las condiciones de mereacc 10 pennilen.

III. PRE!CIO FIJO:

1, prec;o Por Caja: LPI pagara al EXPORTADOR~ por caja ernpacada de prirnera oaUdad
de tamano 4, 5, 6 Y 6 y pagara R.l2 por caja empacada dt\ prtmsra caUdad de tameno 9. Los
melones de tamano 10S8 compraran5010 cuando 90licltl1do porLPI y S6 pagarim a un preclo de
11...Z2J>or cala empacada de prirnera calidad. S f el creole por caja prornedlo de la ternporada en
los tamanos 10 6S de 57.25 e( precio a pagsr por caja empacada sera de $1.45, $7.50-$1.70,
$7.75"$1.9.5, $8.00-$2.20.

2. Paletlz8yiQ1R Si las cajas son paletlzadas, LPI proveera 0 pagar~ heata $0.1D pot caja por
el costo de las palatas y los flejes. En adlelon a aste, LPI pagara hqsta $0.05 pol' I. mano
de obra al paleti;zar. .

3. etJgos: !.PI pagara semanalmente por la fruta reclbida en puertos Estadoul1idenses. pagos por
Is (ruta reclbida durante la ssrnana de Lunas a Domingo, seran envtacos vIa transferencla
electronics, el siguiente Viernes.

IV.COSTOS:

1. La ResponsablJidgd De Pago: Los costos enumerados adelante 6er~n pagados por la empresa
indioada:

A Cajn
II Pal,tlt v F/ej_
C Tra n&potto T,rr..'/t C rlgon
o Tra M_porlo Mlifirimo
E'. Tr.ll$po II . T.rrnt,. 0 n l jll q
t' Aduu.t USA
G Mioelanll oo
H R,'rlg.r.~ lon

I Com r. lon

,- - - - - - - - -- - -

LPI Export_dor
X
X

--L-
--f-

X
X

-X-

~

CDa to
Ealirn ado
$
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2. Cargos: Si alguno de los costos enumerados en la table anterior fU8se p~glido por LPI 8
nombre de EL EXPORTADOR, este sera cargado al coste teal de la operaolon y sera deduoido
de la ouenta de EL EXPORTADOR.

3. Micohmeos: Estosoargcs lneluyen tos costos relaclonados con los gastos de tlocumentaci6n y
aduanas, reernpaque, fumigacI6n, gasto! relaclonados COil la d83truccion del procuctc, gaslos
adicionales por la dllataci6n en el tiampo de manlpuleo de los ccntenedorss en los puertosde
desembarque (demurrage) 'I cualquler otro gasto de esta indole.

V. AVANCES MONETARIOS:

1. ApELANTO ANTES DE SIEMBBA lSi Se Apllca}; Un adelanto de $40.000, basado en
50,000 cajes equivalents a~ par caja. Sera entreqado a EL EXPORTADOR de parte de
LPL :oeglin {a siguiente planiJIa: Octubre 15: $15,000, Novlembre 15: $10.000, Diciembre
15: $10,000, y Enero 2:~, Sl fa prcduccion esperada POl' EL EXPORTADOR S8 va
reducida a [0 contratado, el adelanto lamblen sera reducido en base a la dlferencla
porcentual entre eJ volumen contratado y el volumen esperado.

2. Interes9S: Se cobrara un lntsres anual de 10% por los adelantos monetarios hasta que
estos sean cancelados en su totalidad.

3, Adelllntos De paqo; EI adelanto pre siembra sera re·pagado al deducir $O.80/caja del pago
poria fruta rsciblda. Si la producclon ssnmada baja, Ia canlldad a daduclr POl' caJa sera
lncrementada propcrcionalrnente a .Ia produccion de tal rnansra que el adelanto sera
caneelado durante la ternporada de produccion. ' Cualquier canUdad monetarla adefantada,
sera eXclusivamente utilizada para los gastos en 'Ia prcducclon de melones honeydews.

VI, LA LIQUIDACION FINAL:

1. E( PilqO: LPI pagara semanalmsnte par Is fruta recibida en puertos Estac;lounldenses. Pagas pOI'

Ja fruta recibida durante iii sernana de Lunas ii Domingo, ssran env!ados via tran sterencla
eteotronloa. el sfgulente Viemes.

VII. GENERALIOAOES;

. ' :1_" ArcHivos: ' LPI acuerdaque todos 'los archtvos de cantidades envladas e lnspecelenes de
melones recibidos estaran ablertos a Inspecc:i6n v S8 enviar' copfa e el Exportador 0 sus
representantes- e,: un . tlemne razcnabte ..' LOS ' pagos nachos por 10 CompalUa al

,.' EXPORTAOOR seran hscnoaa una cuenta de banco 8 nornbra del .CXF'ORTADOR. en
~olarea Am9ri~nos segun sus indicaclones .,. . . ', "

. ?', ' ImposlbJII dad O. CUmPlimiento: se aouerda qu" nlngun9' parte '~n es1e aouerdo sera
, reque(ido a eumpllr, sl 81 lncumphrnlento es eausade POl' huelga, pares laborales, de trabajo,
escasez de mano de obra 0 Incapacidad de procurer mano de obra, escasez de materiales,
equipos y suministros, ralta de contenedores refrigerados, cuartos frios, medios de
procssamlentos, .escassz de agua', eSCaS9.l: 0 , dificultades de transportacion, guerra,
hostilldades 0 emergencies nacionalas, designios de Dios, los ·elementos, trastomos
rneoanlcos, flJllas electricas, U otras causae (!Jara de con,rol de la parte, dejandola Incapaz
de eurnpllr, ' . , . , .. " . . . .'

." 3." Duraclorj , Y .Renovacjon: ' Este Acuerdo perrnanecera vlgente durante de toda la
: ·temporada dB cosecha 1997-98 con la'fechs final de termlnacion el 30' de Mayo de 1998, y

puede ser renovado 0 extendido para cosecha adicional por cor'lsentlmlento esorito de
ambas partes. EI EXPORTADOR. debe pagar pOl' completo oualquler balance 0 deuda

: , ' ,pendlen.te oon LPI no mas tarde de l1 de Julio de 1998 , Si LPI declde cargor con es!! deuda
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o balance por mayor tlempo a 18 fecha de ptazo establecida anteriormente, se cobrara un
interes de 10% anuatsobre 81 monto adeudac;lo.

4. Fe Y Espiritu De Est. Acuerdo: Par este media S8 entiende que ambss partes han
firmado voluntariamante este acusrdc en buena fft y esplntu y qUI3 la misma buena fe y
esplntu, permanecera durante todas las negocisclones y transaeolones conducldas
mutuamente. sea para blen 0 para mal. "Tambien queda entendldo que nlnguns parte
involucrada puede alterar 0 modlficar 10:$ tsrmlnos acordados en 6St8 contrato. a manesque
sea acordado bajo consenttrnlento mutuo,

5. Clau8U/i!: En case de que hublesediferencias en Ia interpretaci6nde Is varslon en espanal
de este contrato, la versl6n en Inglesprevalecara

I

:
)

Date
~R':"'"ic~h-aro~F~e"":"'d~m-an "- - -
LINDEMANNPRODUCE. INC.

date. _
--G....R--UP....O~A~G....R1-:-CO~L-A-NUE----V-A--=G-:-:t;~A-:-Y~AP~A: I I PROEXAL
EXPORTER

10l2<WT 11:48 AM Palle 4



: ¢O.60
: ¢0.50
: ¢ 0.40
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CONVENIO DE COMERCIALIZACION DE MARACUYA
PROEXSAL Y PRODUCTORES DE MARACUYA

COOPERATIVA _

Nosotros, , actuando en representaci6n de
____________, y que en adelante se denornlnara 11 EI Cornprador " y

actuando en nombre y representaci6n de
________ que en el curso de este documento se Ie llamara "Los Productores ",
en este acto convenimos en celebrar el presente convenio de comercializaci6n de
rnaracuya provenientes de los productores de la Cooperativa Libicada en el
departamento de , el cual se regin~, par las siguientes clausulas:

1. OBJETO DEL CONVENIO:

EI objeto de este convenio es la comercializaci6n de Maracuya fresco , dentro de las
regulaciones 0 estandares que se estipulan en la clausula ocho.

2. ENTREGA DEL PRODUCTO:

Los Productores sa cornprorneten a entregar producto una 0 des veces per sernana,
directamente al centro de empaque, ubicado en la comunidad , I

en dicho centro se procedera a su clasificaci6n y empaque. EI trans porte del producto
desde el centro de producci6n hacia el centro de empaque, correra sobre los costos de los
productores. EI 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 llquldara a los productores en base a los envlos de producci6n cada ocho dlas
calendarios despues de entregado el producto a satisfacci6n del representante de l
Comprador.

3.1 Precios de Liquidaciones :

PROEXSAL, se compromete a pagar el producto a granel , el precio estara de acuerdo a
su c1asificaci6n y calidad, de acuerdo a los estandares defin idos en la clausula ocho del
presente contrato.
Precios:
Primera
Segunda
Tercera

Despues de finalizado el tiempo de este contrato, el precio de Iiquidaci6n sera un elemento
a evaluar.
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4. VOLUMEN DE OPERACION:

Los Productores se comprometen a presentar una programaci6n de las siembras que
estaran bajo este Convenio, y poder regular el manejo del producto sequn las
programaciones de ventas der Cemprador, el cual per su parte se compremete a recibir
dicha producci6n en los termlnos pactados en este instrumento.

5. DURACION DE ESTE CONVENIO :
,

Este convenio tendra una duraci6n de tres meses calendario, contados a part ir de la
primera entrega de productos. Podra renovarse de comun acuerde entre ambas partes.

6. IMPOSIBILIDAD DE ACCION:

Se acuerda que ning Unaparte contratante sera obligada a cumplir 0 sera procesada per no
poder actuar si hubiere imposibilidad por huelgas, paros laborales, dificultad de transporte
guerras, emergencias producidas por catastrofes naturales 0 cualquier otra causa que este
fuera de control de parte de los contratantes.

7. CLAUSULA ESPECIAL:

Las partes contratantes reconocen que , coordinara todos los aspectos
relacionados a la prod ucci6n y el control de calldad del producto, proporcionando asistencia
tecnica y administrativa a los productores, la cual estara en coordinaci6n con el personal
del comprador.

8. ESPECIFICACIONES DE CAUDAD:

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

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

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

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

Especificaciones por calidad:

PRIMERA: a- Todo fruto de color verde palido a amarillo. .
b- Libre de darios mecanlcos, de plagas y enfermedades.
c-FrutoBlen forrnado. .
d- Como mlnimo 7 cms. De diarnetro.



OJ SEGUNDA : a- Todo fruto de color verde palido a amarillo.
b- Libra de dafios rnecanlcos, de plagas y enfermedades.
C- Fruto Bien formada.
d- Como rntnlrno 6 V2 ems. De diametro.

TERCERA : a- Todofruto de color verde palldo a amarillo.
b- Libre de dafios mecanlcos, de plagas y enfermedades.
C- Fruto Bien formado.
d- Como mlnimo 6 ems. De diametro.

DESECHABLE : a- dafiado por plagas, reventado, con cicatrices de enfermedades.
8- Abajo del tamalio 0 medidas.
C- Remaduro ( Arrugado)
D- Magullado.
E- Bofo( falto de peso)

Nota: fruta que reuna condiciones de calidad y con tamatio abajo de 6 ems, sera tornado a
consignaci6n.

9. ARBITRAJE:

Toda diferencia 0 conflicto que surja entre las partes, en relacion a los compromisos
establecidos en este documento, sera sometido a la decision de dos arbitros .nombrados
uno por cada parte que dirima cualquier posible discordia.

Estando ambas partes de acuerdo, firmamos y DAMOS FE, en a los
del mes de de _

dlas

".)

PorPROEXSAl Por los Productores
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. 11. 1'. SCHMID !HC. SAN FRANCISCO CA.

1
23 1 unlilome street ,ult@ 300

. S~ FRANCISCO. CALU'OlUlIA CA. 94 104-2304 issued 111

GE.'IIERALISE.D Sysn.\1 OF l'REFERE:-iCES
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FOR."I "

EL SALVADO~ C.!.. . . ... . .. . . ....

3. Means of trans port aOO route (as far as Known)

XAJtITIKO
4. For ,,ificiaJ use

coc J'i(2

U/"ff/9'6

10. Number and
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! I

19958p

8. Origin criterion 9. G-ro:-;s weight
(see Noles overleaf) Of utOCl quanlity

I
I
I
I
I
I

I
. --... .._.._I .._ ..~ ---,.-...,..-
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' po un d s . Cross Det
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1I.P.S. 18457-0 1
; 21.560.00

880
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numbers of
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-'-'1 (2. D\>d:Jra tion by the exporter
i The underxigned hereby declares that .the above details and staterncrus arc

I correct thut :.lll the goods were produced in---,--. &L ~ALVADOR. - . . .
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COOPERATiVA DE LA REFORMA AGRARJA
CARA SUCIA DE R. L.

. , I
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G IRQ: AGRICOLAQ

,..

TIEMPODE ENTREC>A
Delivery Timo

....--------_._---/
NOMeRE DEL IMPORTAOOR
Duyer's Name

OIAECCION DEL IMPOnTADOR
Buyer's Address

~25 G. $lr(CET lU:j·&>MIU5. CI\ ~JO:j~ U.:).J\.

Origen EJ Salvador

17. !jUl'

31. 'tOO ' ;

MEDIO DE TRANSPORTE Y NOM6RE DE LA EMPRESA
Means r>I Transpos! and Agency

:;onlenedvr No . _
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Coi1sign'~r --- --- .-.---- .- .....;- -- - _. .

H•p. SQll\tlD, INC.
231 SANSCl1E STREET I SUITE: 300 I

SAN FRANCISm, C . A ,
~4104~2jb41 U.S . A.
PHONE: '415 765-5934

BtU. OF LADfNG
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Notir)· . PafC ~ - -_._-_ .~.~_. ._--- -- - -. -. -. -~. - --~ ,--.
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, ' 0 <1' ''' P'kl" ! SHIPPEJPSlOAn, mUNl' AND ffiIGHT
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Nombre de.Vcudcdor:
~-

Descripcion de t Inidadcs Unidadcs
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deI Centro de par Trausportista por 130degllcro ell
r ~lllpHqllc Capital

-
..- . . .._......-_ ... . ......_..- ...._ ---- .. ...'---._ ---- - -- -- - _.._._.._._._..__..._-_.- ..- - - - ---_._--
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Descripcion
de Proclucto

Sandia ---t
Fruta

...--- ._-.

----_.

Bercnjena
Cilantro
Melon

_~~echuga ._n _ ~_

., · . ~~ sp i ll a ca__ .__. _...
Zanahoria
Cebollines ,-------- ,

..·' R<tbanos ~_

Acelgas
~.1 a i z Amar.
Tornaie...... .._--_._..
Zuchini

Pepino ._._. __.
Ejotes
Perejil .

Numero de Factura de
Venia que apoya esta

Guia de Producto .
-~- -...- .- -- - ._.- - --_... _. _. _.... _--.-_.. ...... - ---- _.....- _.__.._. . _. - -- . - - . _.. . . - - - --_.-

' "

del Recihido Conforrne Rccibido Conformc
harlor (Finua Transport ista) : (Firma Bodeuucrn)

Filma
I )c SDilC

[7echa, Ilora , y
Observacii JIles
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Evclucckin de Seguimiento
Diplomado en Gestion Agroempresarial

IICA-UES-CRECER
Modulo : Mercadeo y Comercializacion

Nombre : _

A. Seccidn Seleccion Multiple
Encierre en un circulo segun corresponda :

1. Es el tratamiento que se Ie da al producto despues de cortado y
que tiene como propdslto prolongarle 10 vida al vegetal y
mantenerlo en buenas condiciones de calidad para su venta.

a. Valor Agregado b. Manejo Agronomico c. Manejo Postcosecha

\
j

2. "Es el envoltorio que cubre 0 protege el producto. Se define como
se presenta el producto.

a. Pldsfico termoencogible b. Boisa c. Empaque

3. Es el nombre, termino 0 slmbolo que identifica los productos de
una empresa 0 grupo de productores y los diferencia de ia
competencia.

a. Promocidn b. Marca c. Producto

4. Persona que, por cuenta de otra ( exportador 0 importador ),
realiza ante la aduana los trdmites correspondierrtes 01 despacho
de una mercanda.

a. Agente Naviero b. Agente Aduanal c. Agente Fiscal

5. Es /a salida de uno mercanda de un territorio aduanero, ya sea de
forma temporal 0 definitiva.

a. Impcrtccldn b. Exportoclon c. Fomento de la expor-tccidn

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

a. Productos Gourmet b. Productos Organicos

c. Producfo No Tradicional



B. Seccion Falso - Verdadero
1. Las frutas y hortalizas frescos yo no estan vivos ni respirando

cuando lIegan 01 mercado.
Verdadero Falso

2. Las Frutas y hortalizas que estan siendo transportadas para su
comercmllzocion 0 se exhiben en una tienda requieren agua,
nutritnentos, calor y luz para que se mantengan frescas.

Verdadero Falso

)

3. Mientras mas acelerada sea 10 tuso de respirncidn de un producto,
mas acelerada sera la mcdurocion y el deterioro de post-cosecha.

Verdadero Falso

4. La mayorfa de las plantas, incluyendo las frutas y hortalizos,
tienen un contenido de 90-95% de agua.

Verdadero Falso

5. Los diferentes tipos de hortalizas y frutas frescas pueden
absorber olores entre unas y ofras.

Verdadero Falso

6. Las frutas y hortalizas frescas deben ser exhibidas en grupos,
segun 10 variedad; por ejemplo los dtricos con los citrlcos, las
hortalizas verdes con las hortalizas verdes. Dentro de estos
grupos, los contrastes tenues son tan efectivos como los fuertes.

Verdadero Falso

7. Si en una Tienda la seccion de frutas y hortalizos frescas
concentra todos sus esfuerzos en los productos principales, los
menos importantes se venderdn por sf solos.

Verdadero Falso

C. Seccion Comentorios :
Mencione productos eon empaques en :

a. Linea Humeda :
--------~-------

b. Linea seea :
----~--~-~~------
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ANAuSIS DE CASO

Casa de Fruta

Casa de Fruta, es una Componlo dedicada al mercadeo de productos
agrfcolas en EI Salvador, tanto para mercado local como para
exportaci6n, desde 1994 uno de sus principales problemas es el
aprovisionamiento de la producci6n para suplir los diferentes mercados a
10"5 que abastece ( por ej. Inconsistenda en las programadones de 10
producci6n saliendo del campo hada el mercado ). Este problerno ha
traido como consecuencia falta de credibilidad en sus clientes, pocos
mcrqenes de rentabilidad promedio por ana y un creciente desgaste
operativo.
La Direcci6n General de la empresa ha girado instrucciones precisas a
todos sus departamentos para que identifiquen nuevas posibilidades de
negocios agrfcolas en la linea de frutas y vegetales y ha solicitado un
reporte pormenorizado 'que incluya :

./ La introducci6n al mercado de un nuevo producto, Cuol e?

./ An6lisis de cada variable del mercado

./ Establecimiento de los volurnenes optirnos de ventas, torncndo
como criteria que los costos generales de la empresa son de
050,000.00 par mes

./ Le vamos a apostar al mercado local 0 a la exportaci6n e? 0 a
ambos mercados e?

A 10 vez 10 Direcci6n ha trasladado un Memorondum al equipo de staff
para que el documento sea discutido el tunes pr6ximo a las 8:00 a.m.
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'-0 UIICLl.lU.1 D(f ale~ICt.l ue LOmeCIO crectromco (OIESCO~ , es una organizac ion cre adz
por iniciativa de la Camara de Cornerc io e Industria de E! Salvador. en ma yo de 199-;'
con el propos ito de satisracer la necesidad de adrninistrar. coordinar y estandarizar la
codificacion comercial y ef intercambio electronico de informacion en la busqueda de
opt imizar 105 sistemas de comercializac ion v distribuc ion de bienes y servic io s en
nu estro pais .
DIESCO es el representante en El Salvador de la EAN Imernacionaf con sede en Beig ic.::
del Consejo de Codi ricacion Unirorrne lU CCI con sede en los Estados Unidos, ambos sc
los organ ismos mundiaJes que d ictan las poJiticas de cod iflcacion comercial.

JIJ!I! i CUAL ES SU OBJETrVO PRINCIPAL?
Serv ir de agente Ifder en EI Salvador, para coordinar. faci l itar v promover la opt imizacion ;::
los sistemas eiectronicos y nuevas tecnologtas que ayuden J alcanzar rnavores niveles de
e fici e nc ia. competi tiv idad v productividad en los diversos secto res intern ac io ria les .

11!'8 iQUE SON LOS CODIGOS DE BARRA?
Los codigos de barril so n basicarnente un nu mero un ico \ ;10 sisn ii ic i!I i\'o que se asicna "
un producto. el cual esta representado POi un sirnbo lo cornpuesto por una serie de barras
oscuras y espacios claros. paralelos v de anchos variab les. que pueden ser le iclos «lecod incaoc ­
por los "lec to res opticos " (scanne rs}.
Dentro del estandar EA i\:, se encuentran 105 cod igos EAi\.'-1 3, EA~-8 , E:\:--.'/LJCC-l-i ,
EA,\:/UCC-128 , que tianen diversas aplicaciones como irientii icarlo res. las cuales depends
del envase. un iriad de venta. or igen v tipo de in formac ion que se desee cod i fic a r.

CARACTERISTICAS GENERALES
EI sistema se con figura como un con junto de norrnas para nomogenizar 1.1 nurnerac ion de
todos los productos de gran con sumo y posee las siguientes caracrenst icas:

• Puede ser ut ili zado por industriales v d istr ibu idores como ienguJ !e cornun par"
ei in tercambio v rnejora de inrorrnacion y cornunicaci ones

• IdentificJ ia unidad de producto de forma unica
• Posibilita una identiticacion \ 'jlida internacionafmente
• Se con figura de tal for ma que es capaz de generar informacion instant rinea en e l pu nto

de venta

EAN M 13
Es el codigo universal que identirlca las unidades de consume masivo . consta de trece d ig i to~

nurnericcs. las cuales identirican al pais de origen del p rcducto, al creador del m ismo y al
articu lo en si,

I II !I , ii'; 1'1

1111 '
Iii '", 11.1

I '" :iI'I I ! I I
7 41 1234 '5 12343"
'------' _. -_.~-

C:'t' :o ':~ ':;'':l ':;:' :: : f : : :.
:of:JI i-:,"eU :·x.::: .of-- :.J.~:'

EAN-8
Correspande a la version reducida del codigo EAN-13, solamente es deocho digitos nurnericos
y no identiiica al creador del producto. Su estructura es semejante aJ codigo de trece dig iros.
pero su utilizaciof) es restringida .
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';-. iQUIENES PUEDEN PARTICJPAR?
;)Qr los mul tiples beneiicios que se d erivan del codigo de b,m ,:.' todas las
-rnpresas pu eden ser rniernbros:

Supermercados .
Tiendas de Departamentos
Productores
Distribuidores

1111111 11 1111111111 JlIIIII

.3 etaltista:
tiliza los cod igos de producto para simpliiicar y agilizar los cambios de prec ios: tiene ahorro
;)os gastos de etiquetado: obtiene in iormaci6n por producto \ sin errores. ell el recibo de

f.<;:,aderia y en el punto de venta.''''J de un estandar reduce gastos de a drnin istrac ion y rnejora 1.1 cornunlcacion can lo s .
\.; - edores, Los datos obtenidos se pu eden usar para predeci : patrones de venta v acortar
~ :ti.enip'osde resurt ldo. . . . . .

.sonsumidor . . - .
Jtiene -uii rapido serviclo 'en' Sll paso por el punto de venta: cesaparecen los errores de . -
~:fo poi; tecleado yobtiene un tiquete porrrienorizado de los aticulos adqu iridos.." '

• • • •• • • . " • • • • •• •• I" >

~ BENEFICJOS DEL CODIGO DE BARRAS

l"ra el fabricante:
ejo ra la comunicaci6n con transpor t istas y detallistas: opu miza el control de inventarios.
.nacena ]e y distribucionrobriene m as y mejor informacion ce 1,1 demand,1 de l rnerca do

on los qu e pu ede haeer mas cor tos los ciclos de pedido v entrega: sirnp li tic.; el proceso d e
"~o rmae i6 n y reduce 105 costas de adrninistrac io n.

.rnayorista:
.gilizil e l proceso de pedido. recibo y de spacho de merc ad en,i . debido ,1 que el sistema
''';ilita eJ control de inventarios perman entes Yd isminuye los costas de arim inistraci on .

(01)17411234567892(15)970209(31 01)000355

EAN/UCC-128
Como no so lo se requiere identii ic ar unidades. sino tarnbier G,1r informacio n sobre elias , el
sistem a EA~/L'CC perrnite el usa de este codiuo de estruct ur.i ::IiJnumeriCl tetras. srmbolos

. \. numeros que posibilita entregar anrecendenres tales come: .iumero de lo:e. tech,1 de
elabo rac io n. vencirniento. etc.
Su estruc tura consiste en prefiio llarnado lilA " tidentii icador Of aol icacio n : ~l>~ u ido po r los
d,l lo::: qu e se riesean explicar, La simbologia utilizada corres poide a 1,1 E,-\" L CC- 128. es de
;iongitud variable v cornpacto.

• (.. ':>/':>IL"1I Iii C t\ ;'> L 'LL tarnoren po sibillta I;) identificaci6n de u~ :.j ,lde~ de ernpaque. icualqui er
. auru pac io n estandar y estab le de varias unida des de consumr qUE.> sirven para facditar su

rnane]o . almacenaje. pr eparacion v embarquei. a traves de l cociigo EAN 'L'CC- 14.
Codiga exclus iv amente nurnerico de 14 dfgitos que se sirnbo.iz.i mediante una estructura
ITF d istinta de la EAN-13 0 EAN -8.



fP SERVICIOS DE DIESCO

• Asesoria en fa implementaci6n de ED! (Intercambio Electronico de Datos) y sus
estandares comerciales

PARA MAYOR INFORMACiON, FAVOR

CONTACTARNOS EN:

~.,
~ca..e- " :'
. : , ". : ., ·.;..:r .._0".· ·

M EMa E r~ OF

•

' ! DlfC'CrOICCC
; I J£JLI ELSALVADOR

; j i i ~·a . ....\ . , ,": ~ \ 5.1. Cal lt' I'onll'me San 5.1h-JOor. El 5ah ario, .
:-4186 I iC' j -t 'ooos : ~~ ;.) J ~ ': ~ - 32 1 ~ . 221 · 3":: 13. 2~ j- 3~ 20 . f :\ .\ ;' j OJ· .2 ~ l ' ~ "' (J~l .

E·mail: o.e. co @cs.com.s\.

• Capacitacion basica para empresarios y ejecutivos

• Realizaci6n de scminarios tecnicos sabre comercio electronico

• Asignaci6n de codigos de empresas y productos

• Asesoramiento en sistemas de codificaci6n interna de acuerdo a estandares preestablecido

o Manejo de un catalogo electronico y servicios refacionados

• Verlficacion de calidad de impresi6n y ubicacion de los codigos de barras, en los

empaques y et iquetas de los productos

• Elaboracicn de vifietas

e Publlcaclon de fa revista ternica: INFOTECH

• Control de calidad en los puntos de venta

• Asesoria en el manejo operativo de los codigos de barras a 10 largo de la cadena de
abastecimiento



LISTA DE FRU'l'AS Y VEGI::'l'ALES PARA EXPORTACION
EN TRES IDIOMAS

}
1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

14

15

I I

18

19

'ZO

21

22

~ 3 .

24

~5

26

28

~9

J O

11

ESPAtitOL

AMARANTO

ANIS

ALEOCHOFA GLOBO

PERA ASIATICA

l;:SPARRAGOS

ATEMOYA

AGUACATE

BABACO

VERDURAS TIERNAS

BANANO

CEREZA DE BARBADOS

RETONOS DE FRIJOL

EJOTES HABICHUELAS

FRIJOL LIMA

ENDIVP. BELGA

MELON AMARGO

ZAPOTE NEGRO

NARANJA SANGUI NEA

APIO 0 ~OSTAZA CHINA

BONIATO

FRUTA DEL AREOL DEL PAN

BROCOLI

COL DE BRUSELAS

HOJAS DE CACTO

TUNA

CArMITO

CALABAZA

CALAMONDIN

CANisTEL

CAN~ALUPO

CARAMBOLA

ZANAHORIA

MA~ON

INGLES

AMARANTH

ANISE

ARTICHOKE GLOBE

ASIAN PEAR

ASPARAGUS

ATEMOYA

AVOCAOO

BABACO

BABY VEGETABLES

BANANA

BARBADOS CHERRY

BEAN SPROUTS

BEAN GREEN OF SNAP

BEANS, LIMA

DELGIl\ ENDIVE

BI TTER MELON

BLACK SAPOTE

BLOOD ORANGE

BOK CHAY

BONIATO

BREADFRUITt

BROCCOLI

BRUSSEL SPROUTS

CACTUS LEAVES

CACTUS PEAR

CArMITa

PUMKIM

CALAMONDIN

CANISTEL

CANTALOUPE

STAR FRUIT

CARROTS

CASHEW APPLE

FRANCES

AMARANTE

ANIS

ARTICHAUTS

PorRE ASIATIQUE

ASPERGES

AVOCAT

PETIT LEGUMES

BANANE

CERISE DE BARBADOS

POUSSE D' HARICOTS

HARI COTS

HARICOTS

ENDIVA BELGE

MELON AMERE

SAPOTE NOIR

ORANGE SANGUINEE

CELERI ON MOUTARDE
CHINOISE

PATATE DOUCE

BROCOLI

CHaUX DE BRUXELLES

FEUILLE DE C~CTUS

FRUIT DE CACTUS

COURGE

MELON CANTALOUPE

CAROTTES



CHAYOTE

CELERIS

AUBERGINA

FIGUE

GINGEMBRE

GRENADES

PANPLE MOUSSE

CHOU FLEUR

CHOU POMME CHINors

RADIS PIQUANT

GRAPPES

GOYAVE

HARICOT VERT

ORANGE JAFFA

AUBERGINA JAPONAIS

CHOU NAVE

POlREAU

CITRON ROYAL

• NOLX DE COCO

MAISDOUX

CONCOMB RES

ANONE

DURIAN

GRANADILLA

GRAPE FRUIT

GINGER ROOT

HOT RADISH

JABOTI CABA

J ACKFRU I T

CUALIPLOWER

CHINESE CABBAGE

CHINESE LONG BEAN

CLEMENTINE

EGGPLANT

GRAPES TABLE

GUAVA

HARICOT VERT

FEIJOA

FIGS

OIINESE BROCCOLI

CONUT

CORN SWEET

CUCUMBER

CUSTARD APPLE

JAFFA ORANGE

JAPANESE EGGPLANT

JERUSALEN ARTICHOKE

J I CAMA

KIWANAS

KIWIFRUIT

KOHLRABI

KUNGUAT

LEEK

LEMONS

LIME

CELERIAC

"'cELERY . ~
CHAYOTE SQUASH \ cYIJi
CHIRIMOYA

\ DAI KON

GRANADILLA

TORONJA

UVA DE MESA

GUAYABA

HARI COT VERT

RABANO PICANTE

JABOTI CABA

NANJEA

GENGIDRE

NARANJA JAFFA

BERENJENA JAPONESA

TUPINAMBU

JICAMA

KIWANAS

KI WI

COLINABO

KIJNGUAT

PUERRO

LIMON .REAL

LIMON .Ul), !"'I F',t"'\ DES REY ETC.

PEPINO

ANONA

\ DAIKON

DURION

BERENJENA

FEIJOA

HI GO

COLIFLOR

"
CELERIAC

APIO

CHAYOTE

CHIRIMOYA

BROCOLI OIINO

REPOLLO CHI NO

CAUPI

CLEMENTINA

coco
MAIZ DULCE

34

35

.) 6

37

38

39

40

41

42

43

44

45

46

47

48

49

50

51

~2,
I

53

54

55

56

57

58

59

60

61

62

63

64

65

66

67

68

_--59
70

71

; .. ..



f
73

74

75

76

77

78

79

80

81

82

83

84

85

86

87

flO
1

.J9

90

91

92

93

94

95

96

97

98

99

100

101

102

10 3

10 4

) 05.....
, 106 .

107 __

W BOK

LONGANA

\ LOQUAT

LITCHI

MALANGA

MAMEY

MANGO

MANGOSTAN

MELONES

OCRA

NARANJAS

PAPAYA

l1ARACUYA

PIMIENTO

CAQUI ./

PI~A

PLATAJ."lO

GRANADA

POMELO (TORONJA)

CALABAZA.

MEMBRILLO

RADDIOUO <
RUIBARBO

SALSIFI

CHICO ZAPOTE

ESCORZONERA

PEPINO._SIN SEMILLA

ARVEJA OlINA /

CALABACITA

FRESAS

ANONA

TAMARILLO

.TAMARINDO

TANGERINA. . . . .

TARO .: . .

TOMATI'LLO

\

LO BOK

LONGAN

LOQUAT

LEJCHEE

MALANGA

MAMEY

MANGO

MANGOSTEEN

MELONS

OKRA

ORANGES

. PAPAYA·

PASS IONFRUI'r

~EPPERS

PERSIMMON

PINEAPPLE

PLANTAIN

POMEGRAMATE

GRAPE FRUIT

PUMPKIN

QUINCE

RADDICHIO

RHUBARD

FALSIFY

SAPODILLA

SCORZONERA

SEEDLESS CUCUMBER

SNOW PEAS
J

SQUASH

STRAWBERRIES

SUGAR APPLE

TAMARILLO

TAMARIND

TANGERINE

TARO ROOT

TOMATI LW

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

ANANA

TAMARINS

I
I

I
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C TOMATE TOMATOES TOMATE

') 9 UGLI UGLI FRUIT

iO CASTANA DE AGUA WATERCHESTNUT CHATAIGNE

11 BERRO WATERCRESS CRESSON

I} SANDIA WATERMELON PASTEQUE

113 ESPARRAGO BLANCO 'WH I TE ASPARAGUS ASPER BLANC

14 ZAPOTE BLANCO WHITE ZAPOTE Sf.POTILLE BLANC

11"5 EJOTE ALADO WINGED BEOND

16 NAME YAMS IGNAME

117 YUCA YUCCA ROOT RACINES DE MANIAC
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62/65 Link House,
New Co vent Garden Market,
London SW8 SPA.
TeL" 071-720-1387/1388
Fax: 071-498-0058
Telex: 913244

LONDON MARKET PRICE'

./I. lUll~ J?l ' if ea lHJ.. II rnllfiW\W Lr 0..~ ill:~ ~~ :.s Q5~~ EJ.~~.mw .,
, .

IMPORTED FRUIT A VEGETABLES

Ew:']' (/J.,/'1 i~ madt to ""11'" aUl/ror:)'
in th« prices quottd ill llIis lUI bill Iltt
dzsociarion cannot Otupl t-upouibilir)'
fo" an.yerror Illar may appear.
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WEDNESqA Y 22nd APRIL 1992.

PRODUCE ORIGIN/VARIETY
-c~ APPLES Cape-Gal a/Royal Gala

- Go Jde n
- R ed

Chile-CiSrni th
-Red

France-Golden
Italy-Granny Smith
New Zealand-Cox

-Royal Gala

Prices pet unit of packing
unless otherwise shown

625
800
550
500
700
280
400
250
600,tt .
750 v ·

850 \<,If~
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PRICES

40 Ibs ]700 2 I00
40lbs 1550 1600
135 1325 14 50
110/135 DOO 1400
110/135 1300 1350
113/150 1200 1400
33 Ibs 850 900
150/198 1600 2000
150/163 1800 1900 *
100/1251 1300 1500 qll
12/20v"lh~ '?("300 425? c

II
12/20 r; L0300 450 II"

32/56 400 450
56 750
32/56 350 400
36/48 900
IIlbs 950
5 kg 600
5 kg 775
5 kg 500
5 kg 450
5 kg 600
30/42 240
60/84 300
30/40 220
80/120 - 550

I 36/54 __ ~ 1 ,?, t. 500

10/12 \ I ' ~ "" Z50
6/9 / , I 500 700 p , ~n

9/] l ' ~ t ? 1400 / -
9/10' 900 1000
6 900 1000
6/10 600 750
5/6 2000
36/60 300 400
56/90 500 65 a
33 Jbs 850 900
48/120 400 680
42/ 100 400 500
60/1 44 500 680
48/1 20 600 850
42/56 650 : 75 0

PACKING
carton
carton
carton
carton
carton
carton
box
carton
carton
carton
tray
tray
c a r ton
carton
carton
carton
tray
carton
carton
carton
carton
carton
tray
carton
tray
box
carton /
tray
tray
carton
carton
carton
tray
carton
carton
carton
carton
carton
carton
carton
box .
box

\

USA-Red
South Afr ica
Spain
Cyprus
Israel -Sunrise
Turkey- Whi te
USA-Pink
Austra lia - Thompson
Cape-Black

-White
Chile-Black Seedless

-Flame
- Thompson

Italy
C yprus
Spain
Spain
USA
Venezuela
Brazil-Galia
Israe l-Ga lla
Cape-Green

-White
Spain-GaJia

-Water
Israel
Turkey
USA
C yprus-Ovals-Sharnouti-V IL
Greece
Israe l-Sha rnouti-VIL
Morocco-V /L '
Spain:

\...
ORANGES

AVOCAD O

GRAPE

MIN NEOLA

GRAPEFRUIT

\

'.......\ KIWI
LEMON

(~; -~~-~.~~ ,

- "--MANGOES
\ MELON

.J'-.

.. ..'-~' t- . .
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400
600
600 J I ~ : '
650 "'

700
700 I ')

800
500

1800
1300
720

1680
600
850
500
700

2280
800
450

,600
600
420

PINEAPPLES

TOPAZ
UGLlFRUIT
ARTICHOKE

PLUMS
POMELO
RASPBERRIES
SATSUMA
STR.t\ WBERRIES

CA R ROTS

) PEARS

BABY CORN
, BEANS

CABBAGE
CALABRESRE
CAPSICUM

'. ASPARAGUS
AUBERGINE

1. -. CELERY
CHICORY

CUCUMBER
ENDIVE

\ FENNEL
GARLIC
LETTUCE

\ LOlLEROSO
" MANGE TOUT

Argentine-Williams bo x I J0/120 1400 1450
Cape-PT carton 33 lbs 875 1100
Chile-PT carton 40 lbs 1300
New Zealand-Asian tray 20/23 600
Cape' ;' ca rton ,I 7 630
Costa Rica..r carton / 4/11 / ~ 117J-' 600
Ch i Ie box .5 kg 500
Israel-White carton 8/10 450
Chile tray 12x 125 grm 1440
Argentine box 10 kg 1250
Spain tray 16x250 grm . 640
USA tray 12xl pint 1560
Israel carton 48/90 560.

·J a ma ica c a rton 18/64 700
Egypt t ray 12 450
Spain c ra t e 24 600
USA box 15 lbs 2 100
Holland carton 5 kg 750
Spa in carton 5 kg 40 0
ThaiJand tray 12 550
Kenya carton 6 lbs , 550
France-Spring crate 10 kg 400
Spain pre-pack tray 24x250 grm 1080
Canary-Green carton.5 kg 800 900
HoJIand-Green carton 5 kg 1200 1700

- Red c ar ton 5 kg 900
_Yellow carton.5 kg 900

Spain-Green carton 5 kg 1000
HoJland ba g 22 lbs 300
Spain tray 26 Ibs 360
Spain cart on 14/20/26 550 600
Belgium t ray 5 lbs 320
Holland t ra y 11 Jbs 380 400

CHINESE LEAVES Spain crate 10 750 850
COURGETTE France tray 11 Ibs 550 600

Italy tray 10 lbs 4.50 500
Spain tray 5 kg 400 .500
Holland tray 12 280 320
France-Curly crate 10 1000 1200
Italy tray.5 kg 450 500
France bag II lbs 800 1000
Italy-Cos crate 12 450

. - ice be rg tray 8/12 450
Spain-Iceberg tray 8/1 2 .350

-Gem tray 20x2 .500
France tray \ 10 550
Guatamala nay.5 Ibs 10 If.'.v \ 600
Morocco tray.5 Ibs 600
Spain carton 10/12 700
Chile crate 4.5 Ibs 1250
Holland bag 55 .lbs 540 . 750
Italy . bag 44 : Ibs 650 : . 750
Spain:" Red bag I l.Jbs . 350 .; -
Tasm ania . bag 44,lbs]060 ; .

'\ . ;PO TATO ES'. Canary.; bag>28,~ lbs . - ' 7' -- 500;-; ,--'

~~~;.~--?=;,;~~~~~~;~-r,o~t±2;.~~.).~,~.,.•: ~~t , ".....·.~_.·:f ~f<i~~·· .~~f~~:l~;;~..~~-
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400
900
400

Italy t ray 2t kg 850
Holland carton 30x250 grm 350
France net 11 Ibs 1300
Eg ypt t ra y 12/20 300
Cape box 22 Ibs 700
Canary tray 13 Ibs .300
Ho lland-Bee f tray 15 lbs 800
Holland-Round t ray 13 Ibs 460 .500
Ho Jland-Cherry tray 9x250 grm 720

Prices are quoted by sellers for good produce. They are no t marke t clearing pr ices nor
an implication of any quantity being sold at these prices. 22.04 .92.
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) RADDICHIO

RADISH
\ SHALLOTS

. SPRING ONJONS
SWEET POTATO

<, TOMATOES

I
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IICA-lJES-CHECEIt
IJIPLOMADO EN GESTION AGltOEl\lpnESAI{fAl,.

I" "rll ' , " .... ' I ' u ,,1I ,tll.h- CI"H'.":"lI '~""".1I1'1'.... t h ~ In \ II:S y
I"'U)(""IIU 'h' C:tI,,,n'.nt '(lit ' 1 <""lIh" "IUU' I " ..."'1...... 1 'n1t'uulu'lh l ..... tho , ;.....",'."thll' ~ "If., . t. .
f'I ",uy....I" , :,. 'c'lmh"n,n '~" " It(l r l l h '" 1':fI1lIuulvn IhunJ.

PROGRAMA TEMAnco

Fa cilita d or : JOSe Godofredo Pache co

Jornada 1 .
Tolal : 5 1/2 horos

1 . Entorno mercadol6gico de los Agronegocios
Conceptos bcsicos
Cadena de Intercambio de Valor

• EI Popel del Marketing en 10 Empresa

2. Entorrio del mercado de produdos ogrfcolas en EI Salvador

3. Estructuras de los mercedos de frulos y horlolizas e n EI Salvador

4 . An61isis de coso: La Comerciali zaci6n en cadenas de Supermercados
• Evaluaci6n

Jornada 2 .
Total: 5 1/2 hero s,

7.

.... . S. Moneio de los variables del mercado
a. Precio
b. Promoci6n
c. Plaza
d. Producto

• Anclsis de coso: Mercado " La Tiendono " y Mercados Rurales

6 . Mecanismos de inform a cio n
a . De productos
b. De precios
c. De mercados
d . De proveedores

Ind~~ci6n hocio los cadenos de volor ogregodo
o. S~sfemas y tip o s de empaque
b. SIstemas de distribuci6n
c. Maneio de m a rcos
d. Cadenas de f rlo
e. Procesamiento

• An6lisis de coso: Ciencia B6sica de Frufas y Horfa/izos



Jornodo 3 .
Total: 5 1/2 horos

B. Meconismos de negocioci6n de empresos comercio lizodoros
a. Tipos de Controtos
b. Oferlos de compro

9 . Mercados de exporlaci6n para p roduclos ag rico lo s no trad icianoles
o. Meconismos de investigoci6n de mercodos
b . Operaci6n y logisfica de exporloci6n
c. Liquidociones
d . Incentivos

10 . Mercado para precludes orgonicos
a . Cerlificoci6n
b. Logis fico
c. Incentives

Jarnada 4 . ..
Total: 5 1/2 haros

11.

12 .

Proveedores de productos y servic ios en funci6n de 10 comercia lizoci6n de
produdos ogricolos
o . Empoques
b . Semillos
c. Marcos
d . C6digos de borro

Mecon ismos de control e n /0 comercializoc i6n
a. Facfuracion
b. Reg istros
c. Cobros
d . Formatos

..- .J



IICA-UFS-CHECEH
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Glosario
ACUERDO PREFERENCIAL:

Iralanles se conceden mutuamentePacta entre nacianes en vlrtud del cuallas. paries can t elora
condiciones favorables en maleria cornerclal, aduanera, e ce . ca ,

ADUANA: ..

. . . I' I · ion rcl nt iva a I" lmportacion y expo:t~clonUnidad adrnlnlstrativa encargada d~ aplicar la egis Cl.C 0 • ' 01110 de recaudar y hacer percibir los
de mercandas y a los 011'05 tratamlentcs aduaneros. aSI C . _

gravamenes que les sean aplicables. .

AGENTE ADUANAL:

,. . I d ) eanza ante la aduana los tram itesPersona que, POl' euenta de otra (e xportador 0 impor a or , I'

correspondientes al despacho de mercancfas.

ARANCEL:

;rv/T . uando esta seEs un impueslo 0 derecho de aduana, que se cobra sabre un a rnercancr a c
imporla 0 exporta.

ARTESANo:

Es el que raaliza un lrabajo en fo rm a manual con fines perrnanenies de producci6n .

ARTESANIA:

Actividades que realizan artesanos manuaJmenle.

ASEAN 0 ANASE:

Asocclallon of, South East As ia Nation s .

Asoeiacion de N acl ones de Asia del Suras te . Agrupaci6n regional formada POI' Brunei, Indonesia,
M a/asia, Filipinas. Singapur. TaiJandia y Vielnam.

AVERiA:

Danos Bufridos POl' el media de transporte 0 par la carga que transporta .

BARRERA CoMERCIAL:

Son aquel/os obstaculos impueslos a nivel naeional que llrnitan ellibre intercambia a fin de
protegerla economra ta les como: larifas, cuotas, depositos par irnportaei6n. etc.

BARRERAS NO ARANCELAR/AS:

Aquellas barreras que se il1lponen a la entrada de produclos que no son de indole arancelaria. ~..u I'", dAtA ~-HfOl( :iMr"A.)
CARTA DE CREDITo:

,

Es un inslrumento emitido par un banco en favor del exporfador (beneficiario), mediante el cual
dicho banco sa compromele a pagar ar beneficiario una surna de dinero previamenle eslablecida,
a cambia de que este haga enlrega de /05 documenlos de embarque en un periodo de liempodeterminado.



CERTIr:JCADOS DE CAUDAD:

Es un documenlo expedldo por auloridades especializ8t!ns ell contro l de calldad de productos

oxportados.

CERTIFICADO DE ORIGEN:

Es un Iorrnalo ofielal mediante el cual 01 exporlador de un hion (l una nuto ridnd certilica que el
bien es ortqlnarlo del pars 0 de la regi6n par haber cumplk!o COil (<IS reglas de origen ,
eslablecidas. Esle docurnento se exige en el pals de dostlno COil objclo de dclerrninar el ongen

de las mercanclas. Lo 9-f.t-i~ ~ ~ C (L

CERTIFICADO DE ORIGEN FORM A:

Unico modelo de cerlificado de origen SPG elaborado en la CNUCYO y aceptado por lodos los
palses donantes de preferendas. w a: -,(. /-- :t..-_--..L (3 C ~ .

CNUCYDI UNCTAD:

Confereneie de las Naciones Unidas para el Comercio y el Desarrollo. La conferencia se reune a
nivel ministerial cada 4 anos. En 1968 tnst ltuyo el Cornlte Especial de Preferenelas, eneargado
del seguimienlo de la aplicaci6n del Sistema de Preferenclas Gcneralizadas.

CONSIGNATARIO:

Persona designada POI' el expedidor del Producto para que se haqa cargo de ella y la entregue af
importado1': el conslqnatarlo y el imporlador podran ser la rnlsma persona Ilsica 0 moral, sl asl 10
determina el remitenle de la misma.

CONTENEDORES:

Embalaje metallco grande y recuperable, de lipos y dimensiones acordados inlernacionalmenle
(containers, en ingles).

DEPRECIACION:

Es la reducclon del precio 0 valor de un activo a traves del deterioro POI' el uso.

DESGRAVACION ARANCELARIA:

~~~~re~jva 'I cr~'ogiCa de, aranceles aduaneros,~~ ~
DUMPINQ: ~ ~ ~ ~ ~~ .,

t~~~ ~b.-w~1 p.~ ;TI~ '
:;e~~I~aqUCeomelerClall.conSjSlente en ven~er u~ produclo en un mercado extranjero a un predo

que rene en el mercado mtertor.

EMBAlAJE:

;~~~is~eq~ae~l~p~:~~~~:I~:.t~~~~i;~~::~~~~~~~sproductos envasados, y que facilila, prolege

EMBARQUE:

Carga en un vehlculo 0 nave .

EXPORTACION:

Es la salida de una mercancfa de u 1 "I . d
n . ern Dna a uanero, ya sea en Iorrna temporal a definitiva.
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FI\CTUR/\ COMERCIAL:

Es 91 documento en el que se fI]a el lmporto de In Il1C1 C;lI ~cl~ vondidu. 5~1 sellnlnl1 las paries
compradoras y vendedoras, e Incluye la cantldad y descnpclon de los oroductos . etc.

FOMENTO DE LA EXPORTAC10N:

Apoyo del seclor publico y privado a la aclividad exporlmjorn para que esta se desarrolle. lncluye
Incenl!vos, facllldades, actlvidades promocionales, etc.

FRANQUICIA:

Libertad y exenci6 n que se conce de a una persona pa ra no pa gar ~e.rec~os. par la internaci on a
exporlacl6n de mercaderfa 0 por el aprovechamiento de alqun serVICIO publico.

FUERZAS DEL MERCADO:

Las ruerzas de la oterta y la demanda que conjunlamente determ ina el pr ecio al cual sera
vendido un producto y la canl!dad de este que sera noqoclnda . . .

FUERZA DE TRABAJO:

La capacidad del hombre para trabajar. EI conjunto de energias fisi cas y espirituales del hombre,
que Ie pe rm iten producir los blenes materiales.

GANANCIA:

Utilidad 0 beneficia neto atrlbui b la al exilo en la producclon 0 venia de bi enes y servicios .

GATT:

General Agreement on Tariffs and Trade. Este organismo inlergubernamental, al que ha
sucedido la Organizaci6n Mundia! del Camercio (OMC) y que organizaba las negociaciones pa ra
la Iiberalizacl6n del cornerclo mundial, velaba por el sis lema camercial multilateral y, en
particular, por el princIpIa de no discriminaci6n, que rige las relaciones comerciales de las Partes
Conlralantes; principia cornunmanta denominado "clausuia de Ia nacion mas favorecida" (NMF)

GRUPOANDINO: CfJhJ~ ~~)

Agrupaci6n regional forrnada POl' Bolivia, Colombia, Ecuador, Peru y Venezuela.

IMPORTACION:

Sa refiere a la entrada d e mercanc las de procedencia extranjera en un territorlo aduan ero.

L1NEAS DE CREOITOS :

Sa refiere a los credltos que los bancos ponen a disposic i6n del usuario para delerm inados fines.

MACAC 0 MCCA:

Mercado Co mOn Centroame . A " .
Gu t f H ncano . grupaclOn req ional (on nada par Costa Rica EI Salvador

a erna a, onduras y Nicaragua. ' ,

MATERIA PRIMA:

M,tateria no transformad.a . utiHzada para la producci6n de un bien. Los procesos pro duc tivos
a eran su eslructura anginal.



, n _ J Lw~ I' OA! t; cf!, t.Or-~-~
Pf"""'i'1-J ~\. 'jVr

MEDIOS DE PN70 INTEnN/\C10N/\LES: . / . ~.:.: \
- I rlciones del ,."., 11<ICiOlnl C0ll10 ("OIlf,CClI D IH : i; l ( o opc r• •

Los quo so nrnploan 011 01 como rcio IIlt.or • rt ' b lo~ Oil orlll crr,<lclo interm1cional.
exterior . Los medias de paqo resultan msus , uuncs .

MERCOSUR: .
. 1f d or Arg entina; Brastl ,

. de A ... . a dol Sur Agrupaci6n roqr ona on na <I PMercado comun e · rn"nc .
Paraguay y Uruguay.

MONOPOLlO:

Es un monopolio cuando salamonte una empresa a un individuo prod uce Y vende toda la

producci6n de alguna mercancfa.

MULTIMODAL:
. . a med ias de lransporte desde un lugar siluado

Es 01 porte de mercanclas a traves d
t
e dos °rmt Sse respon sabiliz<'l de t ~mar las mercandas baja

en un pais en 0\ cual solamente un ranspor IS a . . .c. . d n flete un lco
su custodia, hasta un lugar designado para su entrega en o .lro paAs. I obl an~~ .

'p~ ~. ~~--- \""'""-~ oc-, lY~""""V'-'

PESO BRUTO:

Peso de las mercanclas con inclusion del empaque, envases, envolturas . amarr es, etc.

PESO NETO:

Peso de las mercanc\as sin incluir ninqun ernpaque, anvase. a envoll orio interior.

PMA:

Paises menos avanzados. Palses reconocidos como tales per las Na ciones Unidas.

PRODUCTO PERECEDERO:

Es equal producto cuya vida comercial es corta .

RONDA URUGUAY:

La ultima de las grandes negociaciones celebrada bajo los auspicios del GATT con el fin de
Iiberalizar el cornerclo mundial de bienes y de servicios . Se in ici6 e ll Punta del Esle (Uruguay) en
1986 y se concluy6 en Marraquech en 1995. Fue mucho mas amblciosa que sus antecesoras
(Ronde Oil/on, Ronda Kennedy, Ronda Tokio), puesto que super6 con creces el objelivo
tradicional y primordial del desmantelamiento arancelario y procure. per ot ra parte, una mayor
inlegraci6n de los paises en desarrollo en el sistema comercial mullilateral. Dio nacimiento a la
OMC.

SAARC:

South Asian Association for Region al Cooperation. Agrupa ci6n regional formada po r lodos los
pa ises de Asia meridional.

SAC (Sistema Arancelario Centroamericano):

Nomenclatura arancelaria, basada en el Sislen1CJ ArnlO !..!i~mfo (La C-1.1s if ic'l ci on y Codiricacion de
Mercancias (S.A.) Consta de 8 digitos, de los cuales los seis prime ros corresponden al Sistema
Armonizado y los ullimos dos son aperturas regionales .

1 •

.)
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SALVAGUARDAS: I A
C~ ~'. U 1SV A- : "'-.. 'v<A-'\ 1" c- Jf>v bo...... u..u tilAJ'"Q .

Medidas excepcionales de protecci6n que ulillza "un 'pals para proteger temporalm en te a
determinadas Industrias nacionales que se oncuentran danadas 0 que se enfrentan a una
amenaza de dana grave, debido a un incremento s ignificativo de las mercanclas que f1uyen al
mercado interne en condiciones de competencia leal.

SISTEMA ARMON IZADO:

,.)

Sistema armon iza do de designaci6n y clasi ficaci6n de las rne rcanc ias . Nuev a nomenclatura
universal de las merca nci as ado ptada par el Consejo de Cooperaci6n Aduanera y aplicada par
la mayoria de los paf ses del m unoo .

SISTEMA ARMON I2ADO DE DISIGNACfO N Y COO IFICACION DE tvlERCANCIAS:

Sistema internacional de clasi ficaci6n de mercancias que se comercian in terna cionalrnente, a fin
de facilitar las operacianes, tanto a las au loridades ad ua neras, como a los irnportadores y
exportadores. .

SGP/GSP:

Sistema de Preferencias Generalizadas, eslablecido par la CNUCYD, y Plan de Prererencias
Generalizadas, aplicaci6n del s istema por cada pais donanle.

ZONA FRANCA:

Areas del terrilorio nac ionai extra aduanal, previamente calificad as. sujelas a un regimen
especial, dond e pod ran establecerse y funcionar empresas, nacionales a extranjeras, que se
dediquen a la producci6n 0 comercializaci6n de bienes para la expor taclon, directa 0 indirecta ,
asl como a la prestaci6n de servicios vinculados al comercio inlernacional y a las actividades
conexas 0 complementarias a elias .
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GLOSARIO DE TERMINOS DE MERCADO

Facilitador : Jose Godofredo Pacheco

I les gusto comer bien
Procludos Gourmet· Produdos que consumen as personas que .
y que disfrufan de sobores y tipos no muy cornunes ( Ejen:plo : cafes de estnda altura
cuyo tornofio de semilla es mas grande y su sobores dlfer~nie. .
Produdo No Tradieional : Un Produdo a cullivo desconoCida 0 poco cultivcdo en
una area. Para EI Salvador, los melones y lo pine se consideran produdo

s
no

tradicionales yo que han side cultivados muy poco en el pais .
Produdo Org6nico ': Es aquel que se produce sin el uso de productos qu imicos
sintelicos , ( Eiernplos : cafe, ojonjo li, maraiibn y vegel(1l e~ ). .
Producio Trad icionol : Procludas 0 cultivos boslo nle cenoCldos y/o culhvodos en una
area. Para El Salvador, el cafe y 10 cone de ozucor se consideran predudos
tradicionales, ya que se cultivan bastanie y desde hace muchos OllOS. . ' . .

CBI : Siglas para el termino en inqles Caribbean base Initiative . En espo nol slglllfica
la Iniciativa de fa Cuenca del Caribe yes un proqrorno en el cual a lgunos p roductos
de los poises de Centro America y el Caribe entran a Eslcdos Unidos sin pagar

aranceles.
CIF : ( Costo, seg uro y flete ). Terrnino que se ocupa e n e l co rn erc io y que significa
que e! precio del producto incluye e! pogo d e! trori spor!e hasta el lugar de destino y

un seguro par cuaiquier dono que Ie ocurro 01produclo m ie nfra s se t ronspo rto ,
Competitividad : Es 10 situocion en que se producen cosas de buena calidad y se

ofrecen a precios baratos .
FOB ( Libre a Bordo) : Termine que se acupa en el cornerc io internacional maritima
para identificar el predo de un bien puesto a bordo cle un barco . Esta blece que el
vendeclor de los produdas debe pagar los gastos de transparte hasta el barco.
To mbien el vendedar debe abtener los permisas de expartaci6n y el pogo de
impuestos de exportocion de los produdos.
Glabalizaci6n : Es canvertir tada el Planeta en un solo me rcado en donde los
productos de cualquier parfe del mundo se puedan comprar en cualquier pels sin
ninguna dificulfod. Se espera que 10 Tierra se convierio en un solo mercado para los
produdos de fadas los parses.
Requistos Fitasanitarios : Medidas por media de las cuales un pais exige ciertas
condiciones para permitir que los produdos vegetales de 01 1'0 pars puedan enlrar a
sus fronteras . Esta s med idos son para protege r 10 agricultura de un pars contra
plago~ 0 enferrnedades que podrion lraer los p roductos agrfcolas de atro pais .
Ve~tale Competitive: Es 10 ventaja que un pols 0 regi6n tiene sobre otros poises °
reqiones para producir un produdo 0 servicio de buena colido d y mas barata.
Demando : Los productos y servicios q ue las pe rsonas 0 ernpresas quieren y pueden
comprar.
Oferta : Los procludos y servicios que las personas 0 ernpresas eslan dispuestas a
vender.

, ' ~

}

Fuente: Diccionario parael Empresario Rural Modcrno/ CRECER 1997
,. . . .



14.
Valor Agregado : Acciones que hacen los persOl1as poro que \0 que producen sea

m6s valioso y pedan ganar rn6s dinero en [o venlo

<.''.')
\.

c . mprcsarioRural Modemo! CRECER 1997Fuente: Diccionario para el E .
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EVALUACION DEL VIDEO DE COMERCIAUZACION

1. Que represenla /0 variedad de produc1os agricolos para el c1ienle ?

2. Describa 10 sensaci6n del c1ienfe 01 ver una arnplia gama de frufos y horlalizos frescos?

3 . Como puede usa r los col o res de los p rod ud os horfofruHeolas frescos para estimulor las
ventas ?

4. Sin tenor en cuenta el diserio espedfico, cuol es el objetivo inmedioto de cualquier diserio
de una sola de ventas de frutas y hortolizos frescos?

5. Cuol es el . metoda mas sencillo para asegurarse que los clientes reciba n toda 10
informacion que requieren ?

6. Que oportunidades Ie ofrece 10 cornercic lizocion ?
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Cadena de lnterclambio del Valor

.:

L·Cl Me("Cc3dotecY\lo. son todas las actividades por las que una empresa se adapta 01 entorno que Ie

rodeo, de una forma creat iva y abteniendo rentabilidad. EI eje central de la mercadatecnia es el

INTERCAMBIO DE VALOR.

La empresa entrega exactamente 16 que el cliente necesita, desea y demanda (bienes 0 servic ios) .

par atro valor que la empresa necesitc. desea y demanda (Dinero , etc.)



Para tener exitost rabaj ando con el merccdeo, debemos tener principios que quien nuestro trabaja:

>- Principia del Valor del Cliente,

>- Principio de la Ventaja de Ser Diferente,

>- Principio de Seleccionar Mercado y Concentrarse en el.
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EI Mercadeo y SUS Principios

Mercado
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EI Paeel del Mercadeo en la Empresa

EI mercadeo como un proceso abarca todos las estructuras de la empresa:
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PRECIOS REALES DEL GUISQUIL
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EL SALVAO'O-R
PRECIOS REALES DEL CHILE VERDE
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PRECios REALES DE EJOTE
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Importaci6n de Hortallzas (Kilogramos)
.: "I" 1984-1998

, po-

.., " ;: :Afto\Procl ucto Cebolla Coliflor I Melon I Papa \ Repollo I Sandia I Tomate I Yuca
" ,

:'... ', ' ~ ~ t: ' .
. .1.~84 · 8,000,969 I I7,516,459 I 51,011 . I 12,893,365 I 14,521,163 I 449,201 9,730,240 0

';' ' : ; !

. " . . :,: ;. ' , 1985 . 7,964,199 I 2,899,245 1 33,982 I 16,392,42.5 I 17,758,007 I 717,360 I 16,336,985 1 0. ", ' .: . ', " ' .

,.. ' . 19~~ 4,083,786 I 2,501,077 127,498 16,598,636 I 16,824,791 I 461,076 I 18,805,693 I 22,337• ' Gv

",:..• '::t·' .' 1:~87 5,125,266 2,255,720 797,436 14,620,532 I 18,676,281 I 214,316 I 14,176,649 I 460
z,. ." ; .. . 1988 5,725,931 3,221,712 445,110 13,507,266 22,913,455 1,737,231 16.124,073 2,760

..
.:' "

. 1989 6,435,763 3,440,384 268,697 15,802,141 23,409,138 1,604,344 17,445,874 49,136. . '
. ", '. ' : ' "", .

~ I '

t : '19.90 I 7,526,887 I 3,342,131 I 449,658 I 13,393,751 I 20,337,414 I 3,686,766 I 16,619,922 ' ------
; 10-
f, .J '"

! .. ' .. 1991 I 6;670,050 I 4,358,576 I 1,941,222 I 16,637,424 I 21,698,880 I 4,540,437 I 16,138,583 ' ------I ' ".., , : . 1992 I 7,506,925 I 4,059,837 I 1,773,450 I 19,067,879 I 24,411,745 I 6,263,980 I 14,636,419· I 9,142I . ": -~,
. r " . .

1993 6,329,194 3,232,627 1,521,940 15,066,949 I 23,183,064 I 5,359,629 \ 16,515,1111 954' . : " il" , •

. ! I:· I

' 19$4 11,765,823 I 18,115,126 I 7,662,150 I 13,819,702 I 2,300" . 7,187,562 4,258,551 1,609,326
. .,. . 'I . ..

" " 1995 6,687,355 4,093,713 . 1,799,215 13,061 ,054 I 14,312,848 \ 7,513,556 I 15,201,678 :1 30,611

" . ..--, "1996 7,305,097 3,195,935 1,337,908 9,337,904 I 9,904,257 I 4,711,919 1 17,848,400 I 317,085
i ~. •

" ' -1997 9,367,418 3.706.547 2,305,340 961 ,522-+-¥:906,151 I 6,029,075 I 16,657.363 I 679,660
7 r···· . 1998 5,095.600 1,206,400 4,455,300 3,711,600 3,416,000 I 4,473,800 I 22,901,200 I 137,500

I ... ·: " . ; .:.': ' "Total '" 101,012,002 53,288,914 18,917,093 192,838,231 263,388,320 57,424,840 I 243,157,892 I 1,252,145

r. : Promedio 5,734,133 3,552,594 1,261,140 12,855,885 17,559,221 3,828,323 \ 16,210,526 \ 83,476
., . ; ~

I .~ . i. ~ . ~. I



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

(Colones I Medida) 1984-1998

1998 I 3.19

Promedio I 1.84

'I, " . . 1984

Coliflor Melon I .Papa I Repollo I Sandia I Tomate I Yuca,

(1 docena) . (1 cie~ (1 quintal) I (1 docena) I(1 ciento) I(1 caja 30 lbs.) I (1 red 100 Ibs)

0.59 0.45 . 0.49 0.33 0.25 0.78 I ------

0.82 0.40 0.50 0.30 0.30 0.50 I 0.29

1.00 0.47 0.68 0.46 0.42 0.57 I 0.38

1.07 0.57 0.77 0.59 0.55 1.08 I 0.36

1.16 0.61 1.15 0.64 0.58 1.00 I 0.56

1.22 0.70 1.08 0.46 0.78
\

1.37 I 0.73

1.45 0.79 1.14 0.60 0.91 1.89 1 0.50

1.96 1.20 1.35 0.61 1.50 2.21 I 0.94

2.62 1.24 1.21 0.75 1.12 3.14 I 1.07

3~30 2.37 1.30 0.80 1.16 2.86 I 1.00

4.04 1.68 1.52 0.89 1.28 4.03 I 1.17

5.00 2.23 1.21 1.28 1.39 3.72 I 1.00

4.82 2.80 1.67 0.72 1.60
\

2.90 I 1.49

5.02 2.48 1.15 1.13 1.93 3.22 I 2.32

5.57 2.33 1.97 0.92 2.00 3.88 I ------

2.64 1.35 . 1.15 0.70 1.05 2.21 I 0.79

2.10

3.10

2.15

0.71

1.21

1.37

1.80

1.79

1.22

1.05

1.00

Cebolla

(1 clentc)

2.11
I

2.70

2.14

'1987' . ~

- 1988
. : .~: . " .

1;~89

.. 1990
-
' 1991
-

. 1992
-

1993

1994
-

" 1995

1996

1997

r I " -"

t -., 1~:~6

....,." "

.1. - ".', ,1.985 .
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Estructura del Mercado de Frutas y Vegetales en El Salvador

I
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Fuente: PROEXSAL de R. L.
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VISION DE UN~COMERCIALIZACION EXITOSA

Nuestro exito en 10 comerciclizucidn requiere que veamos ~oqas nuestras actividades

como un procesoque empieza desde el momenta en que decidimos realizar una

actividad comercial. Ya sea producir . vender a prestar servicios. siempre un buen

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

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

Es decir , debemos conocer que es 10 que el mercado Quiere Y ofrecerlo. Par ejemplo.

una ogricultora que quiera sembrar Berenjenas . no debe sembrarlas 50/0 porque Ie

gusten a ella , sino que debe saber si ese producto tiene demanda a int er es de los

c1ientes par adquirirla, debe saber mas 0 menos un precio, en que epoca es la que

adquiere mejor precio, que cclidcd y que ccnridnd le van a. comprar y de ser posibie

como puede agregarle valor , si va ser 01 credito a 01 contado, si /0 va a Ilevor 01

mercado 0 no, etc. Es decir se deben hacer una una serie de preguntas. cuya

respuestos nos van Q permit ir planificor mejor la produccion

Planificar es el segundo paso en una comer-clcllzccion exitosa. Consiste en tomar los

resultados de nuest ro investigacicin de mercado y can base 0 ellos. definir una

propramacion de proouccidn que incJuye cual es zl producto can el que vamos 0

trobaJar, la colidad que buscomos, los t iempo para sembrar , cosechar y Ilevar 01

mercado (ycsen una 0 dos veces 01 ano, 0 continuamente) . el rnanejo postcosecha que Ie

daremos, si Ie agregaremos valor 0 no (empccdndolo ...). Ademas de la progromacicin de

producci6n, debemos elobor ar un presupuesto de produccion en el cual se deben incluir

todos los costas que vamos a tener par realizor nuestro actividad. Estos son costos de

materioles, de mono de obra, de empoque, de transporte , de promocion. de

comercializacion , etc; Nosotros debemos de conacer de antemano cuanta vamos a



comerciclizocidn. etc. Nosotros debemos de conocer de antemano cuanto vamos a

gastar para poder tomar decisiones que nos hagan ganar 10 que queriamos c5

proyectarnos sobre la base de los costas mas bajos para evitar percler. EI presupuesto

es un instrumento poderoso para controlar nuestros negocios.

En tercer lugar, debemos ejecutar nuestro plan. Esta qctividcdes facil si ya tenemos

los resultados de la investigado y hemos planificado de acuerdo a ello. Lo que debemos

hacer es realizar todas las actividades que hemos planeado, contro/ando que las

realicemos bien y que no gastemos de mas. Ejecutar requiere que nos involucremos

completamente con las actividades y que las hagamos bien. Para esto, es importante

que tengamos instrumentos de controladministrativo (registros)hechos para nuestras

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

Finalmente, el proceso de la comerciclizncicn requiere que se evallien las acciones

realizadas. Muchas veces, no olvidamos de realizar valoraciones sobre el exito a no que

tuvimos. Y sabre todo, dificilmente lIegarmos a identificar nuestros factores de ixito

que nos permitan continual" en la senda de la comercializacic5n exitosa.

En conclusion, debemos tomar en cuenta que comercializar es una actividad constante

en 10 que debemos continuamente de realizar estos cuatro pasos, para poder tener

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

La Tiendona, es e I mercedo mayoriste por excelencia en el pels, en ese lugar se
concentran las operaciones mds importantes en terminos econdrniccs de Vegetales,
Frutas y Pescado, en menor medida granos bdsicos y frutas importadas, que
reciben al nivel de importaciones, y abastecen el mercado nacional.

La estructura del mercado de frutas y vegetales en EI Salvador, se articula sobre la

base de esta pieza fundamental Hamada La Tiendonc., cuya dindmicc determina en

gran medida la tendencia de precios de estos produdos.

Este mercado mcvoristc. se encuentrc ubicado cerca de 10 terminal de oriente, con

dimensiones aproximadas de 5 manzanas , aunque a los alrededores, se extiende por

tres manzanas a la r-edondo . Es el luger donde a diario confluyen el 80% de las

importacionesde frutas y vegetales procedentes de Guatemala, Mexico y Honduras.

Ademds de los productcres nccioncles. El otro 10/0 de las frutcs y Vegetales, se

orienta a otros mercedes tcrnbien importantes en esta area, tales como EJ Mercado

Central 0 mercados regionales como San Miguel.

La Tiendona,' abastece a su vez, a mercados municipales, locales, regionales,

departamentaJes, a diferentes cadenas de supermercados a la agroindustria, hasta

lIegar aJ consumidor final.

La oferta y demanda que se presenta en el mercado mayorista a las primeras horus

del dla, de algun producto, tales como Tomate, Chile, Naranja, etc. define el precio

barato 0 ccro del mismo, eJ cual a manera de cascada lIege al consumidor final,

determinado por los precios salidos· del mercado mayorista mas importante del pafs.

Las tendencias de pr-ecios manifestadas en La Tiendona, por el juego de oferta/

demanda y 10 re/acion directamente proporcional de la mismo, que implica que a una

mayor oferta de producto, mcntemendos« la misma demanda de consume, bajan los

,.:.)..
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precios, por 10 co~trorio s i disminuye looferto y 10 demonda se montiene 0 aumenta

los precios suben; Ilega 0 ser t an determinante , que afectan inc luso mercados

regionales, tales como Cor into .

Esta region , es productor por excelencia de Tomate , y el precio del mismo en el

mercado regional se mueven en dependencia de los prec ios que dicta a diario La

Tiendona , no considerdndose los costos de producc i6n del producto , sino los precios

que el tomate alcanza durante el dlo 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 relccidn mercodo mayorista, mercados regionales, locales , consumidor f inal , en

cuanto a oferta y demanda , es importante analizarse de cara a la necesidad de

producir de manera progromada sobre 10 que pide el mercado , esto es parte de la

investigacion inicial que todo productor debe de hacer tomando en cuenta, que los

elementos que debe considerar para la produccidn, no solamente se encuentra en la

parte agrfcola: sino aprovechar las mejores ventanas de precios , y esto 10 da la

relccidn oferta /demanda de determinado producto , durante los diferentes meses del

cffo.

\
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COMERCIALIZACION DE VEGETALES 'Y FRUTAS EN

CADENAS DE EMPAQUE Y REFRIGERACION.

La comer-ciclizccicn de frutas y Vegetales, es una especialidad. Por su durabilidad

estos productos, reciben el nombre de PERECEDEROS, es decir, que su vida despues de

cosechado es corta sino se controla los niveles de temperatura, que permiten,

prolongarle la vida 01 vegetal. En este esfuerzo de prolongarle la vida al vegeta l, yean

ello mantener los niveles de frescura y calidad, es que se enmarca 10 cadena de

empaque y refrigeracion, con 10 cuol se manejan los perecederos, que permite

comerdalizar los vegetales y lIevarlos 01 consumidor final, con una alta calidad ciin

despues de dies de cosechados.

Los productores, despues de cosechodo e! producto. 10 tras!adan despues de minutes

de cortado a los centros de empaque, para dar inicio a un adecuodo tratamiento post ­

cosecho de cado producto.

EI tratamiertto post-cosecho, IIeva . como pr-opcsito cdemds de agregarle valor 01

producto, prolongarie la vida y frescura al vegetal, resultado de la limpiezc y 10

hidrutocidn. Limpiezc que Ie permitira retirar bacterias a traves del adecuado recorte

de hajas a parte doficdcs, origen de descomposicion. ,

i
Una vez limpio, desinfectado y empacado el producto, paso a troves de trunspor-tes

refrigerados a cuortos frlos. en espera de su distribuci6n, la cuol se hace en ccmiones

refrigerados, a temperaturas controladas, que permite mantener la calidad del vegetal

preservondo su frescura, garontizando can ella que Ilegue a los onaqueles de los

supermercados frescos, Iistos para ser consumidos en excelente estado, resultado de

una adecuoda cadena de frlo con refrigeracic5h controlada, que tiene como iinico,

prop6sito preserver la ~a.fidad y frescura del producto.



Una vez vendido el producto, se completa con un adecuado sistema de cobro , que \

basado en registros fieles de los envies de productos, provenientes de los centros de

empaque, permite hacer los pagos correspondiente a los productores . resultados de

toda la operncidn de comerciclizccion de sus productos.

",' .._'~.'...
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MANEJO POST-COSECHA

MANEJO POST-COsECHA: Es el tratamiendo que se Ie da al produeto, despues de

cortado. Que tiene como proposrto prolongarle la vida al vegetal y mantenerlo en

buenas condiciones de calidad para su venta. Implica tecnicas de corte, cuidado a la

monipulccicn. trutcmiento de Iimpieza , empoque y monejo de transporte.

VALOR AGREGADO: Acciones que tienen como proposito incorporar mayor valor al

producto y venderlo a un mejor precio. Ejemplo: Los Vegetoles se les agrega valor,

lavandolos, desinfectandolos y empacandolos en bolsas, con una marca, que los

diferencie de otros productos.

Manejo Post-Cosecha y Valor Agregado, son dos conceptos que van de la mano. Estos

procesos que tienen como principal proposito prolongarle la cnlidcd del producto, y

aumentar su valor en funcion de obtener un mejor precio de vento, logrando mejores

margenes de rertabilidad para el productor , conI/evan una serie de procedimientos y

tecnicas, que ,varian de producto en producto, Ejemplo: el tiempo de corte del tomate,

no es el mismo de 10 lechuga , ni del pepino, ni del rcibano, etc.

Esto implica, que la asistencia tecnico debe de integrar.,.en su plan de manejo , el

adecuado tratamiento post-cosecha de cada producto, con el propdsito de que el

productor no /0 maltrate y deteriore 10 calidad del mismo, resultado de 10 falta de

informacion, Ejemplo: El pipian, pierde calidad y precio si su corte se pasa de 8 0 10

ems, el mercado 10 prefiere pequeffo y tierno, el transporte del producto , tambien es

muy importante, la piel del pipian es muy delicada y 51 se translada en javas 0 canastos

sin colchdn, tiende a rnovuqcr-se. En este sentido es importante definir estandares de

calidad de cada producto, donde se definan las caracterfsticas que implica el producto

de buena calidad . A manera de ejemplo se plantea las normas minimos de que



contempla el estandar de calidad delmaracuyci :

ESPECIFICACIONES paR CAUD AD:

Pr imera:

A- Todo fruto de color verde pcilido a amarillo.

B- Libre de defies me cdnicos. de plogas y enfen nedades .

C- Fruto Bien fortn" do .

D- Como minimo 7 crus. De didrnetr'o.

Segunda:

A- Todo fruto de color verde pdlido a amar illo.

B- Libre de defies mecdniccs. de plagas y enfermedades.

C- Fruto Bien formado .

D- Como minimo 6 1/2 cms. De didmetro .

Tercero:

A- Todo fruto de color verde pdlido a amarillo.

B- Libre de dcfios mecdnicos. de plagas y enfermedades.

C- Fruto Bien forma do.

D- Como minimo 6 cms . de dkimetrc.

Desechobl e:

A- doRado por plagas, reventado, con cicatrices de enfermedades.

B- Abcjo del tnmofio 0 rnedidcs.

C- Remcduro (Arrugado)

D- Mayugado.

E- Bofo (falto de peso)

Nota : fruta que r-eiino condiciones de calidad y con tcmcfio abajo de 6 ems , sera tomado a
consignccidn.

EI valor agl' egado. es un concepto que su desarrollo nos lIeva al Centro de Empcque.

lugar que r eune las condiciones mlnimcs de higiene I que pertni ta Iimpiar y empacar el

producto.

EI Centro de empaque, se define como un lugar adecuado conde se continua el

tratamiendo post-cosecha del pr oduct o. Q9regandole valor 01 mismo . Es Url Centro de

Trcbcjo, de los productores, concebido cdemds como una fuente adisional de ingresos

-)



familiares .

Algunos normas minimos que debe reunir un Centro de Empaque.

• Li mpieza .

- Control Sanitar ia.

· Equipo de trabojo Limpio.

• Control del Clgua que se utilize.

- Que el ague tratoda sea procesoda.

- Usc de Vniformes.

- Limp ieza personal.

Reglamento para el personal que trabaja en el Centro de Empaque:

- Limpieza personal.

- No user Joyes. ni pr-endus de vaior oi ester trabojando.

- Uso del uniforme completo(gabachas y gorros).

- No comer. no fumcr, no hablor innecesariamente, ni escup ir en los puestos de trabajo .

- No presentorse enfermo a trabajar.

- Limpiezc de monos a comenzar a trabajar y despues de utilizer sa nitarios 0 cargar productos en

depositos sucios.

EMPAQUE; Es el envoltorio que cubre <5 protege e l producto. Se define como el

ropaje, can el que se presenta el producto. Este puede ser balsa, bandeja cubierto con

pldstico, moyc, etc.

Entre los empaque mas utilizado se encuentra la balsa 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 citr icos , tales como naranjas, 0 productos cuya



cascara es mas gruesa.

EI tipo de empaque vo de acuerdo al producto, ejemplo el pipian, un produeto altamente

sensible, jamas de recomendcrd empacar en maya , ya que solo el contacto con 10 piel

del pipian, 10 haria perder cclidad. Sin embargo el ajo , la mapa, min 10 manzano, puede

ser productos que pueden ser presentad•. : en maya. Otro ej ernplo: La fresa por su

delicadeso, se ugiere un ernpcque que proteja mas el producto tal como lc bandeja, que

protege su dater-ioro porque Ie proporcicno una base .

De acuerdo a los productos y el manejo post-cosecha que requiera se definen dos linens

de empaque: Linea Humedo y Linea Seca.

La Linea Humedo, requiere agua, y generalmente se aplican a productos que requieren

un lavado, y que no se deterioran con el agua, ejemplo lechuga, cebollin. reibano,

zanahoria, espinaca y otros.

Procedimiento de empaque de 10 Linea Humeda;

1- Recibir el prcducrc en canastos, javas 0 costales.

2- Canteo y Clasificacion.

3- Lavado:

A- Limpieza general : Primera pila, agua simple.

B- Limp ieza especifica: Segundo pila, agua clorada ,limpieza con brocha .

C- Limpieza Final: Tercero pila, agua clorada.

4 - Escurrimiento.

5- Revision para empaque (Control de Calidad).

6- Empaque en bolsa.

..J
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7- Sellado.

8- Colocacion en javos y conteo.

9- Ingreso 01 cuarto frio.

La Linea Seea, se aplica 0 productos que se deterioran con el usa del aguo c5 que por su

piel no necesitan de 10 misma y que solo requieren para su empaque limpieza y

clcsificccidn, ejemplos de estos : Pepino. ejote, tomate, chile, mcrccuyd . mciz dulce,

entre otros.

La linea seea, se puede desarrollar bajo dos sistemas: Mecanizado y ar t esana l.

EI sistema mecanizado requiere el usa de una maquina empacadora , cuyo pr incipia, es

prensar el pldsrico sobre una bandeja, previo calentamiento de una plancha a diferencia

de! sistema arfesana], cuyo principia, es pr-enscr el pkistico sabre lo base de lo presion

en una superficie lisa.

Ambos sistemas obtiene el mismo resultado, un producto altamente presentable. EI

sistema artesanal, es aplieado en las zonas rurales donde no existe energia electrica ,

con identicos resultados del sistema mecdnizcdc, agregar valor al producto.

Procedimiento de empaque artesanaJ de [a Linea Seea: ( Produeto Maiz Dulce )

1- Seleccidn y Clasificacion.

2- Limpieza: Corte de punta-tranco y hojas secas 0 muy grandes.

3- Desgarre 0 ventaneado, para ver el producto.

4- Seleccion de acuerdo a tumofio.

5- C%cacian en bandejo: Tres 6 cuatro.

6- Se coloca 10 bandeja en Ie" mesa de empaque.



7- Se estira el pldst ico, envolviendo bandeja yla mitad .

8- Se corta el pldstico , se estira con presion hacia los lados .

9- Se presiona el pldstico en la parte de trris de la bandeja,

quedando lisa y estirado 10 parte de encimo.

10- Se etiqueta y se coloca en jovas.

EI empaque se complementa can una atractiva etiqueta, que representa 10 marco, que

identifica y diferencia el producto para su comerciohzccicn en el mercado.
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MERCADEO DE LA PRODUCCiON DE VEGETALES DE LOS
PRODUCTOAES DE CHAI.ATENANGO.

;
.:.

DISTRIBUCION
Canales

Pun'los de vente
Medias de transpc

PROMoCtON

Publicidad

Fuerza de venta
Promocion de venta
Relaciones pUblica~

VAR~ABLES

ANALIZADASPRODUCTO
Calidad

Ca r a c t e r i s t i c a s
Opciones

Marca
Tamano
Garatia

Se r v i cia p o s t-ve nt a



SEGUNDO DIPLOMADO EN
"GESTIONAGROEMPRESARIAL"

Modulo II: "rundamentos de Administracion Y necursos liumanos"

Terna: LA ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS
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LA ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

La Administraci6n de Recursos Humanos es un area interdisciplinaria: incluye conceptos de Psicologia
Industrial, Organizacional, Socioiogia Organizacional, lng enieria Industrial, Derecho laboral, InDenieria de
'Seguridad, Medic ina y otras. Esto debido a la complejidad cuando se trata de personas, por lo tanto dc!cirnos que
para la Administraci6n de Recursos Humanos no hay ieyes ni principles universales, es CON~GENCIAL.

"Depende dell:'

t DE SU SiTUAC10N ORGANlZACIONAL

t DE SU AMBIENTE

t DE LA CONCEPCION ORGANIZACIONAL ACERCA DE LAS PERSONAS Y SU NATRAlEZA

t DE LA CAUDAD Y CANTIDAD DE LOS RECURSOS HUMANOS DISPONIBLES

A medida que estes elementos cambian varia tarnbien la manera de adrninlstrar los recursos humanos sin
' , ' ,
embargo existen tecnicas que permlten hacer esta frmci6n mas eficiente y eficaz las organizaciones.
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C/Bsicos
( Enfoque Mecanisista )

Componente Modemo
( Enfoque humanista 1920 - 1950)

Enfoque Situacional
Teoria Z

Consideran los valores.

Su comunicaci6n es bilateral.

La motivaci6n es parte importante.

Desarrolla un sentido' . de
responsabilidad comunitaria. .

Existe un Iiderazgo horizontal.

Es protag6nico.

Sus relaciones las basa en valOres~

Considera el contexto.

.
Busca la productividad.

Considera los va/ores sociaJes.a las relaciones

Se dan Leyes para proteger al
trabajador.

Fomento
humanas.

Aparte del dinero se monv«
simb6/icamente.

La orden debe ser comunicada y
acatada.

EI conmoto no debe ser parte de la
organizaci6n.

Las personas tiene que trabaja"
porque para eso S9 les paga.

Los modelos y patrones de trabajo
deben obedecerse al pie de la
letra. .

Las ordenes deben ser c/aras y
atendidas por las personas.

La supervision es importante para
asegurar el trabajo.

EI dinero es el (mico incentivo
valido para hacer producir a las
personas.

las reglas y reglamentos son parte
importante para administrar.

-- . ,

MelidB Ber1~
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LA ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS EN ORGAN!ZACIONES COOPERATIVAS

9 FUNDAMENTOS Y ENFOQUES PARA GERENCIAR RECURSOS HUMANOS
EN LAS ORGANlZACIONES.

• 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



) PROCESOS BASICOS DE LA ADI\tIlNISTRACION DE
RECURSOS HlJJVIANOS

ACTIVIDAD ES

Que haran

Quicn ini a trabnjnr
<I mi orgnnizacion

08,IETIVO

o
o

o

PROCESO
I

PROVISION Quien inl a trahajar a nucstra • lnvcstigacien CII cI Mcrcado lahoral,
Cooperativa. (Perfil) • RccJutamicnto de personal

• Sclcccion dc Persol

• Intcgrarlas
APLICACION Que haran las personas cn • Descripcion y nnalisis tic cargos

nuestra Coopcrativa + Les evaluamos cl desempefio

I\1ANTENIMIENTO Como mantenernus a Ius • Capacitacidn
IlC1"SOll<lS trabnjaudo en • Desarrollo orgnnizacional
Nuestras Orgnuizacluncs
Cooncratlvas

,
SEGllIMIENTO Y Como Sabel" qulcnes SOil ) ' que • Inventario de Rccursos HUIlJ<lJloS
CONTROL haeen las personas en Nuestras + Bases de Datos

Organlzuclones Couperatlvus, + Controlcs
!

r



LA ADMINrSTRACrO DE ECURSOS HUMANOS

Propasito de la Adman. de Recursos Humanos:
Integrar, Desarrollar, mantener y retener Recursos Humano id6neo en la Organizaci6n

INTEGRACION DEL RECURSO HUMANO.

'P Reclutamiento: Proceso por medio del cual se buscan y atraen candidatos potenciales,
eapaees y califieados para oeupar cargos especlficos dentro de la organizaci6n

'P Selecci6n: 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

'P Contrataci6n: Proceso mediante el eual se legaliza los derechos y obligaciones que tanto
el trabajador como fa organizaci6n posee.

'P Inducci6n: Proceso por el cual se hace una introdueci6n adecuada del nuevo personal a la
organ izaci6n.

DESARROLLO DEL RECURSO HUMANO

'P Oapacitaclon y Desarrollo: Proeeso mediante el eual se facilita a los miembros de una
organizaci6n a desempenarse eficientemente en sus tareas y actividades asignadas al
puesto de tr_abajo..

MANTENIMIENTO OEL RECURSO HUMANO
'P Sueldos y Salarias: Su importancia radica en lograr que los trabajadores reciban una

remuneraci6n Justa y equitativa, de acuerdo a un analisls dellrabajo y las aptitudes del
trabajador.

'P Prestaciones Laborales: son las facilidades, ventajas y servicios que la organizaci6n
ofrece a sus empleados para ahorrarles esfuerzo y proporcionarles estabilidad
econornlca entre otras.

'P Higie'ne y Seguridad: Actividades directamente relacionadas y orientadas a garantizar
las cond iciones personales y materiales de trabajo. Esta enfocada a los riesgos de la
salud provenientes del desemp leo de trabaja.

CONTROL DE LOS RECURSOS HUMANOS:

'P Establecimiento de Sistemas de control : (Ausenlismo, Rotaei6n, Licencias, Jubilaciones,
promociones, transferencias)

'P Eva!uaCi6n del Desempeno: Procsso que proporciona a la organizaci6n informaci6n
. esenctalyoporfuna para la planeaclon del y para la lama de decisiones sabre este

recurso, . . )
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GESTION DE LOS RECURSOS HUMANOS:

Esta referida a como 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 organizaci6n posee
producto del tipo de Iiderazgo, motivaci6n y comunicaci6n que
ejerce y que debe ser congruente con la Misi6n y Visi6n de la
orqanizaclon,

L1DERAZGO :

Capacidad para guiar y orisntar a los demas a fin de
lograr los objetivos de ia organizaci6n-

MOTIVACION:

Impulse que Inicia, Gula y Mantiene el
cemportamiento hasta alcanzar la meta u objetivo
deseado.

COMUNICACI6N:
Proceso mediante se transmiten ideas, simbolos,
conceptos y estes son comprendidos por un receptor
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~LANEACION oDE R~CURSOS HUtiANOS

. . ANAUSISDE
EMPLEADOS I---

RECLUTAMIENTO

I. ."

No. .deempleacos
ACTUALES

PROGRAMAlE SEL::CCION

ldoneos.a NECESJDADES
1

~
•

necesitar
PERSONAL CONTRATACION I

. . '
~tStSOE

I
INDUCCIQN I

'NECCSIDADES I--
I,

-';'1 FtmJRAS DE
~nNAI I

\P Politicas de la
Organizaci6n

'P Proyectos
'P Inventario ·de :Recursos

Humanos
\f' Analisis y Descripcion

De Puestos

"-..-'

EVAlUACION
DEL
DCSEMPENO
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PROCESO DEL RECLUTAMIENTO

1­
' J

./

,,- .....--- - .• - .. . - i

SOLlC1TUD
ESPECIFICA c:::>

PLANE~CI0N

DE
RECURSOS
HUMANOS

c~

IDENTIFICACION
. DEVACANTES

q

INFORMACION EN
EL ANALISIS DE

~ REQUERIMIENTOS
PUESTOS DELPUESTOS

COMENTARIOS DE :::::cLA GERENCIA

n
'l' CANDIDATO ESPONTANEOS

If ANUNCIO EN LA PRENSA

If AGENCIAS DE EMPLEO

If RECOMENDACIONES DE
EMPLEADOS DE LA EMPRESA.

If INSTITUCIONES EDUCATIVAS

If ASOCIACIONES PROFES10NALES

If SINDICATOS



.........

SELECCION DE PERSONAL

Objetivo Basico: Escoger y clasificarloscandidatos mas adecuados a las necesidades de Ie Orqemzeclon.

Adecuaci6n de la Persona al cargo

Problemas que resueive
I Eficiencia de la Persona en el cargo

PROCESO DE SELECCION DE PERSONAL

DESCRIPCION YANAL/SIS DEL CARGO

.,...

-- Actividades que se deben ejecutar
- Responsabilidades de/ cargo

COMPARACION PARA VERIFICAR
I ~ QUE SE CUMPLAN CARACTERIS

n~S~G~S -

_ESPECIFICACIONES DELAS
PERSONAS

- Descripci6n de las cualidades, que se
necesitan de las personas para et cargo

9

rOMA DE DECISION SOBRE LA
PERSONA MAS ADECUADA AL
CARGO

;

''-..-

FUENTES DE
INFORMACION SOBRE

LOS CANDIDAros
Solicitudes de empleo

Tecnices de Selecci6n

Referencias personates
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La finalldad especifica
que tiene una

organizaci6n que la
hace distinguirse de

otra de su mismo tipo.
En ena definimos los
prop6sitos, vaiores y

principlos v

'.VISION

EApresion de nuestros ­
deseos y .aspiraciones
sobre Ie potencial de la

organizacion al
mediano y largo plazo,

10 que establece un
compromiso y un reta

. con el futuro

MiS;ON

CULTURA

·..~

',- ~

Representa el conjunto de principios y valores que una
organizacion posee prcducto del tlpo de liderazgo que

ejerce. La Cultura lEI crean los lideres y Jiden!Z2S y debe
ser conqruenta con la Misi6n y Visi6n .

Melida Barrera Y-4



METODOLOGIA PARA ELABORAR EL ANALISIS Y DESCRIPCION DE
) PUESTOS.

1. Identifique el puesto:

Nombre del Puesto -----------------------
Unidad Organizativa 0 departamento al que pertenece el puesto

Nombre de la Persona que Ocupa el puesto --,- _

Clase Ocupacional _

2. Raga una Descripci6n General del Puesto:

(Esta se Ilenara despues de haber descrito todas las actividades del Puesto)

3. Identifique las 'a ctividades 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 n ada)

Cada actividad debe ser acompafiada con la frecuencia en que se realiza la actividad
tomando como criterio los siguiente:

Eventual: 203 veces al afio
Frecuerite. : 2 0 3 veces por mes
Constante :.2 0 3 veces por semana

;, '
~.. ~-.. ~ ",: '.,

,-

ACTIVIDAD - Constante Frecuente Eventual

No.

j

I

Ii -

-.-'

-, :
I

f . i" .·ro· · · -- .. ', ' -....~... ~.... ~ _.. _. ... .. .. .. .· ··A'· .......... _. .,~..
~ ".,.. _. . .. '" " " ." , ' .

..



4. Analizar las aetividadese

+ Redacte las actividades con un solo verbo en presente.Iej. Recibir, elaborar)
~ Revise si son actividades 0 funciones ( recuerde que la actividad se puede medir

y la funci6n es mas general).
• Revise que no repitan las actividades y que se coloquen desde la mas compleja a

la menos compleja ( Es decir de la mas dificil a la mas facil)
<> Revise la periocidad con que se realiza ( 0 sea cada cuanto se hace).
<> Haga un analisis si todas las tareas corresponden al puesto ( En esta parte puede

quitar y agregar segiin su experiencia.

Revise con el Jefe de unidad a la cual esta asignarlo el puesto de trabajo, y Iuego
con el equipo que este haciendo ellevantamiento de los puestos, quienes revisaran,
modiflcara y validara las actividades.

Agrupe todos los puestos similares y seleccione los puestos tipos. (To do aquel que
representa un grupo de puestos similares)

5. Revise todas Ias actividades y en cuatro lineas resuma la actividad general del
puesto. Esta puede describirse como el objetivo del puesto,

PERFIL DEL PUESTO.

Tomando en cuenta las actividades del puesto analizado determine el Perfil del
Puesto. ·(Este se reflere a todos los requisitos, atributos y condiciones de! puesto
necesarios para ser desempefiado),

Ejemplos:

a) Educacion Formal Necesaria: Esta es toda aquella que esta acreditada por
titulo academico oficialmente reconocido.

.- EDUCACION FORMAL NECESARIA NIVEL

.. . . - . . - . . . .. . . -.- _. _ ..--- - .'- ~ ..
)



.-...,

)

b) Educaci6n no formal necesaria de acuerdo al puesto a desempefiar : Se refiere
a cursos, capacitaciones. Estas pueden no estar acreditadas por reconocimiento
oficial.

EDUCACION NO FORMAL NECESARIA

c) Experiencia laboral previa.

TIEMPO

Ocupaciones 0 funciones que ha realizado de acuerdo aI puesto que ha
desempeiiado, (estas deben especificar los aiios deseados).

EXPERIENCIA LAB ORAL PREVIA

d) Conocimientos necesarios.

mos

Estos pueden ser adquiridos por experiencia 0 en cursos, talleres y seminarios
asistidos.

CONOCIMIENTOS NECESARIOS APLICACION

L
" ' :' " ..

- ," .... ", .'.•... ",

~ -,- - - _ . , . . .<.'

J,



e) Habllidades y destrezas

(Ej. Habilidad en el manejo de mimeros, capacidad de analisis y sintesis,
puede relacionarse con los demas, etc. )

1) 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 0 Clase Ocupacional .

Ejemplo: Contador, auxiliar de contabilidad, tenedor de llbros.

Clase ocupacional para tod'os estes puestos sera: Contador

).



CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO

PERSONAL PERMANENTE

No. ~_

Ell cumpluniento a 10 cst ipuludo por cI Codigo de Trabajo vigen te, coo» !{I3RI SAS del

d o m i c i l i o de San S alvad o r , que ell a d c l a n t e d e n o m i n a r e m o s " L a Em p r e s u " represclJ~lda p o r s u

Sr.{a) - =~--'-----------------'-----

--- mayor de edud, del domicilio de San Salvador, salvadorefio (a), con cellula de idcntidad pers onal

NO.;a........., _ Expedidn ell -'- celebra contrato individual:

de trabajo COlI -'- ~ ; salvadorefio (a),

edad Es tndo civil --'~rorcsj()1J II oricio_--..: _

Domicilio--------- Direcckin --'- .:.-"--_

---- ------ Cedula de identidad personal No. _~""---'-__-'-__ Expedida en _

____ call fecha _

Otros documeutos de idcutidud personal

Fl",resente coutrato de traba]o estara sujeto a las estipulaciones siguientes:
31 empleado sc compromct e a desempeiiar labores de
y dennis Iaborcs afines 0 a nexus a cualquicr otro cargo que se Ie asigne en la Empresa, siempre que sea
compat ihle COil SlI catcgor ia ,

3) EI prcscnte contratose celehra por tiempo indcfluido.
La ant igucdad se com putarri a pari ir de _
Queda est ipulado que los primeros treinta dias scran de prueba.

': ) EI horn rio de la joruada de (ra hajo sera: '--__

Dicho horario podrti modificarsc cuando las necesidades de In Empresa 10 requieran.
Podrti cjecutarsc trabnjos ex t raordlnar ios con autor izncion verbal 0 escrita de la Gerencia de la Empresa.

) EI salado que rcciblni el cm p lemln por sus serv ic ios sera de C ~ _

que se paguni pill' quincenus vencidas ell las of'icinns de la Empresa .
:) Personas que dcpcnden econ om icamcnte del cmp lcado:

N o III bro _---,- Edad Pu rc 111 csco _

N orn br e-------- Ed a d Parcntcsco _

Nombrc Edad Parcntesco ....:- _
En fe de 10 anterior, Iirmamo s cl presente contraro individual de trabajo por triplicado ell

,-Jan Salvador, a los _' - ._,_d,ias, del11lc~ dC.de mllndveclcntos noventa y _

......•. ,.,':



GUIA PARA LA APLICACION DE
INSTRUMENTO DE EVALUACION

La presente informacion se ha elaborado a efecto de facilitar la aplicaci6n correcta del
instrumento de evaluaci6n correspondiente . En ella se define paso a paso; los criterlos y
conceptos que debora tener presente en la aplicaci6n del mismo.

1- NOMBRE:
Anoteexactamente el nombre de la persona que sera evaluada.

2-FECHA
Se refiere al dla , mes y afio en que se apJica el instrumento de evaluaci6n.

3- CARGO
Se refiere a la denominaci6n que dentro de la organizaci6n Ie corresponde
al trabajadar, sequn las funciones que realiza.

4- SECCION:
Anote el nombre de la unidad, en conde al trabajador desarrolla sus
funciones.

CONS IDERACIONES:

a) A continuacion se establecen cinco nlveles de curnplirniento con su
correspondiente ponderaci6n, los cuales deberan utillzar para sefialar segun su
va/oraci6n el terrnino que mejor identifique la forma en que el trabajador cum pie
con los criterlos de evaluaci6n. i~ '~

b) EI instrumento asta diseJiado sabre una escala de cien (100) puntas distrtbuidos
de la siguiente manera

...J '.

1- Desernpefio de la funci6n _

P roduccion 10 puntos
C atldad 10 puntos

- C onocimiento 10 puntas
- Cooperaci6n 10 puntas

40 puntos

'/'

/



11- Caracteristicas individuales------'------ 30 puntas

Comprensi6n _
Creatividad _
Realizaci6n _

10 puntas
10 puntos
10 puntos

111- Evaluaci6n complementaria _ 30 puntos

- Adaptaci6n General _
- Superaci6n _
- Trabajo en Equipo _

10 puntos
10 puntas
10 puntos

c) Gada nivel de cumpHmiento a su vez tiene un valor, tal cual se establece en el
instrumento, asl:

Grado Equivalente
Optimo A E 1.00
Sobre la media B - 0.80
Media C - 0.60
Debajo de la media D - 0.40

d) En la apllcacion d!31 instrumento debe considerar, todos los elementos antes seiialados
para conocer S\:JS resultados. Ejemplos de la aplicaci6n del instrumento es el siguiente:

j



EVALUACION DEL DESEMPENO

)mbre: --:- ....:.....-_--:.. -:-_ Fecha: __, __,_-__

l.argo: Se·cci6n ---..:.--'-__

Criterio de
.' Sabre la Debajo de

Evaluaci6n Optima Media Media la media

Concepto Grado A Grado 8 Grado C Grado D '
De evaluaci6n

1- Desempeno de la Funci6n Valor Grado Equiv Result
Ptos.

. . alente ado. .

1. Producci6n: 10 A ' 1 10
,

."

Es la cantidad de trabaio Que normalmente realiza la persona QueS6 evalua .. ..

2- Calidad: 10 :.'A::·. 1 10

Son las caracteristicas can que oresenta el trabaio realizado(orden aseo, etc) .

3~ Conocimiento del trabajo: 10 B 0.8 8

Es la experiencia 0 facilidad con Que realiza las funciones asianadas :

I4- Cooperacion: 10 B- 0.8 8

i Vo/untad de trabaio V avuda a la empresa la iefatura v a comoarieros de trabaio
I I I

III. Garacteristicas Individuales
!

r , Comprensi6n: 10 B. 0.8 8
' .'

Facilidad oara entender instrucciones hechos sittiaciones V problemas ' ,' .

2- Creatividad: 10 ·: B. . 0.8 , 8
....

Capacidad de resolver problemas, definir V aoortar ideas buenas.
. . -. '. ,

3- Realizacion: 10 . B . 0.8 8

_ Ca~_~J~ad de poner en marcha nuevas ideas
- ~ . ~:

aoortadas par el u otra persona.

11I- Otros aspectos de evaluaci6n
,

0.8
,

81- Adaptaci6n general: 10 - B" I,,
Facilidad con que .se adapta a llu.gar de trabajo y al cargo asianado. ;

,

2- Superaci6n: 10 C 0.6 6

_ _ Interes Ror buscar suoerarse en SU trabajo y en 10 personal

3~ Trabaja en equipo: 10 0 0.4 ; 4

Caoacidad para relacionarse can los demas v desarrollar trabaio en oruoo

RESUlTADO .' :.ro
I

'. i
•.) La,evaluad6n del. trabajador, estara definida po~ ra sumatoria de los puntas de resultados oblenidos en 1+lft III.



RECOMENDACIONES CUANDO DE-·· A CONOCER LOS
RESULTADOS DEL DESEMPENO A LA PERSONA EVALUADA.

A. NO PIERDA DE VISTA LOS OBJET!VOS

• Hagale saber al empleado " que tal 10 esta haciendo",
• Muestrele el RECONOCIMIENTO debido y justo
• Invitelo a mejorar su desempefio proporcionandole la oportunidad

de revisar sus objetivos y resultados.
• Mejore la RELACION Jefe-colaborador a traves de la discusion

franca y abierta en AMBOS SENTIDOS.
• Sefialele ACCIONES ESPECIFICAS de desempefio y planeacion

del mejoramiento personal.
~ Eleve la SATISFACCION del empleado a1 sentirlo a USTED,

interesado en el 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 porambos.

<) Tener un deseo real de ayudar al colaborador a desarrollarse y
progresar.

c. ALGUNAS SUGER£NCIAS QUE PUEDEN AYUDAR.

• Cuando llame al trabajador evaluado, programe el tiempo
suficiente y evita interrupciones.

• Disminuya la tension 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 solucion,
• No 10 compare con otros. Mida el desempeiio exclusivamente con

lasmetas .enrelacion al trabaja quedesempefia. :
. ' . . .

• No haga Promesas que no estesegurode cumplir. ( )



EVALUAC ION DE.L DESEMPENO

,~rnbro : ,S.ttA LJtA.-~1 Ur~ .

( Jgo: ~~h4Siliv ch ~'~~

" ,

Secci6n

Fecl1a:.J..:j / 05 I ::elf,() tJ

t1 \YLi 11-=1 Yl:O ~ A~ C/.l-ce~

Sobre la Debajo de
Optimo Media Media la media

Conceplo Grado A Grado B Grado C Grado D
De evaluaci6n

[ , (S'£' q ((I -s ~

I-

I- Desempeno de la Funci6n Valor Grado Equiv Resuit
Pt05. alente ado

1. Producci6n; to ,@. (0 bEs la canlidad de trabaio que norma/menIe reatiza la persona que se evalua

2- Calidad:

{O ~: .~. (, t~
Son las caraclerfslicas con Que presenta ellrabaio realizado(orden aseo etc) ,

3- Conocimiento del lrabajo:

j.O c & C
Es la exnerlencla 0 faciJidad con que realiza las Iunciones aslqnadas .

·4- Cooperaci6n: .
b O.~ LfI /0Voluntad de trabaio y avuda a la empresa la Isfatura Y a cornoaneros de trabaio

r
.wI..Caracteristicas Individuales ..

C· Comprensi6n: (

t.O C G (;J
Facilidad para enlen~er instrucciones, hechos; sltuaciones yproblemas

2- Creatividad: ~

r
, lO D· ·f· fCapacidad de resolver problemas, detinir y anortar ideas buenas.

3- Realizaci6n: ,

1_' C~l2....a~J.gad de Q2..ner en marcha nuevas ideas to ~ G- (Q
aoortadas cor el u olra persona•.

'111- Otros aspectos de evaluaci6n

/1- Adaptaci6n general:

/0
(

~t- .&,
Facilida~L~l2il.gue ..~_adapla al I~gar de Irabajo y al carg9 asig.!1ado.---

.)2- Superaci6n: "
.. . ~ ,

(3
:.!.

tIe CJ. ~,
. lnteres p_~.buscar superarse en su trabajo y en 10 personalI

!

1'3- . Trabajo en equipo:

(0' ~
I , L .

io.~'; Capacidad para reladonarse Con los dernas ydesarrollar lrabajo en grupo
!

5.0I RESULTADO

- - .\
La evaluacion de! trabajador, e stara derinida por lasurnatoria de los puntos de resultados obtenidos en i+Il+ III.
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LAS ORGAN/ZAC/ONES COOPERAT/VAS

VISION MISHJN

)
.J

La finalidad especifica
que tiene una

organizacilm que la
hace distinguirse de

otra de su mismo tipo.
En ella definimos los
prop6sitos, valores y

principios V

Expresion de nuestros
deseos y aspnacfones
sobre Ie potencial de la

. organizacion al
medtano y Isrgo plaza,

10 que establece un
compromiso y un rete

con el futuro

CULTURA

-

Representa el conjunto de principios y valores que una
organizacion posee producto del tipo de liderazgo que

ejerce. La Cultura la crean los tlderes yUderezas y debe
ser congruente con la Misi6n y Visi6n

Melida Barrera H-4



· .~: ..-;" .

IDENTIDAD COOPERATIVA.

Una Cooperativa es una
sociedad aut6noma formada

por personas unidas
voluntariamente para

satisfacer sus comunes
necesidades aspiraciones

econornicas, sociales y
culturales, mediante una
empresa de propiedad
compartidagobernada

democratlcarnente,

SE BASAN EN VALORES

V AYUDA MUTUA

'I' RESPONSABILIDAD

y DEMOCRACIA

v IGUALDAD, EQUIDAD

... SOLIDARIDAD

CREEN Y PRACTICAN.

'9' ETICA

". HONESTIDAD

V TRANSPARENCIA

Y R ESPONSABILIDAD SOCIAL

Y . COMPROMISO
,)



~

L ,

LIDERAZGO
.CONCEPTO

.LIDERES '
.LIDERAZGO E INVOLUCRAMIENTO

.DiEZ MANDAMIENTOS PARA EL LIDERAZGO EXCELE·NTE



st. LIDERAZGO E INVOLUCRAMIENTO

EL L1DER EN LOS DEMAS

, ~ : "

EL lIDER EN NOSOTROS
v.

."

;

~ Vision y Misi6n
~ . Facultamiento
~ Compartir la gloria
~ Aprender de los errores

~ Sea usted mismo

~ Vision ~ersonal y ObjetiV~" .. . :.' ~
• Autoestirna . {. . .. .
~ Respeto para los damas f~
~ Ayudar a las personasa

convertirseen aqueHo que sO~l 4h
capaces de Hegar a ser k\e

EL L1DER EN Mi

Escucharpara aprender
Ver las casas desde el
punta de vista de la otra
persona
Elogio, reconocimiento y
justa recompensa
Manejar los errores I las
quejasy la critica.
Disminuirel temor y generar
confianza.

~

~

~

~

•

:!.,

: 1

. "

~ ' .

i

r o

' . -

, I -. ;-.

; ..,

r: Melida Bao>......., . H-4.
• i '- :,

,.,"



LlDERAGO

.)..

-~,

CAPACIDAD PARA GUlAR, ORIENTAR A LOSDEMASA FINDELOGRAR LOS OBJETJVOS DELA ORGANIZACI6N.

1r-- ~~~lo)I~~@~~©@

'! .

Construyendo Releciones
Confiables

Valores en Acci6n

Aumeniando la EnergBa y
Efectivadad bajo presion

Vitalidad en Acclon

.~

Creando Futuro

Potencla e lnnovaclon Unicas

Vision en Acciones

[Ef[f[j@

', .. '

~.

MelidaBarrera



LIDERAZGO E INVOLUCRAMIENTO

Puntos claves para descubrirse como lider.

¢ Respetar de verdad a los dernas es el fundamento de la motivaci6n

• Las personas trabajan por dinero pero recorren cl kil6mctro extra por
el reconocimiento, el elogio y las recompensas.

• Se es rapldo para admitir los errores y lento para criticarlos. Por
encima de todo sea constructivo.

• Establezca objetivos claros, desafiantes y alcanzables

• Los lideres nunca plerden su concentracion. Mantienen la vista fija en
el cuadro general.

c La comunlcacldn se construye en base a relaciones de confianza

• La motlvaclon jarnas puede ser forzada, las personas tiencn que desear
lIevar a -ea bo un trabajo.

~ No existe nada mas efectlvo y satisfactorio que mostrar un genuino
interes en los delllas.

o Dar un paso fuer-a de si mlsmopara descubrir 10 que es importante
para los demas.

:-,J ~ Nadie es mas pe r-suaslvo que. un buen .oye nte.
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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 proqrarna

de actividades que consistla en correr, nadar, volar y escalar. Todos los animales

debra inscribirse en todos los cursos del programa para poder asl hacer mas facil

su admlnlstraclon.

EI pato era superior en al natacion, mejor que su maestro.... tamblen era muy

buena para volar, perc su capacidad para correr era muy Iimitada. Porque era tan

malo el pato para correr, tuvo que quedarse despues de clase para practicar como

correr mejor y tuvo que dejar de practicar la nataci6n. Estuvo practicando tanto

que la membrana interdigital se Ie desgast6 y su habilidad para la nataci6n se

deterioro. Funcionar a un nivel medio era aceptable en la escuela y a nadie Ie

preocupaba, solamente a/ pato.

EI conejo era el mejor para correr, pero Ie dio un ataque de nervios con tantas

tareas en la clase de nataci6n.

La ardilla era superior en escalar, hasta que se frustr6 en la c1ase de vuelo, pues

su maestro la hacia volar de arriba hacia abajo. La clase de correr tarnbien Ie

daba muchos' problemas, de tanto correr se Ie acalambraron las patas. En la clase

de correr tuvo una calificaci6n "Oil y su clase de escalar para la que era tan buena,

logro tan solo una calificaci6n de "C".

EI aguila era el animal que presentaba mas problemas, por 10 que tenia que ser

disciplinada constantemente. En la clase de escalar era siempre la primera en

lIegar a la meta serialada, pero insistia en usar sus propios rnetodos para lograr el

objetivo.

A! final de! arlo escolar un aguila anormal que nadaba y corria bien, perc escalaba

y vo/aba poco; tenia el promedio mas a/to del grupo.

Los perros del campo, se quedaron sin escuela y pelearon los impuestos, porque

la adrninlstraclon no quiso incluir excavaci6n en el programa de c1ase.

Matricularon .a .sus perritos como aprendlces de los tejones y despues se

organizaf9n ,Co'1 .lastaltuzas y formaron una escuelaprivada que tuvo bastante

exit9 ;" ....
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COMUNICACION
.,.

. LA COMUNICACION Y LOS RECURSOS HUMANOS
. CONDICIONES QUE AFEC:TAN EL MENSAJE

BARRERAS COMO \/ENCERLAS
. HABILIDADES PAIRA ESCUCHAR

)
J'

<c:»:
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i'··..-, ·: Incorporacl6n de '· ..;.. .....,
: nuevas ~dea8· ; ·: . :

Comunicaci6n de proyectos

EI Consejo Directivo,
debe transmit;r al Grupo
Gerenc~ial:

Impresiones

Comunicar su
percepei6n de tes
coses.

Marear el t!mfasis

Ptiotimrproblemas Reacci6n Posltlva

Pars completer el esfuerzo es necesario repetir esta practlca a cada nlvel, para que los

otros grupos trabajen como celulas, que de acuerdo a sus responsabilidades especfficas

dentro de la instituci6n, detallen el problema y la soluci6n que les compete.

Se debe bu~car -que se incorporen en la cultura de la Instituci6n, el trabaJo en equipo,

como uno de sus valores y el liderazgo directivo como una de sus caracterlsticas.

,, )
-.

v" Otra forma de Comunicamos es mediante al treto
cotidiano, aun con otros no direcfamente
relacionados.

v" Los Directivos no deben encerrarsa an sus oficinas,
sino procurer contacto personal y comentar can
todos los proyeetos mas relevantes de to
Organizaci6n.

v" No exist» el liderazgo par cettes 0 memorandum,
hacerlo erect/va requiere el trato personal.

v" Convencer, involucrar, hecer sentir que nason
proyectos de los Directivos, sino de /a Cooperativa y
que lodos los asociadas par modestos que sean,
parlicipan de elias, 10 cual significar8 fina/mente eJ
~xitode toao aJ conjunto. . .



LA COMUNICACION

1~ Habilidad

2~ Actitud ·

3- Conocimiento

4- Sistema Sociocultural

)
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J Como veneer las barreras

·:~ Use retroalimentaei6n
.:. Simplifique el Jenguaje
.:. Limite las emociones
+

+•• Observe las indicaciones no verbales

HABIUDADES PARA ESCUCHAR

ESCUCHAR EN FORMA ACTIVA

Intensidad

Empatia

Aceptaci6n

. Responsabilidad

ESCUCHAR ACTIVA Y EFICAZMENTE

Hacer contacto visual

Mover la cabeza efectivamente

Usar expresiones faciales apropiadas

Evitall' emociones 0 ademanes distractores

Formular preguntas

Parafrasear

N9 lnterrumptr "el mensaje.
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MOTIVACION

EI comportamiento de los seres
humanos obedece genera/mente
a sus motivaciones.

Las . personas estan interesadas en comportarse de
determinada manera para obtener una satisfacci6n, como
consecuencia de sus comportamiento.

': .." -, ': .

.':; .
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MOJiVACION
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rfpOS ·De·<MOTIVACION
.. .. ' . ,

Ejemplo:

MOTIVACiON
INTRJNSICA

MOTIVACION
EXTRINSICA

SURGE DENTRO DEL~ Necesidad de apre~der
SUJETO OBEDECE A para saber, n~cesldad

I ' de hace r bien Jas
MOTIVOS INTERNOS cosas para satisfacci6n

propia.

Ejemplo:

SE ESTIMULA DESDE L1egar a tiempo al
EL EXTERIOR · OFRECI ~trabajO para ganar un
ENDO RECOMPENSAS bono de puntualidad.

j

Cuando una persona es incapaz de satisfacer una
neceskiea, luego del esfuerzo de conductes desplegadol

se da cuenta de su realidad, la asume y siente la
necesidad de defender su ego 0 su yo, porque reconoce
que el fracaso es solo .el resultado de .una .eccion
incorrecta 0 de una variable fuera de su control, entonces
este presentando una conducta constructive.



LA CONDUCTA DEFEN~IVAES INCONSCIENTE,
ES DECIR, LA PERSONA REACCIONA
AUTOMATICA~J1ENTEUTILIZANDO UN

MECANISMO DE DEFENSA INCONSCIE~JTECOMO
REACCION A LA FRUSTRACION

LA PERSONA CON CONDUCTA DEFENSIVA SE
ENCAMINA A DEFENDER EL EGO DE Li.\

PERSONA CONTRA FRACASOS QUE LO HACEN
PERDER S.U AUTOeSTIMA.

)
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EVALUACION DEL DES EM P E tiiO

I EVALUACION DEL 1DESEMPE~O

'r
~que J. Evaluar

I I [ Premociones y
Remuneraciones,

,
'1

I
~e;;1l~tsci6n -\

I Tecnicas 1 ---.,

IM....ode Comp,,_, per
pares.

IM....o de laAItoma,o' eo
laClasificaci6n

Clasifica a los Empleados mediante una
tabla detodes losparas posibles porcada
caracterl6tica,indicando cuat asel major y
cual el PEiOr.

Clasificar losEmpleados
delmejor sl peery entome
a unacaracterlstica en
particular

Usts devaries cactarlsticas
y un range dedesempel'lo
para cadsuna.

r

de

..
IE5ca1a, G.afica'

Calificacl6n

;6:;:=~_J

,

r
I

RBmociones y
Iransferenciasr

r

,
I M'lDdo de ",tribuo',

forzada

1
Utilizaci6n de lacurva, secalocan
porcentajes predeterminados deempleados
en varias categorlas de desempel'lo.

,

C::.IDdOS mi"""

I ?f. &'n.r."~~.'."~~..:-lIi';;"-,,a.wz:;:;::;r.lI ,.J

SISTEMAT~ZACION: LICDA. MELIDA HERNANDEZ DE BARRERA
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RETROALIMENTACION PARA EL JEFE, GERENTE 0
COQRDINADOR

. -." " '~ ..~ ..,.- - '~, ~ '.. .- '~ _'-, ..- . ~'. .

. . .
' . .

FACTORES EXCELENTE BIEN REGULAR MAL

CAPACIDAD DE ADMINISTRAR

• Como planea y nrganiza mi
traba]o y el de mis eompafieros?

.

• Como dirige mi trabajo y el de
mis eompafieros?

e En que grado cumple con las
tareas que Ie asignan,

• Como'da seguimiento y verifica el
trabajo. .

I I . . ...

CAPACIDAD TECNICA.

• Grado en que conoce el trabajo .

del departamento?

~ Grado de conocimiento del
trabajo que haee, metodos,
procedimientos y tecnlcas.

CAPACIDAD DE RELACIONES
HUMANAS

..

'. Habilidad para expresarse

.~ Habilidad para'comprender

• Habilidad para escuchar
;

.
• .'
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. .. . . ... M· •.. ... • , .... ... . - " , . ... .... " . . . -.. , ... . - .' _..•. . ..- ..-. _... _.. ~ . .... . .......

)

::. .:

V
s,

~:;~
, I
I ',

'!.



/~..r .i IICA-UES-CRECER
Diplomado en Gesti6n Agroempresarial -
Programa de Cooperaci6n Ttlcn ica enlre ellnsl~ulo lnlaramericano de Cooperaci6n para la Agricullura • Facunad de Cianc ias Econ6mlcas de la Universidad de EI
Salvador· Crecimienlo Econ6mico Equilallvo Rural

CAsa

La cooperativa "ACTRACAMPOll
, es una organizaci6n que tiene

aproximadamente 20 aries de formar parte de/ sector cooperativa en la
linea de ahorro y credito. En sus inicios aqrupo a un sector especffico
de trabajadores, pero desde hace 5 aries abri6 sus puertas a personas
diversas del sector publico.

La actividad inicial estuvo centrada en la captaci6n de ahorro y con
base a estes establecer algunas Iineas de credito para sus asociados.
Con el paso de los aries los servicios se han incrementado contando
en la actualidad con diversas lineas de creditos que van desde
persona/es hasta para la reactivaci6n de negocios pequerios, compra
de u~l'es esco/ares 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 nurnero de sus asociadas.

Para 1998 la cooperativa sufre el retiro del jefe de la Secci6n de
Contabilidad, Don Armando Mejia, el cual labor6 durante varios aries
para la organizaci6n, una persona con mucha disposici6n, conocedor
del trabajo e involucrado en los procesos de cambia producidos en la
cooperativa, a traves de ese tiempo. EI Consejo Directivo muchas
veces Ie lIamaba para tomar decisiones, ignorando la autoridad del
Gerente General,

Su retiro obedeci6 a tres razones:

Su salario era bajo con relaci6n a otros con menores
responsabilidades y menos complejo al de el.

La relacion con el Gerente era hostll, a pesar que cumplia con todo su
traba]o.



En las evaluaciones siempre fue evaluado satisfactorio pero nunca en
nivel 6ptimo 0 arriba de la media.

AI retirarse Don Armando, EI Gerente de la cooperativa en quien el
Consejo de Administraci6n delega este tlpo de funciones en consulta
con el jefe de la Secci6n de Recursos Humanos consideraron que la
mejor fuente de reclutamiento era un Colegio de Profesio~alesk-. ')1( '-"

Universitarios. Sin embargo en la cooperativa dos asociadas y.aha6fetn 1£\ c-V~I-OI-.",-L~
egresado de la carrera de Contaduria Publica; pero no fueron tornados
en cuenta, aduciendo Recursos Humanos que desconoda que
hubiese internamente personal preparado; ya que nunca se 10 habian
comunicado.

EI perfil de. los candidatos que refiri6 el Colegio de Profesionales era
un hombre de 32 aries, graduado en Administraci6n con enfasis en
Banca y finanzas, quien en ese momenta se encontraba sin trabajo.

Por media de !a Secci6n de Recursos Humanos se estableci6 contacto
con la persona referida, a quien se Ie solicito informacion personal
documentada. En las entrevistas que se Ie hicieron no permiti6 tener
un conocimiento mas amplio; ya que el Gerente pens6 que Recursos
Humanos 10 habia hecho y Recursos Humanos que la Gerencia, 10
mucho que se Ie dio a conocer era que se desernperiarta en la
Secci6n de Contabilidad y su salario inicial; pero no se mencionaron
las . politicas internas en cuanto beneficios, promociones; se le
coment6 que la Secci6n estaba a cargo del senor Salazar, quien
laboraba en la organizaci6n desde hacia 15 aries, el cual era graduado
de un colegio tecnico profesional sin darle a conocer aspectos de la
cooperativa como su estructura organizativa ni cargos relevantes de
la misma.

Pocos meses despues el Gerente cornunico al Consejo Directivo que
era necesario contratar un nuevo Jefe de la Secci6n de Contabilidad;
par la renuncia del Sr. Jose Ventura quien fue referido par el Colegio
de Profesionales.
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Se Ie pide analizar la informacion suministrada y dar respuestas a las
siguientes preguntas.

1. Puede Considerarse que la fuente de Reclutamiento fue la mas
adecuada. Que recomendaciones haria respecto a algunas
herramientas previas a utilizarse.

2. Cree usted que el encarqadode Recursos Humanos, tenla raz6n al
argumentar que el personal interno que se prepara nunca 10 dan a
conocer.

3. Si Ie parecieran graves algunos aspectos del proceso que se siquio
para reclutar, y seleccionar al Jefe de Secci6n de contabilidad. Que
recomendarfa que se hiciera para elimlnarlos y quien deberia
actuar.

4. Cree usted que las causas del retiro del Senor Mejia son problemas
de los procesos de Administraci6n 0 de la Gesti6n de los Recursos
Humanos. Explique?

5. Si usted fuera el Gerente de esta Cooperativa como rnejorarla fa
Gesti6n de los Recursos?
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LA ADM;NlSTRACION DE RECtJRS()S II UfHANOS

Objetivo de la funclon de admtnistraclon de Recursos Humanos
.., .

Desarrollar y adrninistrar pollticas, programas y procedirnientos para proveer una
estructura adminlstratlva ericiente, empleados capaces, trato equltativo,
oporlunidades de progreso, sallslacclon ell el lraba]o V una adecuada seguridad en
el mismo, asesorando sobre todo 10 anterior a la . lfnea V a la dlreccion, son el
objetiva que redundara en beneficia de la orqanizaclon, los lrabajadores y la
coleclividad.

» Reclutamiento

Objetivo

Busear y atraer solieitantes capaces para cubrlr las vacantes que se presenlen.

PoHtica

Siernpre que se regislre una vacanle, antes de recurrir a fuentes externas,
debera procurarse cubrirla, en igualdad de circunstancias, con personas que va
esten laborando en la orqanlzaclcn V para quienes esto signinque un ascenso.

~ Selecci6n

Objetivo

Analizar las habilidades y capacidades de los solicitantes a fin de decidir, sabre
bases objetlvas, cual tienen mayor potencial para el desernpefio de un puesto y
posibilidades de un desarrollo "futuro, tanto personal como de la orqanlzaclon ,

PoHtica

Para eFectos de una selecdon objetiva, debera recurrirse al uso de tecnlcas
como el anallsls de puestos, las pruebas tech/cas, pslcotecnlcas, y otras que fa
cooperatlva .crea necesarias a fln de ellrnlnar hasta donde sea poslble la
subjetlvldad en las decisiones. EI · a la encargada de Recursos humanos
auxlllara a .. cada .'entidad admlnlstratlva presentandole varlos .candidatos
ldoneos, perc fa declslon flnatcorresponde al jere de esta unidad..



» Inducclon

Objetivo

Dar toda la informacion necesaria de la cooperattva al nuevo trabajador y
realizar lodas las actlvidades pertlnentes para loqrar su raplda mcorporaclon a
los grupos sociales que existan en SU rnedlo de trabajo, a fin de lograr una
Identlftcaclon entre Ie nuevo mlernbro y la organizad6n y viceversa.

Politica

Publicar y difundi r los objetivos y politicas de la orqanlzaclon as! como todos
aquellos aspectos que la caracterizan, aceptando las crfticas y sugerenclas

---como una forma de lograr una constante superaci6n y hacer verdaderamente- - - - - - -
participes de esta a los diferentes departamenlos 0 unidades que la
componen 0 se relacionan con ella,

~ Integraciqn, 'Pro rnocion 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 Ie
permitan una mejor posicion para su desarrollo, el de la organizaci6n y el de la
colectividad.

Polftica

Las personas sera n ubicadas de acuerdo a su idoneidas en los puestos de
trabajo.

,j '
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~ ) ~ Vencirniento de Contratos de Trabajo

Objelivo

L1egado el caso de termlno de contratos de trabajo, este debera hacerse en la
forma mas conven iente tanto para la orqanlzaclon como para el trabajador, de
acuerdo a la ley.

Polftica

Cuando se produzca la terrnlnaclon de la reladon de trabajo, debera practicarse
una revision a efecto de conacer los puntos de vista del que se retira y
aprovecha r la lnformaclon resultante a efecto de correqlr fallas si las hubiera.

» Adrnlntstraclon de Salarios

Objetlvo

Lograr que todos los trabajadares sean justa y equitativamente cornpensados
mediante sistemas de remuneraci6n raclonal del trabajo y de acuerdo al
esfuerzo, eficlencia , responsabilidad y condIciones de trabajo de cada puesto ,

La admlnlstraclon de salarios debera basarse en la eslructura de salarlos, sobre
valuaciones de puestos y los datos resultantes de encuestas de salarios de los
mercados de traba j o del ,sector de cooperativas que afecten a la orqanlzaclon,
teniendo en cuenta los salarlos rnlnlmos legales vigentes.

Politlca

Los salarios que las cooperatlvas paguen estara en relaclon a los salarios que se
Manejan en el mercado de lrabajo del mlsrno sector .

... ,' ... . ' . ' ..
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~ Asignacion de Funciones

Objetivo

Asignar oncialmente a cada trabajador un pueslo clara y precisamente definido
en cuanto a sus responsabilidades, obllgacianes, operaclones y condiciones de
trabajo.

PolIUca

L1evar a efecto en forma sistematica estudios se analisls de puestos mediante
sistemas objetivos.

~ Call f lcaclon de Meritos

Objetlvo

Evaluar, mediante los mee/ios mas objetivos, la actuaclon de cada trabajador
ante las obligaciones y responsabilidades de su puesto.

PoHtica

De la catltlcaclon de merltos sera de donde se derivan premios y ascensos,
considerando los resultados obtenidos par cada persona en relaclon con los
objetivos de puesto y departamento.

~ Cornpensaclon Suplementaria (incentivos y premios)

Objetivos

Proveer incentivos monetarlos adiclonales a los sueldas baslcos para motivar la
iniciativa y el mejor logro de los objetivos.

PoHtica

Esas sumas deben otorgarse sabre bases objetlvas y ser proporclonales al
esfuerzo reailzado.

o



CO1 » Desarrollo del Personal

Objetlvo

Brindar oportunidades para el desarrollo de los trabajadores, a fin de que
logren satisfacer sus dlterentes tipos de necesidades, y para que en 10
referente al trabajo puedan ocupar pueslos ejecuUvos 0 de dlrecclon.

Polltica

Identincar aqueltas areas ell las que las personas puedan aspirar a su
promoci6n, delerminado los pueslos sujetos a ella, a Iln de deflntr los planes de
desarrollo.

» Entrenamiento

Objetivo

Dar al trabajadar las oportunldades para desarrollar su capacidad, a fin de que
alcance las norrnas de rendlmlenlo que se estab!ezcan, as! como para loqrar
que desarrolle tadas sus potencialidades, en bien de el mlsmo y de fa
orqanlzaclon,

Polftica

Impulsar los planes de enlrenamiento, incorporando en ellos fa capacitaci6n
sabre funciones administralivas en todos los niveles.

» Serviciosal Pe rsonal

Objetivo

Satisfacer las necesidades de los trabajadores que laboran en la orqanlzaclon y
tratar de ayudar les en los problemas relac lonados a su seguridad y bienestar
personal. 0

Polltlca

En la resoluclon d e problemas de tipo personal se debera tener una actltud de
madurez y respe to a la vida privada del elemento humano, a fin de evitar caer

.$, ) en una sltuaclon paternallsta, 0 • 0 •

~!.v"
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~ Control de Asistencias

Objetivo

Establecer horarios de traba]o y perfodos de ausencla con y sin percepclon de
sueldo, .que sean justos tanto para los empleados como para la orqanlzaclon,
as! como sistemas eficientes que penni tan su control.

Politlca

Ajus""tarse a los dispuesto en la ley en el contrato colectivo, as! como en el
reg/amento interior de trabajo.

~ Dlsclpllna

Objetivo

Desarrollar y mantener reglamentos de traba]o efectivos y crear y promover
relaciones de trabajo arm6nicas con el personal.

PoHtica

La forma de trnpulsar y mantener la dlsclpllna debera ser slernpre posiUva; es
decir, mediante estlrnulos y premios, recurrtendo excepcionalmenle y en ultimo
extremo a casllgos y despidos. En eslos casos se sequlre 10 dispueslo en la
ley, el contrato colectivo y el reglarnento interior de lrabajo.

~ Motivaci6n del Personal

Objetivo

Desarrollar Formas de mejorar las actitudes y calidad del personal; las
condiciones y relaciones de trabajo.

Polltica

EI trabajo es un medio para loqrar satlsfacckin y permitir el rnaxlrnodesarrollo
personal y social. Todo 10 que proplcle este tal auge debera ser estlmulado.

" •.;·.·.• 1.•
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.;:.. Coordinar, publ icar y difundir los derechos y las pre staclones sociales y

econorn lcas, que atorgan tanto la leqlslaclon como los orqanlsrnos externos y
disposiciones legales, para que sus beneficios lIeguen en igualdad de
oportunldad a tod os los t rabajadores.

» Seguridad

Obje tivo

Desarrollar y mantener tnstalactones y procedi rnientos para prevenir accidentes
de trabajo y enfennedades profeslonales.

PoHUca

.'/

Dar oportunidad para fa difusion de medidas de hlqlene y seguridad.
Extensivas al hogar y la comunidad. Cumpllr con los dispuesto enla leqlslaclon
respectiva.

» Proteccion y Vigilancia

Obje tivo

Tener adecuados rnetodos precautorios pal a salvaguardar a la orqan lzaclon, a
su personal y sus pertenenctas, de robo, fuego, Y rlesqos slmllares .

Polftica

Nunca menoscabar la dignidad hurnana reglstrando at personal al sallr del
establecimiento. Dotar a la orqanlzaclon con equlpos contra incendlos y robo y
rnantener estos siempre en buenos condiciones.

» Planeaci6n de Recursos Humanos

Objetivo

Reallzar estudios tendlentes a la provecclon de la estructura de la orqanlzaclon
en el futuro, Incluyendo analtsls de puestos proyectados y esludio de las
poslbilldades de desarrollo de los trabCJjC3?ores~ .parCJ: .6cupor estas, a fln . de .
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determiner programas de capacitaclon y desarrollo, lIegando el caso de
reclutarnlenin y selecckin.

Polftica

Mantener al dfa las proyecciones tecnoloqlcas y economlcas de la orqanlzaclon
y del pars, con Ie objeto de planear adecuadarnente los recursos hurnanos
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tJl~FI~S v LIIJ I~ n ES

(gSrF:CIAL "I~ .JOS(~ LI~NEIH))

,~~-- --_ .._---,--_._---------~----

··CA[)A VEZ QUE UN ,JEFE sr~ QUI~.JA QUE UN I~I\II'LEADO IIA
ACTUADO !\rIAL, LA PH.I~GUNTA INTELIGENT[~ QUE J)EUII~n.A

HACERSE I~S ;)'OH QUit SE ESCAPO A SlJ PHEVIShJN QUE ESE
EHnOR PlJUII~RA PIHJIHJCIRSK

Una de las creeuclns III~is difundidas entre tudes I1UCS(OS niveles tie
jefnturns cs quc los crrurcs a los truhajns mal hcch os que hnceu los
empleados, son de su excluslvn respousa billdnd y por ta 11 to dcLJ~1I ser
cargados por ellos.

COIHO el pcusamieutu udmlnlstrntlvo de hoy cs ca{cgoricn ell cousidcrnr
nuacrtiuica tanto In rcgafiad~l COIllO Ins tIcm~ls accloncs rclnelunnda
(n mnnestaclnnes POI' cscrito, suspcusinncs sill salado... ) es couvcnlcute
exnminur por que nuestru cultura HUll se muntiene tun atrasada ell cste
aspecto.

Muchas veces hem os preguutado a jeres de los nuis vn rludns niveles, cutil
es la princlpal misi611 que ticne lJ lIC cumpfir. lA'S rcspucstus nunca 5011
lgualcs y gcuernlmeute sc reficrcn a las turens insf ru ntcuf ales que se
enseila en los c u.-SOS tradiclonules sobre ndmin isf ruc iou: planear,
coordinar, mutlva r., pero casi 11 unen se mencloua In que, ell nuestra
opinion es la esenc inl; eutrcgnr cI producto comprumctido con la calidad,
en el tiempo .Y con e l coste acordndo.

Para nosotros, en nucstrn rrcCUCII(C confushin entre los flues y medius,
radica gran parte del prublemu, ya que ella mucstra la lmueutabie
superflclalhlad COli que se prcpnra a lns personas que nsumen pnpclcs de
jefaturn, dun de la clefln ickin de 10 nuis impo rtuute se d e]u ell el sllcuc!o y
(lor tanto, Hhrado a la iutcrpretnckin que carla uno pucda hucer.

Estu [nita de cla r ldad subre sunnsrun, juuto cOI1 'I:I cnfcrmlza sobre
valuraclou del p()dcl·()torg~' el cS'rg9cdcjcfe sobre los suburdlnndos es en
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nuestra opinion, 10 que les hncc crcer que es 10 nuis impnrtaute SCI" jucccs
del comportn mien to de sus emplcudos, que scntlrse los tinicos
responsables de 10 que esos emplemlos huccn.

Si UI1 jefe tlene real control snhre cl proceso a su cargo, nccesartamente
debe tenerlo tamb len sobre Ius rccursos que sc Ic entrcgau para
reallzartu, por eso es que la reflexion scrtn uuestrn que es lnconcehlhle
que un bucn jcfe 110 COIlO7.ca la cnpucldud real snhre carla 11110 de los
erupleados, COIllO tarubleu debe COI1()ccr ln calldad de sus mnqulnurln, de
sus mnterins prhnas y de cudn uno de los dCIJUIS bicnes y servlclos que
rcqulerc,

En 10 que se rcflcre a los recursos humnuos cnnoccrfus iucluyc tcncr claro
tanto cl grndo en que dominan las tarens que debcn renllznr C0l110 S1I

dispuxichin pant cumpllrlas. Por CSO, cnda vel que llll jere sc que]a que un
empleado ha actundo mal, In prcgunta intcligcnte que deblera hacerse es
(lor que se escape a SLJ prevision que esc error pudlcra pruduclrse.
Lamentable respuestu, ell un alto pnrceuta]e de la vcces que "oeun e, es
que el jefe cumple COli un pH pel muy ru tlunrlu y supcrficiu I, dcrivadu de
su desconucimicntu de los rcquisitos con que debe muncjn r sus rceursos
(lara obtener los resultados que neccsita de ellos.

Entre los couochuicu tos nuevos que hn revcludo 1:1 pslcologtn industrial y
que haee aparecer R Ius [efes rngntiado res como tristemcute prlmltlvos
esta el que ci compo ruuulcnro del grupo humuuu, es cl re lle]o Ilcl de ln
calidad del que los d i rlge, Esto nos IIcv:1 a unu fruse que d chiera gnna rse
a fuego en todos los que tenemos rcspousnbllldndes de jefntura: 110 hay
empleados malos, sino jeres malus.

En efecto , entre las c uracter tst lcas suhresnlie ntcx de un hucn jefe de It0)/

esui desa rrolla r en sus cmplcados dos nspectos crucinlcs. I. I~I duminiu de
los aspectos - tccllicos de su Irnbn]u, sin los cuulcs seni una simple
ingeuuidad crcer que sc nlcnnznran pruductos de cnlldad J' con buena
productivldad y 2. Que el cmpleudo sleuta orgullo pur cl trabn]o bien
hccho, sin cuyo lng r-edlcnte. ' UUIJ<llJC sepa mil)' hlen cornu hnccrlu, 110

tendra interes [mutivn ckiu] parn lograrlo.

Un ejemplo que los co s tur r tceuces tlcnen muy vlvo cs cl cumpurfu mlentu
tie suselecclouade d e Iutbul en el campeonuto muudin lt nl cn mbin rse HI
eutrenador pur un h omb re dc auteutica vallu Iute rnnciunal, que supo
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CONTENIDO DE LA ENTREVISTA

.. Inforrnaci6n sabre estudios
~ Experiencia profesional
• Situaci6n familiar
.. Condici6n socioeconornica
~ conocimientos e intereses

COMPORTAMIENTO DEL CANDIDATO A OBSERVA

f) Como reacciona en una situacion :
+ Actuar
~ Grado de agresividad
+ Arnbiciones y motivaciones

Se sugiere tener un cuadro de las caracteristicas de los candidatos
que andamos buscando.

RECOMENDAClONES PARA ENTREVISTADOR

• Conozca bien el cargo que pretende ocupar
• Lea el curriculum del candidato antes de la entrevista
+ Informe al candidato ace rca del cargo y de la orqanizacion
• Muestre interes por e candidato como persona
* Muestre sinceridad, cortesia y puntualidad.
+ Formule preguntas desafianles, sin rnostrarse muy personal 0

directo
~ Proporcione informacion sobre como sera el contacto para el

resultado.
.. Despida cortesrnenle al candidato, diciendo que serla interesante

tenerlo de ernpleado en su orqanizacion
~ Procure hacer una evt;lluaci6n en seguida de la entrevista

.-
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pulir sus dclcctos )' despcrmr en los jll~ndOl'es In t.:OItI111117.11 ell si nrism n» ~'

In :tlcgrill pOI' 10 que hncluu, los misl11o.'; IIIl1dllH:hos que uutes se dcvlu que
lit) vnlluu 111:1)'(H'lIIcll(C, Iucruu cupnrcs de olltC11CI' rcsultudo

usumhrosumcnte sn tlsfucturtus.

Las cunsidcrncluucs nnteriurus dllll 1:1 ruztiu 11 Hoss Pcn,t 11IiCIIJhro de In
junta directivn tic Gcucn,1 Muturs, cuundo dice 'IlIC cl 111t11HJO de ho~' no

uecesltnmus nuis je les, sino lldurcs cltlll1ees, COIllO Born ru ilu tinuvlr , d c
despertur CII SlJ C(luil'0 In (01111:1111,:1 ell SlIS rue dius y III :tlcgri:1 por e l
trnbujo blen hcchn.
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EVALUACION GRUPAL

INDICAC[ONES:

En base a lectura del resumen y aclaraciones de Jos contenidos abordados en clase y 01r08
anexos, identificar de acuerdo a su expcriencia y trabajo desarrollado en las cooperativas,
cuales son algunas de las ltneas estrategicas en el Area de Recursos Humanos que son
importantes atend er para una efieiente y eficaz adrninistraci6n del recurso humano en las
organizaciones cooperativas.

Utilizar la tecnica de Analisis de Escenarios para hacer analisis de 1a situacion en cada una
de las lineas estrategicas identificadas.

LfNEAS COMO ESTAMOS? PARA DONDE VAMOS? A DON DE DEBEMOS JR?
ESTRATEGICAS (Como nos encontTamos (De seguir asl para donde vamos) (Proyeccion hacia donde

actualmente) debemos orientar nuestro
trabajo).

.

-

Para cada Iineacstrategica identificada dcfinir cual debe ser el objetivo sus polfticas y
estrategias.




