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RESUMEN

El arroz es un alimento bésico para la poblacidén salvadoreriia,
ademas de su importancia como alimento, el arroz genera empleo a
un enorme sector de la poblacidén rural; también por su valor
nutricional, su alto aporte <caldérico y sobre todo por su

accesibilidad y economia.

Por dicha razdén, el presente trabajo de investigacidén se desarrolld
en la empresa Industrias Arroceras Guevara Landaverde y Asociados,
S.A. de C.V. dedicada a la comercializacidén del producto mencionado
anteriormente; en el departamento de San Salvador.

Actualmente, la empresa no posee un plan estratégico que contribuya
a distribuir el arroz eficientemente que sus competidores. Es por
dicha razén que el presente estudid tiene como objetivo presentar

la propuesta de un plan estratégico para la toma de decisiones

gerenciales.
En la presente investigacién, se realizé una indagacién
bibliogrdfica sobre aspectos como: Generalidades de mediana

empresa, Generalidades de industrias arroceras en El Salvador,
datos relevantes de la empresa en estudio y todo el marco tebrico
de Planeacién, Toma de Decisiones Estratégicas, Manuales
administrativos, Sistemas Gerenciales, Razones Financieras,

Estrategias competitivas Genéricas segin el modelo de Michael



Porter, Estrategias de Posicionamiento, asi como las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas.

Otra parte importante de este documento lo conforma la
investigacién de campo, mediante la que se determindé la situacidn
actual de la empresa y se obtuvo la informacidén a través del
analisis financiero para determinar datos histdéricos con el
objetivo de conocer las deficiencias por medio de Estados
Financieros. Ademéds se realizdé una entrevista dirigida al Gerente
General, cuestionarios dirigidos al personal de la empresa, a 1los
distribuidores mayoristas de arroz (clientes) y a los competidores.

En la entrevista se detectd que no cuentan con politicas, manuales,
no tienen estrategias a corto y largo plazo. En cuanto al
cuestionario dirigido al ©personal de la empresa los datos
recolectados, tabulados y analizados, revelaron que la mayoria de
los empleados no conoce la misidén y visidn, que la empresa no posee
una estructura, etc. En lo referente al cuestionario dirigido a los
distribuidores mayoristas de arroz (clientes) se obtuvo que compran
varios tipos de presentaciones a otras empresas que INAGLA no las
posee y es por dicha razén que compran mayormente a los
competidores. En el cuestionario dirigido a los competidores se
detectd que tienen varios tipos de presentaciones de arroz y poseen
mayor segmento de mercado, utilizan diversos medios publicitarios.

etc.



Finalmente, de los resultados obtenidos de la investigacién
permitidé la propuesta para la implementacidédn del plan estratégico
para la toma de decisiones gerenciales en la mediana empresa
Industrias Arroceras Guevara Landaverde y asociados, S.A. DE C.V.
En el cual se propone una filosofia organizacional, el cual
contiene los Objetivos, misidén, visidén y las politicas. Por otra
parte, el disefio de estrategias, contiene estrategias de
posicionamiento, finanzas, comercializacidén y Recursos Humanos. Por
consiguiente la implementacidédn de estrategias y la propuesta de

implementacién del plan estratégico.



INTRODUCCION

En la Economia Salvadorefia, el sector arrocero juega un papel
muy importante, porgque genera un alimento diario en la

poblacién.

Actualmente, la empresa INAGLA S.A. de C.V. se enfrenta a
diferentes factores internos y externos dgque no permiten a la
empresa tener un plan estratégico en la medida que pueda tomar
decisiones gerenciales para hacerle frente a la competencia vy

satisfacer a sus clientes.

Por lo anterior, el presente informe busca dar una propuesta de
solucidén a dicha problemética, a través del desarrollo de 1los

siguientes apartados:

El primer capitulo, contiene los elementos tedricos bésicos que
fundamentan la elaboracidén del presente estudid, divididos en
once ejes principales: Generalidades de mediana empresa,
Generalidades de industrias arroceras en El Salvador, datos
relevantes de la empresa en estudio, el marco tedbrico de
planeaciédn, toma de decisiones estratégicas, manuales
administrativos, Sistemas Gerenciales, Razones Financieras,

Estrategias competitivas Genéricas segin el modelo de Michael



Porter, estrategias de posicionamiento, asi como las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas.

El segundo capitulo, este comprende la metodologia para llevar a
cabo la investigacidén, tomando en cuenta tres tipos de universo
siendo estas: de los empleados de los diferentes departamentos
de la empresa, de los distribuidores mayoristas de arroz y de la
competencia. Asimismo, se realizdé una entrevista al gerente
general. Todo lo anterior llevo a elaborar un diagndéstico de 1la
situacidén actual al aplicar el FODA. Ademéds, se elaboraron las

conclusiones y recomendaciones de los resultados obtenidos.

En el tercer capitulo, se presenta la propuesta de un plan
estratégico para la toma de decisiones gerenciales en la mediana
empresa Industrias Arroceras Guevara Landaverde, S.A. DE C.V. Y
al final del trabajo se presentan los anexos correspondientes a

que hace referencia.



CAPITULO 1

MARCO DE REFERENCIA DE LA MEDIANA EMPRESA, ANTECEDENTES DE
INDUSTRIAS ARROCERAS EN EL SALVADOR, GENERALIDADES DE
INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE Y ASOCIADOS, S.A.

DE C.V. Y MARCO TEORICO DE PLANEACION ESTRATEGICA.

I . GENERALIDADES DE LA MEDIANA EMPRESA.

A. Conceptos.

En El1 Salvador, aun no se tiene una definicidén especifica de
mediana empresa. Es asi, gque cada institucidén wutiliza una
clasificacién diferente para las empresas. Dentro de 1los
criterios mas utilizados para diferenciarlas, se encuentran el
numero de empleos que genera la empresa, el volumen de sus

ventas anuales, el valor de sus activos, entre otros.

1. Medianas Empresas

Se define como una unidad econdmica que cuenta con un minimo de
50 trabajadores y con un maximo de 99. Ademéds, sus ventas
anuales deben equivaler a un monto no més alto de 31,746

salarios minimos urbanos lo cual representa en ventas desde



$685,714.29 hasta $4,571,428.57. El1 valor de sus activos puede

oscilar entre $22,857.14 y $228,571.00."

B. Presencia de las Medianas Empresas en La Economia

Salvadoreiia.

La presencia del sector de las medianas empresas en El1 Salvador,
se puede observar en los datos relativos al numero de empresas

que existen y al nivel de empleo que generan.

Alrededor de 52,925 establecimientos de medianas empresas,
emplearon alrededor de 496,417 trabajadores. Estas cifras,
corresponden a un 34.20% dentro de la estructura empresarial del
pais, con un aporte del 65.10% del total de la ocupacidn a nivel

nacional.?

El sector servicios, aporta el 32.17% del Producto Interno Bruto
(PIB), los establecimientos del sector comercio, aportan con el
33.47% al PIB total; el aporte de 1los establecimientos del

sector de industria, es de 34.36%.

! Ministerio de Economia de EL Salvador (2004) . Oportunidades de las
MIPYMES en el TLC. Documento de trabajo 0013. San Salvador, E1
Salvador, p. 16.

2 Ibid.



11. GENERALIDADES DE LAS |INDUSTRIAS ARROCERAS EN EL

SALVADOR.

A. Antecedentes.

Con el afdn de mantener los precios estables, contribuir a la
reactivacién del agro en el pais e incentivar al productor a
sembrar este grano basico, el Gobierno de El1 Salvador a través
del Ministerio de Agricultura y  Ganaderia (MAG) y en
coordinacidén con las empresas beneficiadoras de arroz, en Julio
del afio 2000 se credé y puso en practica el Convenio para la
Comercializacidédn de Arroz Granza, donde haciendo uso de La Bolsa
de Productos Agropecuarios de El1 Salvador (BOLPROES), para
servir como un canal de comercializacidédn directo entre
productores y empresas pertenecientes a Asociacidén Salvadorefia
de Beneficiadores de Arroz (ASALBAR); dicho convenio compromete
a los beneficiadores a adgquirir el arroz producido nacionalmente
con un sobre precio (precio mas alto), tomando como precio base
$251.96 por tonelada métrica’, dicho precio puede aumentar o
disminuir dependiendo de la calidad del grano; al agotarse la
produccidédn nacional, los beneficiadores tienen derecho a que el
Gobierno les conceda una licencia para importar este grano sin
pagar arancel, mediante la asignacién de wun contingente de

desabastecimiento, proporcional a la cantidad de arroz comprado

3 Ibid.



a los productores nacionales, este contingente de
desabastecimiento es calculado por el Ministerio de Agricultura
y Ganaderia (MAG), cabe aclarar que actualmente el arancel

pagado para la importacidén de este grano es del 40%.

La produccidén del ciclo agricola actual se pronostica en 553,483
QQ de arroz granza, es decir, 5.13% menor que la obtenida en el
ciclo agricola 2004/05, esto a pesar que se lograron mejores
rendimientos que el afio anterior; sin embargo, es necesario
explicar que la tormenta tropical Stan afectdé 1,200 Mz,
equivalentes al 20.43% del area sembrada que se estimaba hasta
agosto de 2005. A noviembre del mismo afio, la estimacién de area
sembrada habia caido a 4,974 Mz; es decir, un 12.78% por debajo
de la registrada el afio precedente (ver anexo 2). Esta
disminuciédn, como se dijo anteriormente, estd directamente
relacionada con los dafios ocasionados por la tormenta tropical

Stan en octubre de 2005.°

Actualmente, el precio promedio al productor de arroz granza,
segun precios al productor de la DGEA-MAG, fue de $11.84/Q0Q.
Segun la Bolsa de Productos Agropecuarios de El1 Salvador, el
precio promedio pagado al productor nacional que vendidé a través

del Convenio durante el 2005, fue de US $13.11/Q0.

¢ Informe de Coyuntura, Julio-Diciembre 2005.



A nivel mayorista, el arroz sin céascara de primera clase en San
Salvador se comercializdé a un precio promedio de US $25.77/QQ,

ligeramente superior en 1.50% que el precio promedio de 2004.

Debido al déficit de produccidén, E1 Salvador, es un importador
neto de arroz granza, a partir de la implementacidén del
convenio el volumen importado se ha incrementado

considerablemente.

El encargado de realizar la estimacién del contingente de
desabastecimiento, para otorgar el permiso de importacidén anual
de arroz granza, es el Ministerio de Agricultura y Ganaderia
(MAG), este permiso es otorgado por el Ministerio de Economia y
la encargada de la distribucidén es la Asociaciédn Salvadorefia de

Beneficiadores de Arroz (ASALBAR).



Cuadro 1. Distribucidn del Contingente de Desabastecimiento

Empresas Porcentaje de participacién
1 San Francisco 28.49%
2 Gumarsal 18.99%
3 Agroindustrias C.A. 15.23%
4 Jerusalem 5.86%
5 Omoa 5.05%
6 Diagrin 4.25%
7 1Inagla 3.53%
8 La Palma 2.85%
9 La Nueva Espiga 2.55%
10 san Pablo 2.22%
11 E1 Pueblo 2.10%
12 Ricardo Rodriguez 2.02%
13 Eduardo Rodriguez 1.81%
14 Los Angeles 1.78%
15 San Mauricio 1.73%
16 2sa 1.54%

Totales 100%

Fuente: Asociacidédn Salvadoreria de Beneficiadores de Arroz.

B. EI Consumo del Arroz en El Salvador.

El consumo de arroz en El Salvador es de vital importancia para
la sociedad salvadorefia, es por ello que se presenta diferentes

perspectivas, entre las cuales se mencionan las siguientes:

1. Factor Sociocultural:
El arroz es de gran importancia alimenticia; a nivel nacional
representa el 5.26% de la estructura de la dieta de 1la

poblacidén, siendo mayor su consumo en el &rea rural en donde



alcanza el 5.31% de la dieta contra 4.72% del &rea urbana, a
pesar de que todavia su consumo per capita (9.0 kg) mensual es
todavia bajo (50%) en relacién con el minimo recomendado por el
Instituto de Nutricidén de Centroamérica y Panamé& (INCAP) que es

de 18.0 kg per céapita.’

Desde el marco de seguridad alimentaria, se debe garantizar la
ingesta caldérica suficiente para satisfacer las necesidades de
la poblacidén. E1l crecimiento de ésta impone el reto permanente

hacia el cumplimiento de ese objetivo.

2. Factor Economico:

La produccién en E1 Salvador durante el periodo 96/2005 no
alcanzé a cubrir la demanda interna de consumo, en primer lugar
por la reduccidén de la superficie sembrada, debido a fendmenos
climéticos, obligando a reorientar la produccidén hacia otros
cultivos; ademéas, la perspectiva de bajos precios
internacionales que redujeron la rentabilidad del cultivo segun
Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG) origindndose una
brecha entre la produccidén y el consumo de 45,352 toneladas
métricas segln la Direccidén General de Extensidédn Agropecuaria

(DGEA) . Este déficit es suplido por importaciones a fin de

> Tuis A. Guerrero, Wilfredo Castaneda, Variedad de Arroz, Boletin

Técnico N°3 (El1 Salvador, CENTA, 2002) p.7.



cubrir las demandas internas de este rubro, con un valor de 8.25

millones de ddélares, lo cual redunda en menos fuentes de empleo

e ingresos para los trabajadores agricolaS®.

3. Factor Nutricional:

El arroz se encuentra dentro del grupo de los alimentos ricos en
hidratos de carbono, pues el almiddén es la sustancia nutritiva
dominante en su composicidén. El arroz es un cereal dJue se
encuentra en el primer nivel de la llamada "Pirdmide
Alimenticia", el grupo que debe aportar la mayor parte de la
energia necesaria para el organismo en forma de hidratos de
carbono.

E1l arroz tiene las caracteristicas naturales propias de 1los
cereales: vitaminas, hidratos de carbono, proteinas, fésforo,
magnesio, etc., por no mencionar la fibra alimentaria, que ayuda
a reducir el riesgo de céncer de colon y de mama y mejora la

calidad de la microflora intestinal.’

C. Tipos de Arroz que se Comercializan.

Arroz pulido o blanco: como hemos dicho anteriormente es un
arroz descascarillado y sometidos a procesos de pulimentacidn

para blanquearlo.

6Ibidem, p.7.
" http://www.herba.es/arrozysalud/propiedades.html



Arroz Precocido: tanto puede ser blanco como integral, este ha
sido completamente cocinado y deshidratado después de molido,

gracias a este proceso conseguimos reducir su tiempo de coccién.®

Arroz Integral: es cualquier arroz que ha sido descascarillado
pero al cual no se le ha quitado el salvado, este contiene més
sustancias nutritivas, especialmente vitamina  B. Necesita
bastante més tiempo de coccidén que el blanco y mejora si se
remoja antes. Hay que hervirlo en abundante agua salada durante
unos 45 minutos aproximadamente. Se consigue arroz integral de

grano largo, mediano y corto.’

I11. GENERALIDADES DE LA EMPRESA [INDUSTRIAS ARROCERAS

GUEVARA LANDAVERDE Y ASOCIADOS S.A. DE C.V.

A. Antecedentes

Los sefiores José Isabel Guevara y Raul Antonio Landaverde, dos
comerciantes que se dedicaban a la compra y venta de Arroz,
deciden crear Industrias Arroceras Guevara Landaverde y

Asociados, S.A. de C.V.

8

http://www.alimentacionsana.com.ar/informaciones/novedades/arroz%20dicc
.htm

Shttp://html.rincondelvago.com/arroz.html
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En los inicios 1las oficinas y 1la planta se instalaron en un
local arrendado en la 32 Av. Norte del Barrio Lourdes, donde se
contaba con tres empleados encargados de la produccidén, dos
motoristas y uno en controles internos. Las actividades
principales con las que se inicio fue la compra de arroz oro y
en granza, el cual era procesado en su propia planta. La venta

era realizada de forma directa.®®

En octubre de 1999 se traslada a la Carretera de Oro en el Km. 9
1/2, del municipio de Tonacatepeque, Departamento de San
Salvador; debido al traslado se decididé contratar a seis

personas més.

En Industrias Guevara Landaverde se implementaron nuevas
estrategias para hacer frente a las exigencias del
mercado, las cuales son: la compra de nueva tecnologia
para mejorar la calidad del producto, de vehiculos para

ampliar la red de distribucién.'

Asimismo, por las exigencias del mercado los
propietarios de la empresa tomaron la decisidén de vender

parte de sus activos (molino de arroz), para dedicarse a

10 Informacidén proporcionada por Industrias Arroceras Guevara

Landaverde.
1o Tbhid.
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la comercializacidén del arroz, vy prepararse para 1los

nuevos cambios en el ambito empresarial.

1. Filosofia de la empresa

Esta debe darse a conocer a los empleados para gque estos
se sientan parte de la misma y contribuir al logro de

la Misién y Visidén de la empresa.

A continuacidén se presenta la misidén y visidn de 1la

empresa:

2. Mision

Ser una empresa altamente competitiva en el mercado Salvadorefio,
del arroz y sus derivados, brindando a nuestros clientes precios
competitivos, alta calidad y buen servicio, facilitando de esta

manera un ambiente de progreso a nuestros empleados y

accionistas.'?
3. Vision

Convertirnos en una empresa de distribucidén regional altamente

profesional, dedicada a la venta del arroz y sus derivados.

12 Tbid.
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4. Estructura organizativa

El rol de toda estructura organizativa consiste en suministrar
medios para la coordinacidén y comunicacidén entre las diversas
divisiones con el fin de explotar las capacidades y habilidades

de la organizaciédn.

Cada funcidén organizacional necesita una estructura diseflada
para el desarrollo de 1las capacidades y la especializaciédn
productiva. En el caso de INAGLA, actualmente la
estructura organizativa se encuentra de la siguiente

forma:



INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE Y ASOCIADOS, 5.A. DE C.V.

O ORGANIGRAMA GENERAL ACTUAL
LT GENERAL
GERENTE
GENERAL
AvoeTOR ] I asEsoR
EXTERNG | | JURfDIOOD
_______ HE
DEFARTAMENTO LEPAR TAMENTO DEPARTAMENT
DMINISTRACION DE VENTAS [HE FINANZAS

| | |

SJEFH

A DAENVISTRATIVO! DR VENTAY — CONTAINR
ASTSTENTE IHE VENDEIRE ALNTLLAR
CERENCLA MAVCHISTA CONTARLE

. ENCARGADA [
] SECRETARLA —  VENIEIONR L CUENTAS POR
RiTERD CORRAR

| RECEPCRANISTA — AYLLANTE

OREENANEA Faszhay die elaboracifn: Octubne 3006

Elahomdo por: Grapo de Investigacidin
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Las funciones segun el organigrama son las siguientes:

Junta General: Estd conformado por los socios que se reunen con
el gerente general para la toma de decisiones e invierten para

la empresa.

El Gerente General: Se encarga de tomar las decisiones de la
empresa también gestionar préstamos, fijar ©precios para el

productos y asistir a reuniones de ASALBAR.

Departamento de Ventas:

Estd integrado por un jefe de wventas, un vendedor de ruteo, un

vendedor Mayorista y un ayudante.

El Jjefe de esta &rea: Se dedica principalmente a recibir el

dinero proveniente de las ventas diarias de los vendedores de
ruteo, realizar depdsitos Dbancarios, llevar el control del
inventario, realizar compras de repuestos para las unidades de

reparto, otorgar anticipos de sueldos.

Los vendedores de ruteo y el mayorista: Se encargan de vender,

cobrar y entregar el producto.

El ayudante de los vendedores de ruteo: Se dedican a cargar y

descargar el producto.
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Departamento Administrativo

El departamento administrativo cuenta con el jefe
administrativo, asistente de gerencia, la Recepcionista,

Secretaria y el ordenanza.

E1l Jefe Administrativo: Se encarga de supervisar a los empleados

que estan bajo su mando y todas las actividades administrativas.

Asistente de Gerencia: Se encarga de apoyar al Jefe

administrativo en las actividades diarias.

La recepcionista: Se encarga de recibir 1llamadas, elaborar

cartas, tomar recados, etc.

La secretaria: Redacta todos los informes que el Jjefe estime

necesarios.

E1l Ordenanza: Realiza la limpieza, entrega de correspondencia de

una jefatura a otra.

Departamento de Finanzas:

Este departamento estd conformado por el contador, un auxiliar

contable y la encargada de las cuentas por cobrar.

El1 contador: Se encarga de costear el producto, revisar 1los

balances de comprobacidén, elaborar los estados financieros,

llevar el control de cuentas bancarias, supervisar al jefe de
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ventas, auxiliar contable y a la encargada de cuentas por

cobrar, realizar el pago de planilla, entre otros.

El auxiliar contable: Es el encargado de realizar las partidas

de diario, facturar, llevar el registro de los libros de IVA,

elaborar planillas de AFP, ISSS, Sueldos.

La encargada de cuentas por cobrar: Tiene como funcién ingresar

las facturas al sistema, registrar los abonos a deudas de 1los

clientes.
Auditoria Externa

La auditoria externa se realiza a través de la firma auditora
J.A. Ventura Sosa y Asociados, quienes se encargan de validar

cifras y legalizar estados financieros.
Asesoria Juridica

La asesoria Jjuridica la lleva a cabo un abogado independiente,

quien se encarga del cobro judicial de las cuentas por cobrar.

5. Marco Legal.

Es un marco juridico que comprende Leyes, Reglamentos, Cdédigos y
Normas que son aplicados a las actividades que realiza la
empresa.

Entre los cuales tenemos:



17

5.1 Constitucidén de la Republica.

Constitucidn de la Republica, afio 1983, Decreto
Legislativo No.38

La Constitucién de la RepUblica de El1 Salvador se establece con
el objeto de lograr los fundamentos de convivencia nacional,

estableciendo la libertad y la democracia.

5.2 Cédigo de Comercio

Cébdigo de Comercio de El1 Salvador, D.L. No. 826, del 26 de enero
de 2000.

Las Sociedades Andénimas, en su deber de cumplir «con las
respectivas leyes ante el Centro Nacional de Registros (CNR),
que es el ente encargado de registrar a las sociedades para que
puedan operar en el pais, es por ello que deben cumplir ciertos

requisitos establecidos en el cdédigo de comercio.

5.3 Codigo de Trabajo

Cébdigo de Trabajo de E1 Salvador, D.L. No. 408, del 20 de julio
de 1995.

El cbédigo de trabajo tiene por objeto principal armonizar las
relaciones entre patronos vy trabajadores, estableciendo sus
derechos y obligaciones de tal modo que mejoren las condiciones

de vida de los trabajadores.
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5.4 Codigo Tributario.
Cébdigo tributario de E1 Salvador, D.L No. 230, del 14 de

diciembre de 2000.

Toda persona Jjuridica esta obligada a presentar o exhibir al
Ministerio de Hacienda los siguientes documentos: declaraciones,
balances, inventarios fisicos wvaluados 'y los registrados
contablemente, informes, archivos y registros, comprobantes de

crédito fiscal, facturas, etc.

5.5 Ley del Impuesto sobre La Renta

Ley del Impuesto sobre 1la Renta, D.L. No. 75, del 21 de
diciembre de 1991.

Las personas naturales o juridicas estadn obligadas al pago del
impuesto mencionado anteriormente vy calculardn el impuesto

aplicando a su renta imponible una tasa del 25% segun el

articulo 41

5.6 Ley del Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y

a la Prestacion de Servicios

Ley del Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y a la
Prestacidén de Servicios de El1 Salvador, D.L. No. 296. del 24 de

julio de 1992.
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El articulo 22 menciona que son contribuyentes del impuesto 1los
productores, comerciantes, mayoristas o al por menor, O en
cualquiera otras calidades realizan dentro de su giro o
actividad, realicen ventas u otras operaciones que signifiquen
la transferencia onerosa del dominio de los respectivos bienes

corporales.

5.7 Ley del sistema de ahorro para pensiones (AFP).

Ley del Sistema de Ahorro para Pensiones, Decreto N°927. Del 23

de diciembre de 1996.

Los empleadores vy trabajadores contribuirdn al pago de las
cotizaciones dentro del Sistema de Pensiones, cuya tasa de
cotizacidén serd de un méximo del trece por ciento del ingreso

base de cotizacidédn respectiva.

5.8 Ley Instituto Salvadorefio del Seguro Social.

Ley Instituto Salvadorefio del Seguro Social, Decreto N°1263. 11
de Diciembre de 1953.

El monto de las cotizaciones a pagar por los patronos y 1los
trabajadores para la cobertura del régimen general de salud vy
riesgos profesionales serd el Diez y medio por ciento (10.5%) de
la remuneracién afecta al Seguro, distribuido de acuerdo con 1lo
dispuesto en el inciso tercero del Art. 29 de la Ley del Seguro

Social, asi: patronos, el 7.5%; y trabajadores, el 3%.
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5.9 Convenio para la Comercializaciéon de Arroz Granza en EI
Salvador.

El convenio es un instrumento legal de transaccidn, por el que,
el productor tiene la opcidédn de vender el producto, a un precio
y calidad predeterminado, en una fecha futura, dentro de un
plazo establecido, vy por su parte, el industrial tiene la
obligacién de comprar el producto a precios estables para el

consumo del publico.

5.10 Tratado de Libre Comercio (TLC).

Los TLC’s son instrumentos Dbilaterales o multilaterales de
politica exterior que los paises utilizan para consolidar vy
ampliar el acceso de sus ©productos 'y eliminar barreras
arancelarias y no arancelarias, asi como establecer mecanismos

de cooperacidn entre las partes contratantes.

Las negociaciones para el Tratado de Libre Comercio de Estados
Unidos y América Central empezaron a comienzos del 2003.
El primero de marzo de 2006 se inicié el TLC entre E1 Salvador vy

Estados Unidos.?®’

Para las empresas que desean importar producto fuera de la cuota
pactada en el TLC y para ambos tipos de arroz, se establece un

periodo de desgravacidén arancelaria que consiste en rebajar o

13 http://www.diariocolatino.com/documentos/detalles.asp?News|D=427
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suprimir el impuesto o un derecho arancelario, al finalizar 1los

18 afios en forma no lineal; 10 afos de gracia, luego

desgravacién de 1/3 en 4 afios y los 2/3 finales en 4 afios, como

se puede observar en la grafica siguiente:

Desgravacion Arancelaria para el Arroz
40

30
20
10

Arancel %

12345678 91011121314151617 18

Anos

Fuente: www.cafta.gob.sv

6. Productos que ofrece.

Los productos que INAGLA vende son:

Arroz blanco de primera clase, se utiliza

para consumo diario de la canasta béasica de

los salvadorefios.



http://www.cafta.gob.sv/
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" Arroz guebrado o miga, sirve para alimento
de animales.
" Harina de arroz, se utiliza para uso

industrial.

1V. GENERALIDADES SOBRE LA PLANEACION

A. Planeacion

Para que los gerentes de cualquier tipo de empresa puedan
organizar, dirigir o controlar, antes deben elaborar PLANES que
den direccién vy propdsito a la organizacidn o empresa, gue
decidan “Que” debe hacerse, “Cuando” y “Cébmo” ha de hacerse vy

“Quién” lo harat?.

Es asi, como la tarea més importante de un gerente, consiste en
verificar que todos los miembros de la organizacidén comprendan
los propdsitos y objetivos del grupo y sus métodos para

lograrlo.

4Stoner, James A.F., “Administracién”, Editorial Prentice Hill.
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1. Definiciones

= Planeacidén es el proceso para establecer metas y un curso

de accién adecuado para alcanzarlas. *°

"= La planeacidén consiste en fijar el curso concreto de accidn
que de ha de seguirse, estableciendo los principios que
habrédn de orientarlo, la secuencia de operaciones para
realizarlo y las determinaciones de tiempo y de nuUmeros

necesarios para su realizacién.'®

"= La planeacidén consiste en definir los objetivos o metas de
la organizacidén, estableciendo una estrategia general para
alcanzar esas metas y desarrollar una jerarquia completa de

planes para integrar y coordinar actividades. !’

De los conceptos anteriores se puede observar que todos 1los
autores coinciden en que la planeacién es el proceso de
establecer metas y objetivos para que en un futuro sean
alcanzados de acuerdo a lo establecido en la organizacidn; en
otras palabras para llegar al éxito se debe saber hacia donde se

dirige la empresa contando con planes generales y especificos.

% Ibidem.

¢ Reyes Ponce, Agustin, “Fundamentos de Administracién”, Mc. Graw
Hill, México, 1986.

7 Robbins, Stephen, “Elementos de la Administracién”, Mc Graw Hill
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La falta de planeacidén provoca en la pequefia y mediana empresa
una serié de consecuencias negativas gque pueden ser criticas
para su éxito y que incluso pueden afectar su propia existencia

a mediano y largo plazo.

2. Importancia

Como es sabido si los administradores de toda empresa no disefian
e 1implementan planes estratégicos, no podemos prever 1los
problemas que se nos presentan, es por eso la importancia de
poseer planes estratégicos efectivos.
Entre algunos de 1los problemas que podemos prevenir con la
implementacidén de planes estratégicos son:
a. Excesivas situaciones imprevistas.
b. Inexistencia de una “media” para controlar el verdadero
éxito o fracaso de la gestidn.
c. Falta de guia de accidn clara y precisa.
d. Peligrosa visidén a corto plazo.
e. Falta de criterios para decidir las inversiones y gastos a
realizar.

f. Falta de control.

B. Estrategias

Cuando una estrategia es formulada adecuadamente, ayuda a poner

en orden vy asignar (tanto en sus atributos como en sus
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deficiencias internas) los recursos de una organizacidén con el
fin de lograr wuna situacidén viable y original, asi como
anticipar los posibles cambios en el entorno y las acciones

imprevistas de los oponentes inteligentes.'®

Las estrategias son patrones de objetivos, los cuales, se han
concebido e iniciado con el propdésito de darle a la organizacidn
una direccidén unificada. Las estrategias no tienen la finalidad
de sefialar la manera como la empresa debe alcanzar o ejecutar
sus principales objetivos, eso corresponde a los programas de

apoyo.

1. Definiciones.

a. Estrategia es el programa general para definir y alcanzar
los objetivos de la organizacién; la respuesta de la

organizacién a su entorno en el transcurso del tiempo.*®

b. Una estrategia es el patrédn o plan que integra las

principales metas y politicas de una organizacién, y a la

18 1 .
Ibid.
1 stoner, James A. F. , “Administracién”, Editorial Prentice Hill
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vez, establece la secuencia coherente de las acciones a

realizar.?

2. Importancia

La estrategia da respuestas a preguntas béasicas tales como:
- ¢En qué rama de negocios nos encontramos?
- ¢Quiénes son nuestros clientes?
- ¢;Cbébmo competimos?
- ¢(Qué tipo de organizacidédn somos?
- ¢:Qué estamos tratando de lograr?
En conclusidén, es importante hacer planes y estrategias para

prever los problemas que se presentan en el futuro.

C. Planeacion Estratégica.

1. Definiciones Planeacidn Estratégica

“La planeacidén estratégica es el conjunto de planes integrales
de una organizacidén gque normaradn el comportamiento futuro de la
misma”.

“Proceso gerencial que consiste en adecuar los recursos de una

firma con sus oportunidades de mercado a largo plazo“.

20Mintzberg, H./Quinn, J./Voyer,J., “El Proceso Estratégico”, Prentice
Hall Hispanoamericana, México, 1997
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Asi que en otras palabras, puede decirse que la planeaciédn
estratégica es el proceso establecido para el largo plazo en el
que se coordinan los recursos y actividades de una compafiia
adaptandolos a los hechos cambiantes del medio y definiendo

estrategias para aprovechar las oportunidades del mercado.

Este proceso implica definir la misidén de la compafiia en la que
se declararédn quienes son los clientes y los beneficios que les
ofrece. Luego de esto es necesario hacer un anédlisis de 1la
situacidén interna y externa; esta informacidén sirve de base para

establecer los objetivos organizacionales para posteriormente

disefiar las estrategias que permitan el logro de esos objetivos

2. Importancia

La Planeacidén Estratégica permite el establecimiento de metas
organizacionales, define estrategias vy politicas para lograr
estas metas, desarrolla planes detallados para asegurar la
implantacidén de las estrategias y asi obtener los fines
buscados, también permite identificar las oportunidades vy
peligros que podrian surgir en el futuro, los cuales combinados
con otros datos importantes proporcionan la base para dque la
empresa tome mejores decisiones en el presente para explotar las
oportunidades y evitar en cierta manera los peligros.

Asi mismo, la planeacidén estratégica representa una serié de

planes producidos después de un periodo de trabajo especifico,
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durante el cual se elaboran los planes, es un proceso continuo,
especialmente en cuanto a la formulacidén de estrategias, ya que

los cambios en el ambiente del negocio son continuos.

3. Beneficios
Dentro de un buen plan estratégico se encuentran los siguientes
beneficios:
a. Representa una estructura para mejorar la coordinacién vy
control de las actividades.
b. Reduce al minimo los efectos de condiciones y cambios
adversos.
c. Permiten que las decisiones importantes apoyen mejor 1los
objetivos establecidos.
d. Crear una estructura para la comunicacidédn interna entre el
personal.
e. Estimula el pensamiento previsor.
f. Ayuda a integrar el comportamiento de los individuos en un
esfuerzo conjunto.
g. Ofrece un método operativo, integrado y entusiasta para
enfrentar los problemas y las oportunidades.
h. Fomenta una aptitud favorable para el cambio.
i. Proporciona cierto grado de disciplina y formalidad a la
direccidén de una empresa.

j. Mantiene a la vez el enfoque en el futuro y en el presente.
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k. Refuerza los principios adquiridos en la misidén, visidn vy
estrategia.

1. Fomenta la planeacidn y la comunicacidn
interdisciplinarias.

m. Asigna prioridades en el destino de los recursos.

n. Constituye el puente con el proceso de planeacidn
tactica a corto plazo

0. Obliga a los ejecutivos a ver la planeacidén desde la macro
perspectiva, sefialando los objetivos centrales a modo que

pueden contribuir a lograrlos.?

4. Objetivo

El objetivo de la planeacidn estratégica es modelar y remodelar
los negocios vy productos de la empresa, de manera Jque se
combinen para producir un desarrollo % utilidades

satisfactorios.

5. Pasos de la Planeacidn Estratégica

La planificacidén estratégica es un proceso continudé gque se

inicia con una evaluacidén de la situacidédn que la empresa encara.

2 http://www.geocities.com/svg88/plan.html


http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/plan-negocio/plan-negocio.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
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Esto lleva a un examen de la misién y de los objetivos de la
empresa, los cuales pueden, con el tiempo, cambiarse para
responder al andlisis de otra situacién. Se requieren
estrategias para cumplir con la misidén y los objetivos, las que
se desarrollan para el producto y las &areas de mercado que
determinan la composicién del negocio. Una parte importante de
la planificacidén en una empresa que sirve a méds de un producto o
mercado la constituye la evaluacidén regular de las diferentes

unidades de negocios.

Con frecuencia estas unidades tienen diferentes objetivos vy
estrategias. El plan para cada unidad sefiala el papel que se le
ha asignado en la empresa y la estrategia que debe seguirse para

satisfacer dicho papel.

Bajo el plan estratégico de la unidad subyacen los planes
funcionales para la mercadotecnia, las finanzas, las operaciones
y otras &areas de apoyo. Entonces se ejecutan y administran las
estrategias. La evaluacién regular mediante el andlisis de 1la
situacidén completa el ciclo de la planeacidn estratégica.

En resumen, primero se hace un andlisis de la situacidn, se
elabora la misién y los objetivos de la empresa, se hace un
andlisis de cuales son las unidades estratégicas de negocios vy

se definen, se seleccionan los objetivos y la estrategia de la
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unidad de negocios, se prepara el plan estratégico de la unidad
de negocios, por ultimo se hace una evaluacidén y seguimiento a

los planes.

6. Componentes de la Planificacidn Estratégica.
Los elementos que la componen son:-
- Misidén: indica a qué clientes o usuarios atenderd, qué

necesidades satisface y qué tipo de bien o servicio ofrece,

define los limites de las actividades de la organizacidn.

- Objetivos: establecen los resultados deseados, por lo que es

importante crear un conjunto de objetivos claros y especificos,
formulados por periodos realistas, ser congruentes entre si, vy

ser susceptibles de una medicidn cuantitativa.

- La Estrategia: es un plan general de accidén mediante el cual
la organizacidén busca alcanzar sus objetivos.
- Las téacticas; son el medio por los cuales se realizan

estrategias, es decir, son cursos de accidn méds especificos y

pormenorizados que la estrategia.

Dichos elementos son necesarios para desempeflar las actividades
con mayor eficiencia, pues sin ellos, una organizacidén no

tendria un rumbo definido a seguir.

22 Kotler, P. y Armstrong, G. (1991). “Fundamentos de Mercadotecnia”.
México: Ed. Prentice Hall Hispanoamérica. 2% Ed. Pag. 57-59
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V. GENERALIDADES DE LA TOMA DE DECISIONES ESTRATEGICAS

A. Definicion
La toma de decisiones es una parte del proceso de planeacidn,
que consiste en la seleccidén de una alternativa de entre dos o

més posibles; comprende algunas actividades relacionadas con la

identificacidén y solucidn de un problema determinado.

B. Objetivo
La toma de decisiones tiene como objetivo principal el
seleccionar entre varias, la mejor alternativa de solucién a

situaciones y problemas de la organizacién.

C. Importancia

Las personas en general y especialmente los administradores se
enfrentan a diversas situaciones que requieren la seleccidn de
la mejor alternativa posible, por tal razdén la toma de
decisiones es 1importante vya que permite actuar en momentos
cruciales aprovechando 1las oportunidades vy evitando que los
problemas lleven al fracaso a las organizaciones.

La toma de decisiones nace con la etapa de planeacidédn y control.
En la planeacién se tiene que describir la misidén, objetivos,

estrategias, politicas, procedimientos, reglas, programas y
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presupuestos, todos estos aspectos son guias prara el
administrador que le ayudan a seleccionar la mejor alternativa
en busca de los objetivos. El1 control es la etapa que da
vitalidad a la accidén decisoria al rectificar y retroalimentar

el desempefio del trabajo.

D. Proceso Decisorio

La toma de decisiones vista como proceso puede analizarse en dos
momentos: antes y después de las misma, al primero se le conoce
como ambiente predecisién e inicia con la necesidad de tomar la
decisién, identificar los criterios de decisidén, se evaltan y se
selecciona la mejor alternativa. El segundo llamado ambiente
post-decisidén incluye la puesta en marcha asi como la evaluacidn

de la decisidén tomada.

V1. MANUALES ADMINISTRATIVOS

A. Conceptos.
A fin de contar con una idea més amplia de que es un manual se

expone la definicidén de algunos autores.

Agustin Reyes Ponce opina que manual es “un folleto, 1libro,
carpeta, etc. en los que de una manera féacil de manejar

(manuable) se concentra en forma sistematica, una serie, de
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elementos administrativos para wun fin concreto: orientar vy
uniformar la conducta que se pretende entre cada grupo humano en

la empresa”.

Grahan kellog dice: “el manual presenta sistemas y técnicas
especificas. Seflala el procedimiento a seguir para lograr el
trabajo de todo el personal de oficina o de cualquier otro grupo
de trabajo que desempefia responsabilidades especificas. Un
procedimiento por escrito significa establecer debidamente un

método estadndar para ejecutar algun trabajo”.

“Son documentos detallados que contienen en forma ordenada vy
sistemédtica, informacién acerca de la organizacidén de la

empresa’”.

“Los manuales administrativos son instrumentos gque contienen
Informacidén sistematica sobre la historia, objetivos, politicas,
funciones, estructura % especificacién de puestos y/o
procedimientos de una institucidén o unidad administrativa y que
conocidas por el personal sirven para normar su actuacidén y
coadyuvar al cumplimiento de los fines de la misma”.

“Los manuales administrativos son documentos que sirven como
medios de comunicacidén y coordinacidén que permiten registrar vy

transmitir en forma ordenada y sistemdtica informacidén de una



35

organizacién (antecedentes, legislacidén, estructura, objetivo,
politicas, sistemas, procedimientos, etc.) asi como las
instrucciones y lineamientos que se consideren necesarios para

el mejor desempefio de sus tareas”

B. Objetivos
- Precisar las funciones asignadas a cada unidad administrativa,
para definir responsabilidades, evitar duplicaciones y detectar

omisiones.

. Sistematizar la iniciativa, aprobacién, publicacidén y

aplicacién de las modificaciones necesarias en la organizacién.

- Determinar la responsabilidad de cada wunidad y puesto en

relacidén con el resto de la organizacién.

- Establecer claramente el grado de autoridad y responsabilidad

de los distintos niveles jerarquicos que la componen.
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C. Ventajas

Un manual tiene, entre otras las siguientes ventajas:

- Asegura que todos los interesados tengan una adecuada
comprensién del plan general y de sus propios papeles vy
relaciones pertinentes.

- Sirve como una guia eficaz para la preparacidén, clasificacidn
y compensacién del personal clave.

- La informacidén sobre funciones y puestos suele servir como
base para la evaluacidén de puestos y como medio de comprobacidn

del progreso de cada quien.

D. Desventajas

Entre los inconvenientes que presentan los manuales se
encuentran:

- Muchas compafiias consideran que son demasiado pequefias para
necesitar un manual que describa asuntos que son conocidos por
todos sus integrantes.

- Algunos consideran que es demasiado claro, limitado vy
laborioso preparar un manual y conservarlo al dia.

- Existe el temor de que pueda conducir a una estricta

reglamentacién y rigidez.
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E. Manual de Organizacioén

1. Definiciones

“Estos manuales contienen informacidén detallada referente a los
antecedentes, legislacidén, atribuciones, estructura orgénica,
funciones, organigramas, niveles jerarquicos, grados de
autoridad y responsabilidad, asi como canales de comunicacidén vy
coordinacidn de una organizacidn. También incluyen una
descripcidén de puestos cuando el manual se refiere a una unidad

administrativa en particular.”

“Estos manuales exponen con detalle la estructura de la empresa
y sefialan los puestos y la relacidén que existe entre ellos para
el logro de sus objetivos. Explican la jerarquia, los grados de
autoridad y responsabilidad, las funciones y actividades de los
6rganos de la empresa. Generalmente contiene graficas de
organizacidén, descripcién de trabajo, cartas de limite de

autoridad, etc.”.

2. Importancia
El manual de organizacidén es indispensable para todo tipo de
empresa, vya sea esta de caracter publica o privada, grande o

pequeia.
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La importancia de este manual se justifica por el hecho de que
sirve como una herramienta para la administracién general de la
institucidén; expone con detalle la estructura de la empresa,
sefiala los puestos y la relacidédn entre ellos para el logro de
sus objetivos explican 1la Jjerarquia, grado de autoridad vy
responsabilidad las funciones y actividades de los 6rganos de la
empresa, lo que permite un mejor ordenamiento del gque hacer de
la misma, facilitando asi la orientacidén tanto a las autoridades
superiores para que realicen una adecuada administracidén como a
los empleados para que puedan cumplir en forma eficiente sus

obligaciones.

VII. Sistemas Gerenciales

A. Sistema

Es un conjunto de elementos organizados gque se encuentran
interrelacionados, que buscan una meta o metas comunes operando
para ellos datos o informacién sobre energia o materia u
organismo, es una referencia temporal para producir como salida

de informaciédn.

Sistema es un grupo o conjunto de cosas <relacionadas o
interdependientes y que se afectan mutuamente para formar una

unidad compleja todo compuesto por partes en una disposicidn
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ordenada de acuerdo a un programa o plan, todo sistema debe de

tener limite que lo separen de su ambiente.

ESQUEMA DE UN SISTEMA

ENTEADA FROCESO SATIDA

(] [Howe] ———» [Foior

B. Sistema de Informacion

Un Sistema de Informacidén puede definirse técnicamente como un
conjunto de componentes interrelacionado que permiten capturar,
procesar, almacenar y distribuir la informacidén para apoyar la

toma de decisiones y el control en una instituciédn.

Los Sistemas de Informacidén pueden ayudar a los administradores
y al personal a analizar problemas, visualizar cuestiones
complejas y crear nuevas ideas. Dichos sistemas pueden contener
datos acerca de personas, lugares y cosas importantes dentro de
la institucidén y el entorno que la rodea.

Los Sistemas de Informacidn se clasifican en:

1. Formales
Son aquellos que descansan sobre definiciones aceptadas y fijas

de datos como también la implementacidén en la institucidn a
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través de reglas predeterminadas relativamente fijas y que no

pueden cambiarse facilmente.

2. Informales

Descansan en acuerdos implicitos y reglas no establecidas de

Comportamiento.

C. Sistema de Informacidén Gerencial (S.1.G.).

Es la serié de procesos y acciones involucradas en captar datos
en Dbruto, procesarlos en informacién utilizable y luego

difundirla a los usuarios en la forma en que estos la requieren.

Un sistema de informacidén gerencial es un sistema que colecciona
y procesa datos (informacidén) y provee los resultados a 1los
gerentes quienes usan esta informacidén para la toma de

decisiones, planeacidén, implementacidédn de programas y control".

No hay un consenso sobre la definicién del término “Sistema de
Informacidén Gerencial”; muchas personas prefieren utilizar una
terminologia alternativa tal como: “Sistema de Procesamiento de
Informacién”, “Sistema de Informacidén y de Decisiones”, “Sistema
de Informacidén para la Organizacidén” o simplemente “Sistema de
Informacidén” para referirse al sistema de ©procesamiento de

informacidén basado en el computador gque apoya las funciones de
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operacién, administracién y toma de decisiones de una

organizacidn.

Una definicién de un Sistema de Informacidn Gerencial, es un
sistema integrado entre el Usuario y la Maquina para proveer
informacidén gque apoye las operaciones, la administracidén y las
funciones de toma de decisiones en una empresa. El Sistema
utiliza equipo de computacién y software, procedimientos
manuales, modelos para el andlisis, planeacidén, el control y la

toma de decisiones, asi como también una base de datos.

VII11. RAZONES FINANCIERAS

El andlisis de los estados financieros se refiere a las razones
para evaluar el funcionamiento pasado, presente y proyectado de
la empresa ya que ofrece las medidas relativas al funcionamiento
de la empresa.?®’

El anédlisis financiero pone a disposicién del administrador los
instrumentos necesarios para verificar continuamente el pulso de
la empresa y poder asi implementar programas correctivos tan
pronto se presenten sintomas de problemas futuros.

Entre las razones se mencionan las siguientes:

23Gitman, Lawrence J. (1978) “Fundamentos de Administracidn
Financiera” México. Editorial Harla Harper & Row Latinoamericana. 2°
Edicién. Pag. 51
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Razén de Liquidez, Razdén de administracidén de activos, Razdn de
endeudamiento y Razdédn de rentabilidad.

» La razdén de liquidez: Mide la capacidad de la empresa para
satisfacer o cubrir sus obligaciones a corto plazo, en
funcidén a la tenencia de los activos liquidos, mas no a la
capacidad de generacién de efectivo.

» La razén de administracidédn de activos: Evaltan la habilidad
con la cual la empresa utiliza los recursos de que dispone.

» La razén de endeudamiento: Miden el grado o la forma en que
los activos de la empresa han sido financiados,
considerando tanto la contribucién de terceros
(endeudamiento), como la de los propietarios (patrimonio).

» Razén de Rentabilidad: Miden la capacidad de la empresa
para generar utilidades, a partir de los recursos

disponibles de la empresa.?

IX. ESTRATEGIAS COMPETITIVAS GENERICAS SEGUN EL MODELO DE

MICHAEL PORTER?®

Uno de los principales fundamentos del andlisis competitivo e
industrial incluye el estudio cuidadoso de los procesos

competitivos de la industria para descubrir las principales

“http://www.inosanchez.com/files/mda/af/TOPICO03 RAZONES FINANCTERAS
2> Thompson, Strickland, “ Direccién y Administracién Estratégicas”,
México, 1992, Pag. 75
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fuentes de presidén competitiva de sus fuerzas. Este paso
analitico es esencial por que los gerentes no pueden crear una
estrategia exitosa sin entender el caracter competitivo de la
industria, es por ello que la estrategia competitiva debe surgir
de una comprensidén de las reglas de competencia que determina lo
atractivo de un sector industrial, donde dichas fuerzas estéan

englobas en cinco fuerzas competitivas.

Cada una de las fuerzas que confirman el clima competitivo se

explica a continuacidn:

1. La Entrada de Nuevos Competidores

Los competidores potenciales susceptibles de entrar en un
mercado constituyen una amenaza que la empresa debe
circunscribir y contra la cual debe protegerse, creando barreras
de entrada, las cuales son: economias a escala, las diferencias
entre productos bien protegidos por patentes, imagen de marca,
requerimientos de capital, accesos de canales de distribucidn,

costos intercambiables, etc.

Es decir que la entrada de nuevos competidores determina la
probabilidad de que las empresas nuevas entrardn en un sector

industrial y competird por el wvalor, ya sea pasandolo a los
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compradores en la forma de precios mads bajos o aumentando los

costos de competencia.

2. La Amenaza de Productos Sustitutos

Son aquellos productos que desempefian la misma funcidén para el
mismo grupo de consumidores, pero que se basan en una tecnologia
diferente, es decir, la amenaza de esta fuerza determina el
grado en que otros productos puedan cubrir las mismas
necesidades del comprador, y asi coloca un techo sobre 1la
cantidad que un comprador esta dispuesto a pagar por el

producto.

3. Poder de Negociacion de los Proveedores

Esta fuerza determina el grado al que el valor creado para los
compradores serd apropiado para los proveedores antes que para
las empresas en un sector industrial, es decir, que los
proveedores tienen la posibilidad de aumentar los precios de sus
entregas, de reducir la calidad de los productos, o limitar las
cantidades vendidas a determinados clientes.

Un mercado o segmento del mercado no serd atractivo cuando los
proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan

fuertes recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y
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tamafio del pedido. La situacién serd aun mas complicada si los
insumos que suministran, no tienen sustitutos o son pocos y de
alto costo. La situacidén serd aun més critica si al proveedor le

conviene estratégicamente integrarse hacia adelante.

4. Poder de Negociacion de los Compradores

Los clientes determinan el poder de negociacidén frente a los
proveedores mediante la satisfaccién de las necesidades del
comprador a través de la baja de los precios, exigiendo
servicios més amplios, condiciones de pago mas favorables o
también enfrentando a un competidor contra otro.?°

Un mercado o segmento no serd atractivo cuando los clientes
estdn muy bien organizados, el producto tiene varios o muchos
sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo
costo para el <cliente, lo que permite que ©pueda hacer
sustituciones por igual o a muy bajo costo. A mayor organizacidén
de los compradores mayores seran sus exigencias en materia de
reduccidédn de precios, de mayor calidad y servicios vy por
consiguiente la empresa tendrd una disminucidédn en los margenes
de wutilidad. ©La situacién se hace més <critica si a las
organizaciones de compradores les conviene estratégicamente

integrarse hacia atréas.

2® Ibidem, p.75.
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5. Rivalidad entre los Competidores

Determina el grado al que las empresas que ya estan en el sector
industrial se compartirdn el valor que crean ©para los
compradores entre ellas mismas, pasandolo a los compradores en
precios menores o en costos de competencia mas altos.

Para una empresa serd mas dificil competir en un mercado o en
uno de sus segmentos donde los competidores estén muy bien
posicionados, sean muy numerosos y los costos fijos sean altos,
pues constantemente estard enfrentada a guerras de precios,
campafias publicitarias agresivas, promociones y entrada de

nuevos productos.

MODELO DE COMPETENCIA DE LAS CINCO FUERZAS SEGUN
MICHAEL PORTER
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X. ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO
Los productos se ven reflejados en el mercado en relacidén a la
competencia, por ende el consumidor es quien posiciona al

producto o servicio segun su perfeccién de mercadotecnia.

Como sefiala Stanton et. al. (2000), el posicionamiento es crear
la 1imagen que el producto proyecta, en relacién con 1los

productos de la competencia y de las otras empresas.

Por consiguiente menciona tres estrategias de posicionamiento.
La primera es la estrategia de posicionamiento en relacidén a un
competidor, la segunda es el posicionamiento en relacidén con una
clase de producto y por Ultimo; el posicionamiento por precio y

calidad.

También Heibing et. al. (1998), enuncia que el posicionamiento
se entiende crear una imagen del producto en la mente de 1los

integrantes del mercado meta.

Ademés, el autor sefiala que existen diferentes tipos de
posicionamiento; por ejemplo el posicionamiento por diferencias
de productos, el de atributos, por usuarios de productos, por

uso, por categoria, por asociacidn y por problemas.
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En resumen, en toda organizacién se debe de desarrollar
estrategias que contribuyan al posicionamiento de los productos
en el mercado y de esta manera lograr la aceptacién de los

productos por parte de los consumidores a quien van dirigidos.

X1. FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y

AMENAZAS COMO HERRAMIENTA DE ANALISIS.

El andlisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
(FODA), representa un esfuerzo para examinar la interaccidn
entre las caracteristicas particulares de negocio y el entorno
en el cual éste compite. El andlisis FODA tiene multiples
aplicaciones y puede ser usado por todos los niveles de empresas
y en diferentes wunidades de anadlisis tales como producto,
mercado, producto-mercado, linea de productos, empresa. Muchas
de las conclusiones obtenidas como resultado del anédlisis FODA,
podrén serle de gran utilidad en el andlisis del mercado y en
las estrategias de mercadeo que disefié¢ y que califiquen para ser

incorporadas en el plan de negocios.

El andlisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores
claves para el éxito de su negocio. Debe resaltar las fortalezas

y las debilidades diferenciales internas al compararlo de manera
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objetiva y realista con la competencia y con las oportunidades vy

amenazas claves del entorno.?’

El estudio de las fortalezas (F), oportunidades (0), debilidades
(D) y amenazas (A) es fundamental en la planeacidén estratégica,
ya que permite analizar el ambiente interno y externo de las

empresas facilitando la formulacidén de estrategias.

Oportunidades. Estan constituidas por aquellas situaciones
nacionales, regionales o internacionales, relacionadas con la
politica, la economia, mercados, productos, que proporcionan un

crecimiento rentable a la empresa.

Conociéndolas, forman el elemento de criterio para formular
estrategias orientadas a aprovechar las &reas que ofrecen mayor
potencial de rentabilidad, comparados con los recursos

requeridos.

Amenazas. Son desventajas para la empresa, pues representan un
obstaculo para el crecimiento rentable de la misma
Identificarlas permite poner énfasis en estrategias ©para

reducirlas o disiparlas.

27Stoner, James A. F., “Administracidén”, Editorial Prentice Hill.
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Fortalezas. Son aquellas caracteristicas de la organizacién que
aumentan su efectividad. Provee un inventario de capacidades que
tiene la empresa, Utiles para generar programas que las utilicen
en el logro de objetivos.

Para identificarlas y evaluarlas se debe auditar las funciones
de gerencia, mercadeo, produccidén, investigacién y desarrollo de

un negocio.

Debilidades. “Son actividades de gerencia, mercadeo, finanzas,
produccidén, investigacidn y desarrollo que limitan o inhiben el
éxito general de una organizacidén” (Fred 1988, P.8). Entonces al
conocerlas se pueden diseflar programas que contribuyan a lograr
un mejor desempefio en el logro de los objetivos de 1la

organizaciédn.

El FODA se procede a elaborar mediante 1la deteccidén de las
principales fortalezas, debilidades, oportunidades vy amenazas;
se hace una lista de estos elementos de los que luego se escogen

los mas importantes de cada lista.

Se inicia el andlisis confrontando cada oportunidad con todas
las fortalezas, con ello se generan estrategias ofensivas;
posteriormente, se confronta cada fortaleza con las amenazas

surgiendo estrategias defensivas; luego, se confrontan las
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debilidades con oportunidades surgiendo con ello estrategias

adaptativas.

Por UGltimo, se confronta debilidades con amenazas para

determinar las estrategias de supervivencia.

ANALISIS FODA

Fuente: www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mkl7.htm



http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk17.htm
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CAPITULO 11
DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA INDUSTRIAS

ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE S.A. DE C.V.

El presente capitulo contiene el estudio de campo realizado,
para el cual se utilizdé la metodologia de investigacidn
cientifica, la que permitidé obtener la informacidn necesaria
para ser procesada y presentada en forma ordenada y
sistematizada, para realizar un andlisis de la situacidn actual
de la empresa, asi mismo determinar las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas.

La realizacidén de este diagnédstico facilitd la formulacidn de
las conclusiones y sus respectivas recomendaciones las cuales se

presentan como cierre de este capitulo.

1. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
A. Objetivo General

Elaborar un diagnéstico administrativo integral que facilite
disefiar una propuesta de plan estratégico para la empresa INAGLA

S.A. DE C.V. y que permita la toma de decisiones gerenciales.
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B. Objetivos Especificos

La

Establecer un diagnéstico de la situacidén administrativa
actual en que se encuentra la empresa Industrias

Arrocera Guevara Landaverde S.A. de C.V.

Determinar el desarrollo de la estrategia de la empresa
a partir de la puesta en marcha del Tratado de libre
Comercio con Estados Unidos de Norteamérica %
Centroamérica en los segmentos de mercado donde se
encuentran posicionados 1los productos que ofrece 1la

empresa.

Analizar el uso eficiente y efectivo de los recursos con
que cuenta la empresa para implementar su estrategia de

crecimiento y desarrollo.

IMPORTANCIA

realizacién de la investigacidén es importante, vya que a

través de esta, permite conocer las causas internas y externas

que inciden en el funcionamiento de la empresa.
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111. FORMULACION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION.

Conforme a la investigacidén el problema de se plantea de la

siguiente manera:

¢En que medida la propuesta de un plan estratégico contribuird a
mejorar la toma de decisiones gerenciales de la empresa
Industrias Arroceras Guevara Landaverde S.A. de C.V. (INAGLA)
para lograr el posicionamiento en el mercado para la

comercializacidn del arroz?

1V. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Para elaborar el trabajo de investigacién se realizdé una
indagacién cientifica la cual podemos definir como sistematica,
controlada, empirica vy critica de proposiciones hipotéticas

sobre las presumidas entre fendémenos sociales.?®

A. Método de Investigacion
Los Métodos wutilizados para la recopilacidédn de informacidn
necesaria para la realizacién del diagnostico son el Anédlisis,

y la Sintesis:

%8 Hernandez Sampieri, “ Metodologia de la investigacién” , primera edicién, editorial Mc Graw-hill,
Meéxico, 1998, Pag. 26.
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1. Analisis

El Anadlisis consiste en la distincidén y separaciédn de las partes
de un todo hasta llegar a conocer sus principios o elementos.
Para este caso en particular se analizaran por separado 1los
distintos departamentos como parte de un todo (Empresa). En la
investigacidén se utilizaron instrumentos para recopilar
informacidén, siendo estos: una entrevista dirigida al Gerente
General de la empresa; cuestionarios dirigidos a los empleados
de los departamentos: administrativo, ventas y de finanzas de
la empresa en investigacidén. Siendo esta mediante un censo por
ser una poblacidén finita; el cuestionario dirigido a 1los
distribuidores mayoristas de arroz, que representa a un segmento
de los clientes de INAGLA, que son a su vez los canales de
distribucién a consumidores finales, y el cuestionario dirigido
a Empresas Distribuidoras de Arroz o Competencia, siendo esta

mediante un censo por ser una poblacidén finita.

2. Sintesis:

Mediante este proceso, inverso al andlisis, se agruparon todos
los elementos, caracteristicas o factores relacionados con la
situacidén en estudio, lo cual permitidé tener una visidn més
clara e integra, que facilitdé la interpretacidén de 1la

informacidén obtenida en la investigacién.
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B. Fuentes de Recoleccién de Informacion
Para la recoleccidédn se utilizd las siguientes fuentes:
1. Primarias

Son las que nos permiten obtener datos directamente del medio
donde se encuentra el objeto de estudio, siendo para el caso

una entrevista dirigida al Gerente General, encuestas a los
empleados de Industrias Arroceras Guevara Landaverde S.A. de
C.V., a los distribuidores mayoristas de arroz y la competencia,
ya que Dbrindaron informacidén en la presente investigacidn.

Finalmente se realizdé andlisis documental y financiero.

2. Secundarias

Para el desarrollo del diagnostico de la investigacidén fue
necesario recurrir a las fuentes secundarias porque proporcionan
una informacidén basica y ya procesada por lo tanto, se hizo
necesario recurrir a la informacidén la cual esta disponible en:

Libros, tesis relacionadas con el tema, periddicos, wuso de
medios electrdnicos (paginas Web) entre otros documentos; estas
fuentes fueron utilizadas para poder procesar datos y hacer de
la investigacidén un documento confiable, basado en datos reales

y alcance un nivel de credibilidad.



57

C. Tipo de Investigacion

El tipo de investigacién que mas se adecud al estudio realizado,
es el correlacional, estos son muy uUtiles para predecir de qué
manera se puede comportar dos o més variables, donde la variable
independiente es el plan estratégico y la variable dependiente,
la toma de decisiones gerenciales, las cuales son aplicadas en

la investigacién.?’

D. Tipo de disefio de investigacion.

Para la ©presente investigacidén, se utilizd el disefio no
experimental, debido a que; el personal de la empresa de INAGLA
S.A. DE C.V., Los distribuidores Mayoristas y la Competencia
(Sujetos de estudio), han sido observados, analizados y
encuestados en su ambiente natural, en su realidad, sin
manipular ninguna variable, crear alguin control sobre ellas o

crear alguna condiciédn.

E. Ambito de la Investigacion.

La propuesta del plan estratégico para la toma de decisiones
gerenciales se realizé en la empresa Industrias Guevara
Landaverde y Asociados, S.A. de C.V., ubicada en el Municipio

de Tonacatepeque, Departamento de San Salvador y se enfocaréa

2 Hernandez Sampieri, “ Metodologia de la investigacién” , primera edicién, editorial Mc Graw-hill,
México, 1998, Pag. 62
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especificamente en los departamentos de administracidén, ventas y

finanzas; los distribuidores mayoristas y la competencia.

F. Técnicas e Instrumentos de Investigacion

Para la realizacidén, fue necesario emplear una serié de pasos
metodoldgicos, al igual que instrumentos para la recoleccidn de
la informacidn.

Estos permitieron la obtencién de datos relacionados con la

empresa y fueron los siguientes:

1. Entrevista:

El objetivo de esta técnica es una guia de preguntas a través de
formulario de entrevista, orientado a la recopilacidén de datos
bdsicos para desarrollar efectivamente la investigacidén. Esta
técnica es mucha importancia que sirvidé para tener una
interrelacidén més directa con el Gerente General de INAGLA S.A.
DE C.V. Y fue de esta manera como se pudo obtener informacidén
mas personalizada y oral, que facilitd realizar un diagndstico
mas verads de la situacidn actual ya que se realizd con el grupo

de trabajo y el Gerente.
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2. Encuesta:

Es una técnica que consiste en un cuestionario en la que se
realiza una serié de preguntas, clasificadas como: cerradas,
abiertas y de opcidén multiple relacionadas con la situacidn
actual por la que atraviesa el personal de la empresa, INAGLA
S.A. DE C.V., distribuidores mayoristas y la competencia, estas
fueron clasificadas y seleccionadas de acuerdo al A&rea de la
relacidén que tiene con investigacién y es de esta manera que se
obtuvo la informacidén que se necesitaba para poder realizar un
diagnéstico de la situacidén actual.

Por consiguiente, las encuestas fueron realizadas de una manera
personalizada, para evitar abstencionismo, confusiones y

vaguedad en las respuestas.

3. Analisis documental:

Es wuna técnica que consiste en analizar, a partir de la
existencia de documentos financiero como: El1l Balance General, E1
Estado de Resultados vy El1 Analisis de razones financieras.
También los documentos no financieros como: La Misidén, Visidn,
Objetivos, etc. Para determinar las condiciones internas y el

impacto que factores externos han tenido sobre la empresa.
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G. Determinacion del Universo y la Muestra
De acuerdo con la investigacidén que se realizd es necesario
definir “quienes serédn los sujetos de estudio dentro de la

misma, lo cual se menciona a continuaciédn.

1. Universo

La investigacidén se 1llevdé a cabo en el Municipio de
Tonacatepeque del Departamento de San Salvador, los cuales son
la gerencia y areas funcionales de la empresa, los clientes que
son los distribuidores mayoristas de arroz al detalle y la
competencia para lo cual se consideraron las siguientes unidades

de anédlisis:

1.1. Personal de la empresa

Este universo estd conformado por un total de doce empleados que
se encuentran distribuidos de la siguiente manera: 5 para el
departamento de administracién, 4 en el Area de ventas y 3 en el

de finanzas.

1.2. Distribuidores Mayoristas de Arroz
Este universo estd conformado por <cincuenta distribuidores
mayoristas de arroz, que pertenecen a la cartera de clientes

activos de la empresa.
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1.3. Competencia

Estd conformada por dos empresas dedicadas a la distribucién de

arroz.

2. Muestra

Para el célculo de la muestra se tomaron las siguientes

unidades de analisis mencionadas anteriormente.

2.1. Personal de la empresa

Debido a que el universo es pequefio, se procedidé a realizar un

censo; los cuales ascienden a 12 empleados.

2.2. Distribuidores Mayoristas

La determinacién de este universo es finito y para efectos de
obtener un resultado més confiable y concreto, se calculd con
base a la férmula para poblaciones finitas, detallada a

continuacidn:

n= Zszq

2°p g+ (N-1) &
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N= Tamafio de la muestra de Mayoristas.

N= Universo, es decir el total de Mayoristas.

e= Maximo de error posible
0= Nivel o probabilidad de
p= Grado o probabilidad de

Z= Nivel de confianza.

Asignacion de valores para

en la muestra.
fracaso esperado.

certeza esperado en la investigacién.

las variables.

N= 50
e= 8%
g= 0.5
p= 0.5
Z= 95%, con un nivel de confianza de 1.96. (1.96 Determinacidn

de nivel de confianza segln tabla de consulta de fundamentos de

Estadistica).

n= (0.95)? (50) (0.5) (0.5)

(0.95)% (0.5) (0.5) + (50-1) (0.08)°

n= 20.92

n= 21 mayoristas.

2.3. La competencia

Debido a que el universo de los competidores es pequefio (dos),

se aplicard un censo.
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H. Tabulacidon e Interpretacion de Resultados

Finalizada la recoleccién de toda la informaciédn necesaria para
la investigacidén, por medio del cuestionario dirigido a los
departamentos de la empresa, los clientes y la competencia;
disefiado para el presente estudio, se realizdé el procesamiento
de los datos obtenidos mediante tabulaciones y graficas (Ver

anexos) .

V. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

En este apartado se analizdé toda la informacidédn recopilada del
ambiente interno y externo de la empresa, para elaborar el

diagndéstico de la situacidén actual.

A. Planeaciodn estratégica

De acuerdo a los resultados de la investigacidn, segun
informacidén proporcionada por el Gerente General de INAGLA S.A.
DE C.V.; José Isabel Guevara, se determindé que al realizar el
andlisis por medio de las razones financieras, se pudo
determinar que sus estados financieros presentan variaciones
desfavorables para la empresa. Asimismo se verificdé que la
empresa carece de planes estratégicos, que le permitiria tener
ventajas competitivas frente a la competencia. Tampoco cuentan
con politicas que guien al Gerente a tomar decisiones, presentan

una serié de desventajas con el proveedor, debido a gque no le



64

proporcionan créditos accesibles y por uUltimo la empresa no

posee manuales administrativos. (VER ANEXO No.?9)

B. Personal
Los resultados obtenidos en la investigacidén por medio de
encuestas realizadas al personal de los departamentos

administrativo, wventas y finanzas son los siguientes:

1. Departamento de Administracion

A través de las encuestas realizadas, se detectaron algunos
factores que influyen positiva o negativamente en la
administracién de la empresa, son los siguientes:

- El1 Clima organizacional de la empresa entre patronos vy
subordinados es adecuado para realizar las actividades
eficientemente.

- No se llevan a cabo programas de capacitacién para los
empleados lo que genera que no desempeflen adecuadamente los
cargos encomendados.

- Se determindé que no tienen politicas que permitan el buen
funcionamiento de todas las actividades que se llevan a
cabo, aunque se garantiza estabilidad laboral.

- Los empleados no conocen la misidén y visidn de la empresa.

- Dentro de la estructura organizativa, no se ha definido un

drea de Recursos Humanos, lo que no permite que las
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contrataciones de personal se lleven a cabo de una forma
eficiente; ademds esto 1impide que existan planes de
incentivos, politicas salariales, etc.

- Las jefaturas no ejercen su papel de lideres dentro de la
empresa, debido a gque no orientan al personal bajo su

cargo. (VER ANEXO No.10)

2. Departamento de Ventas
Los resultados obtenidos de la encuesta dirigida al personal de
esta area, se pudo determinar lo siguiente:

- La publicidad es casi nula, solamente se anuncian en dos
radio emisoras del Oriente de nuestro pais. Pero no existe
otro tipo de propaganda, como pueden ser afiches, anuncios
publicitarios, articulos promocidnales, etc.

- Las promociones que realiza INAGLA con los clientes
Mayoristas son los descuentos.

- Los vendedores, quienes son los gque tienen contacto directo
con los clientes, manifiestan que 1los productos que se
ofrecen son de calidad.

- Una desventaja detectada, es que los precios ofertados en
el mercado son mayores comparados con algunas empresas de
la competencia, debido a que no poseen un costo real de los

productos.
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- Por la falta de capacitacidén y nivel de estudios del Jefe
de Ventas, no se han realizado estudios de mercado, para
poder visualizar mejor el mercado.

- Los vendedores planifican sus ventas por medio de pedidos
que solicitan los clientes.

- No poseen metas de ventas mensuales para cada vendedor y
nunca se han implementado planes de ventas.

(VER ANEXO No.1ll1l)

3. Departamento de Finanzas

La informacidén gque se genera en el 4&rea financiera es muy
importante en los procesos de toma de decisiones de toda
empresa. Para el analisis del ambiente interno relacionado con
esta area se encuestd al personal obteniéndose lo siguiente:

- Los empleados respondieron que las fuentes de
financiamiento que <cuenta la empresa es los préstamos
bancarios y el aporte de los socios.

- No existen politicas financieras definidas que permitan
establecer metas, formas de pagos, descuentos,
procedimientos de cobros, etc.

- Se mantienen controles efectivos sobre los inventarios de
productos y el flujo del efectivo, vya dgque estos rubros
representan los principales pilares de la empresa.

(VER ANEXO No.12)
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Para completar el andlisis de esta &rea, se obtuvieron 1los
Estados Financieros de los afios 2002, 2003, 2004 y 2005; que
sirvieron para aplicar las siguientes razones financieras que

permitirdn analizar de mejor manera la situacidén de la empresa.

3.1. Razones de Liquidez:

Entre las cuales tenemos:

INDICE DE SOLVENCIA

Activo Corriente
Pasivo Corriente

2002 1.31
2003 1.64
2004 1.17
2005 1.35
INDICE DE SOLVENCIA
2
1.5 A
©
.5 1
=)
- 05
0 T T T T
2001 2002 2003 2004 2005 2006
Afnos

Para el afio 2002 se contaba con 1.31 de ddélar para hacerle
frente a los pasivos, por lo que es aceptable para la empresa.

En 2003, se incremento en 1.64 siendo favorable. En el 2004 fue
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de 1.17, descendiendo con respecto al 2003; la empresa muestra
mejoria en la liquidez para el 2005, con respecto al afo
anterior, esto podria ser bueno pero no alcanza el nivel

adecuado, no es suficiente para cubrir sus activos.

iNDICE DE LA PRUEBA DEL ACIDO

Activo Corriente- Inventario
Pasivo Corriente

2002 1.26
2003 1.44
2004 0.57
2005 0.54

PRUEBA DEL ACIDO

2

1.5

) ’/\
O
S 3
g \\
- 05 |
O T T T T
2001 2002 2003 2004 2005 2006

Afos

Al observar la tendencia es creciente para el afio 2003 vy
decreciente para los afios 2004 y 2005, contando con 0.54 para
hacer frente a cada délar de pasivo. Estd disminucidén se pudo
deber a que en diciembre de 2005, se recibidé el arroz de dos

embarcaciones Jjuntas, debido al atraso que sufridé uno de ellos



en noviembre, lo que ocasiondé que a final de afio se

inventarios alto de arroz granza.

3.2. Razones de Administracion de Activos:

ROTACION DE INVENTARIO

Costo de lo vendido

Inventario
2002 134
2003 44
2004
2005

150

100

Rotacion

50

o

ROTACION DE INVENTARIO

AN

*\\\\\‘_____‘

2001 2002 2003 2004 2005 2006

T T T T

Afos
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tuvieron

La rotacién de inventario para el afio 2002 fue de 134 veces,

para el afio 2003,

afio 2004 y 2005, ya que el inventario se movidé muy poco

44 veces y una situacidén preocupante para el

, esto

indica que el producto estuvo demasiado tiempo en bodega, 1lo

cual se origino por el retraso de los dos embarcaciones.
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PERIODO PROMEDIO DE COBRO

Cuentas por Cobrar
( Ventas Anuales / 360 )

2002 24
2003 41
2004 38
2005 21

PERIODO PROMEDIO DE COBRO
50
40 ‘\\\
8 30
5 oo ‘/ ~.
10
0] T T T T
2001 2002 2003 2004 2005 2006
Afos

Se analizbé que para el afio 2005, la recuperacidén de las cuentas
por cobrar son 21 dias, y si la cuenta esta pactada para ser
pagada a 30 dias, el periodo de cobranza es aceptable respecto a
los afios anteriores. Afo 2002, periodo de cobranza de 24 dias,

afio 2003, de 41 dias y afio 2004, de 21 dias.
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3.3. Razén de Endeudamiento:

RAZON DE ENDEUDAMIENTO

Pasivo total
Activo total

2002 59.51
2003 49_28
2004 69.49
2005 66.11
RAZON DE ENDEUDAMIENTO
80
o 60 - e\\\\\«/////’——_——o
T
& 40
o
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O T T T T
2001 2002 2003 2004 2005 2006
Afos

En el afio 2002, la deuda fue del 59.51%, lo que indica que la
empresa financio un poco més de la mitad de sus activos, siendo
la més baja en el aflo 2003, vy aumentando en los dos afios
siguientes. Para el afio 2005 se refleja un nivel de
endeudamiento més del 66%, esto se debid a la adgquisicidén de dos

embarcaciones de arroz en diciembre.
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3.4 Razones de Activos Totales:

MARGEN DE UTILIDAD SOBRE VENTAS
utilidad neta
Ventas
2002 0.25%
2003 1.66%
2004 1.55%
2005 0.46%

MARGEN DE UTILIDAD SOBRE
VENTAS
2
L 15 A———a
51
o
g 05 7 -
O T T T T
2001 2002 2003 2004 2005 2006
Afios

Se determindé que en el afio 2002, el margen de utilidad es sélo
del 0.25%. En el 2003, aumento en 1.66%. Para el afio 2004, fue
de 1.55. Por 1lo que se puede observar, en el afio 2005, el
rendimiento es de 0.46% de utilidad neta, este afo se debid al
aumento en el costo de la materia prima y la disminucidén en el
precio de venta del producto, lo que ha generado una disminucidn

en el margen de utilidad sobre las ventas.
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ROTACION DEL ACTIVO TOTAL

Ventas anuales
Activos totales

2002 5.57
2003 5.60
2004 2.99
2005 2.99

ROTACION DE ACTIVOS TOTALES

—

| N

T T T T

2001 2002 2003 2004 2005 2006

ARos

Rotacion
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Tal como se puede observar, para el afio 2004 y 2005, 1la
empresa expresa una clara disminucidén en la utilizacidn de los
activos, ya que se mantuvo para los dos afios y solo alcanzado
el nivel de 2.99%, muy deficiente comparado con los periodos
anteriores, ya que sigue estancada en la utilizacidén de sus
activos, debido a que la empresa no es rentable por falta de
estrategias vy al manejo deficiente de los activos de 1la
empresa, motivo por el cual es necesario la implementacidén del
plan estratégico para dar soluciones a corto plazo a los

problemas actuales.
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C. Mayoristas

Los distribuidores mayoristas fueron la cartera de clientes
activos de INAGLA S.A. DE C.V. y segun los resultados obtenidos
se detalla lo siguiente:

- Los clientes respondieron que prefieren diversas
presentaciones de arroz, siendo de 1, 5, 25 1libras y un
quintal.

- Los pedidos de arroz que solicitan los clientes a la
empresa en su mayoria es semanal, por lo que debe INAGLA
estar pendiente de ellos.

- En los pagos los proveedores les facilitan treinta dias de
créditos.

- La mayoria dijo que prefiere distribuir el arroz corriente,
siendo una ventaja para la empresa para poder penetrar a
nuevos mercados.

- El principal problema que tienen con la empresa en estudio
es la atenciédn.

(VER ANEXO No.13)
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D. La competencia

De acuerdo a los resultados de la investigacidén dirigida a los

competidores se determiné lo siguiente:

E.

Los resultados demuestran que distribuyen varios tipos de
presentaciones, lo que deja en desventaja a la empresa en
estudio.

Las condiciones de pago que les ofrecen a sus clientes son
accesibles.

Tienen amplios segmentos de mercado a nivel nacional.
Poseen diversos medios publicitarios que dan a conocer sus
productos, como Internet, vallas publicitarias, unidades
moéviles, etc.

Presentan ventajas competitivas ante la vigencia del TLC
como: apertura de nuevos mercados.

(VER ANEXO No.14)

ANALISIS FODA

El andlisis foda comprendidé el ambiente interno para detectar

las

fortalezas y debilidades, el ambiente externo siendo las

oportunidades y amenazas; las cuales se explican a continuaciédn.
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1. Ambiente Interno

Se utilizdé la entrevista dirigida al Gerente General, asi como
encuestas a los empleados de los diferentes departamentos de la
empresa INAGLA, S.A. de C.V., dado que las fortalezas vy
debilidades incluyen 1los puntos fuertes vy débiles de 1la
organizacién y de sus productos, ya que éstos determinardn qué

tanto éxito tendrd la empresa poniendo en marcha el plan.

1.1. Fortalezas

Las fortalezas estdn conformadas por todos los aspectos
positivos de la empresa, los cuales deben aprovecharse para
enfrentar los aspectos negativos gque puedan afectar la

organizacién.

Dentro de las fortalezas encontradas tenemos:

1. Existe una buena relacidén empleado-patrono.

2. Cuenta con publicidad radial en 1la zona oriental del
pais, especificamente en Santa Rosa de Lima y La Unidn.

3. Los canales de distribucidén utilizados son los indicados.

4. Las marcas de Arroz y Harina que se distribuye gozan de
gran aceptacién en el mercado.

5. La empresa posee un segmento cautivo en el mercado

mayorista.
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6. Buena utilizacién del financiamiento a través de
proveedores.

7. DNo hay productos que sustituyan al arroz.

8. La empresa se encuentra agremiada al Convenio de Arroz

Granza a cero arancel.

1.2 Debilidades

Las debilidades 1las constituyen los aspectos negativos de la
empresa, los cuales deben de tratar cambiar aprovechando las

fortalezas de la organizacién.

Entre las debilidades encontradas en la empresa INAGLA tenemos:

1. ©No hay capacidad de negociacidén con el proveedor externo.

2. Se compra producto nacional con sobre precio.

3. Disminucién de cartera de clientes.

4. No tienen planes y metas medibles, cuantificables y bien
definidas.

5. En la empresa no se ejerce una adecuada supervisién vy

control del trabajo.

6. Falta de incentivos sociales vy/o reconocimientos al
personal de la empresa a nivel de prestaciones
adicionales de Ley.

7. Falta de programas de capacitacidén al personal.

8. No tienen variedad en las presentaciones del producto.
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9. La mayoria no conoce la misién y visidén de la empresa.

10. La empresa no cuenta con una estructura organizativa
definida.

11. Existe retraso en la contabilidad de 60 dias.

12. No cuentan con politicas de ventas.

2. Ambiente Externo

Para la elaboracién del Diagnostico del ambiente externo, se
utilizaron encuestas dirigidas a los distribuidores mayoristas
de arroz (clientes), vy empresas distribuidoras mayoristas de
arroz (competencia), para detectar las Oportunidades y Amenazas

de la empresa.

2.1. Oportunidades
Son los elementos o factores del ambiente externo que la empresa

podria aprovechar para hacer posible el logro de sus objetivos.

Dentro de las oportunidades, que la empresa podria aprovechar
tenemos:
1. El1 arroz corriente tiene mejor aceptacidén que el arroz
precocido en el mercado.
2. El Arroz es basico para su consumo diario.
3. Las marcas que se distribuyen son reconocida por 1los

clientes.
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4, Demanda en el mercado local.

5. Periodo de gracia del TLC.

2.2. Amenazas

Las amenazas las constituyen todos aquellos factores fuera del
control de la empresa que pueden afectar negativamente el

funcionamiento de la misma.

Dentro de las amenazas encontradas tenemos:

1. Existe otras empresas dedicadas a la comercializacidén de
este grano bésico.

2. Incremento en los costos de distribucidén debido al
aumento del precio del combustible.

3. Desgravacién arancelaria debido a la entrada en vigencia
del TLC con EE.UU.

4. Falta de poder de negociacidén con los proveedores.

5. Incremento de los indices de delincuencia en el pais.

A continuacidén se presenta la matriz FODA aplicada a la empresa

en estudio:



F. MATRIZ (FODA)

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Fl: Existe una buena relacién empleado-
patrono.

F2: Cuenta con publicidad radial en la zona
oriental del pais, especificamente en Santa
Rosa de Lima y La Uniédn.

F3: Los canales de distribucién utilizados
son los indicados.

F4: Las marcas de Arroz y Harina que se
distribuye gozan de gran aceptacidén en el
mercado.

F5: La empresa posee un segmento cautivo en
le mercado mayorista.

F6: Buena utilizacidén del financiamiento a
través de proveedores.

F7: No hay productos que sustituyan al
arroz.
F8: La empresa se encuentra agremiada al

Convenio de Arroz Granza a cero arancel.

D1: ©No hay capacidad de con el

proveedor externo.

negociacién

D2: Se compra producto nacional con sobre precio.
D3: Disminucién de cartera de clientes.

D4: No tienen planes % metas medibles,
cuantificables y bien definidas.

D5: En la empresa no se ejerce una adecuada
supervisién y control del trabajo.

D6: Falta de incentivos sociales y/o

reconocimientos al personal de la empresa a nivel
de prestaciones adicionales de Ley.

D7: Falta de programas de capacitacidén al
personal.
D8: No tienen variedad en las presentaciones del
producto.
D9: La mayoria no conoce la misién y visidén de la
empresa.
D10: La empresa no cuenta con una estructura

organizativa definida.
D11: Existe retraso en la contabilidad de 60 dias.
D12: No cuentan con politicas de ventas.

OPORTUNIDADES

0l: El1 arroz corriente tiene mejor aceptacidn
que el arroz precocido en el mercado.
02: E1 Arroz es béasico para su
diario.

03: Las marcas que se
reconocidas por los clientes.
04: Demanda en el mercado local.

consumo

distribuyen son

Estrategias Ofensivas

Estrategias Adaptativas o de
Orientacidn

05: Periodo de gracia del TLC.
AMENAZAS
Al: Existe otras empresas dedicadas a la

comercializacién de este grano béasico.

A2: Incremento en los costos de distribucién
debido al aumento del precio del combustible.
A3: Desgravacién arancelaria debido a la
Entrada en vigencia del TLC con EE.UU.

A4: Falta de poder de negociacién con los
proveedores.

A5: Incremento de los indices de delincuencia

Estrategias Defensivas

Estrategias de Supervivencia
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CUADRO N©2

ESTRATEGIAS OFENSIVAS

Fl

F2

F3

F4

F5

Fo6

E7

F8

Implementar un
plan de
mercadeo para

0l incrementar la
participacidn
en el mercado
local.
02
03
Aprovechar el
reconocimiento
de la marca
04
para ganar
nuevos
clientes.
05
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ESTRATEGIAS ADAPTATIVAS O DE ORIENTACION

CUADRO N°3

D1

D2

D3

D4

D5

D6

D7

D8

D9

D10

D11

D12

D13

ol
02
03
Creacidén de
nuevas
presentaciones
04 para
aprovechar el
crecimiento de
mercado local.
Inscribir al
personal en
cursos de
05 capacitacién

dictados por
el
INSAFORP.
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CUADRO N°4

ESTRATEGIAS DEFENSIVAS

Fortalezas
Fl EF2 F3 F4 F5 Fo E7 F8
Amenazas
Al
Programar
rutas alternas
A2 pa;a visitar
clientes y
entrega de
pedidos.
Precios competitivos
a través del
A3 convenio.
A4
A5

83




ESTRATEGIAS DE SUPERVIVENCIA

CUADRO N°©5

D1 D2 D3 D4 D5 D6 D7 D8 D9 D10 D11 D12 D13
Implementar
politicas de

Al ventas para la
comercializacién

A2

A3

A4

A5
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G. ESTRATEGIAS DE VENTAJAS COMPETITIVAS

Aplicacién de las cinco fuerzas competitivas

Para buscar una estrategia competitiva en la arrocera Industrias
Arroceras Guevara Landaverde, S.A. de C.V., que contribuya a
determinar la utilidad, 1la influencia en los precios, en los
costos y la inversidén requerida, se analiza el modelo de las

cinco fuerzas competitivas formado por:

= La entrada de nuevos competidores

En la actualidad no existe la probabilidad de que entren al
mercado del arroz y sus derivados, nuevos competidores, debido
a que tendrian que pagar el 40% de arancel para poder importar
arroz, esto los dejaria en desventajas con los dque se
encuentran agremiados a ASALBAR, vya dque ellos no pagan
arancel.

= La amenaza de productos sustitutos

No existe producto sustituto del arroz, esto le permite a la
empresa la oportunidad de ampliar y penetrar a nuevos
mercados.

= El poder de negociacion de los compradores

El poder de compra de los clientes mayoristas influird en los
precios, se deben establecer alternativas de —compra vy

promociones en los servicios.



86

= EI poder negociacién de los proveedores

En la actualidad no existe poder de negociacidén con el
proveedor, ya que solo se cuenta con un proveedor, por lo que
este 1impone el precio del producto; se deberia de tener
diversidad de ellos, para poder negociar mejores precios que

contribuyan a la reduccidén del costo.

= Competidores existentes reales

Son considerados como competidores reales todas las empresas
agremiadas a ASALBAR, debido a que todos cuentan con el
beneficio del cero arancel para la importacidédn del arroz, por

lo tanto sus costos son similares.

V1. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Con base a la informacidén obtenida por medio de Entrevista vy
encuestas, se pudo determinar la situacidén actual de la empresa
Industrias Arroceras Guevara Landaverde vy Asociados, S.A. de

C.V. (INAGLA), se concluye y recomienda lo siguiente:

1. Conclusiones
a. La empresa no cuenta con planes estratégicos que le
permita tomar decisiones y tener ventajas competitivas

frente a la competencia.
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La mayor parte de los empleados desconocen la misidén vy
visidén de la empresa.

No cuentan con una estructura organizativa definida.

No existe ningun tipo de capacitacidén para el personal,
lo que impide que algunas actividades se lleven a cabo de
forma eficiente.

No existe supervisidén del desempeiio al personal.

Se carece de politicas que brinde la guia o lineamientos
para los diferentes departamentos de la empresa.

Inagla no cuenta con un adecuado servicio de atencidén al
cliente.

La empresa no distribuye todas las presentaciones de
arroz gque tiene los competidores.

La empresa no tiene problemas ante la vigencia del TLC en
el corto plazo, porque existe una proteccidén del 40% de
arancel para los importadores, pero en el largo plazo si
tendrd dificultades porque la proteccidn arancelaria no
existird debido a que al terminar los diez afios de gracia

de la desgravacién arancelaria sera cero.
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2. Recomendaciones

Disefiar planes estratégicos que le permita tomar
decisiones y tener ventajas competitivas frente a la
competencia.

Dar a conocer la misidén y visidédn de la empresa y hacer
sentir al personal parte de ella.

Elaborar un organigrama que permita identificar el orden
jeradrquico dentro de la empresa.

Elaborar planes de capacitacidén con empresas externas,
para desarrollar las habilidades con que cuentan los
empleados y asi mejorar su productividad y eficiencia.
Establecer reuniones periddicas con los encargados de los
departamentos.

Crear politicas que brinde los parametros sobre los
cuales se regird el personal.

Crear un programa para mejorar el servicio en la atenciédn
al cliente.

Distribuir nuevas presentaciones de productos que
permitan acceder nuevos segmentos de mercado.

La empresa deberé estudiar % analizar nuevas
oportunidades de inversiones en actividades econdmicas
diversas, vya sea en la industria del arroz o en otras
actividades econdmicas tales como: Intermediarios, entre

otros.
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CAPITULO 111

PROPUESTA PARA LA IMPLEMENTACION DEL PLAN ESTRATEGICO

PARA LA TOMA DE DECISIONES GERENCIALES EN LA MEDIANA

EMPRESA INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE Y

ASOCIADOS, S.A. DE C.V.

1. OBJETIVOS PROPUESTOS

A.

Objetivo general

Proponer un plan estratégico para la empresa INAGLA S.A. de C.V.

que contribuya a la toma de decisiones gerenciales, permitiendo

el posicionamiento por medio de sus ventajas competitivas.

B.

*

Objetivos especificos

Proponer estrategias para las diferentes areas qgue
permitan el posicionamiento enfocados en la

comercializacién del arroz y sus derivados.

Proponer una filosofia organizacional adecuada para la

comercializacidédn del arroz de la empresa.

Elaborar planes estratégicos que contribuyan a la empresa

para la toma de decisiones.
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11. FILOSOFTA ORGANIZACIONAL

A. Definicion de la Mision

La misién de la organizacidén funciona como una mano invisible
que guia todas las actividades de los miembros que las ejecutan,
para ello es necesario que cada persona involucrada conozca y
tenga claro el fin Gltimo gque se persigue.

Para la empresa se formula la siguiente misidn:

“Somos una empresa dedicada a la comercializacion y distribucioén
del arroz y sus derivados en el mercado Salvadorefio, brindando
productos de alta calidad, precio accesible y buen servicio,
manteniendo el prestigio de nuestras marcas y la lealtad de

nuestros clientes™.

B. Definicién de la Vision
La visidén expresa los ideales, en cuanto a la posicién de 1la

empresa en el futuro, para tal efecto, se formula la siguiente:

“Colocarse en la mente de los clientes y ademas tener una marca
de tradicion, calidad e innovacion en la diversificacion del

arroz y sus derivados”
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C. Objetivos a largo plazo

Para que la empresa pueda establecer objetivos se debe tomar en
cuenta las siguientes caracteristicas:

Debe ser alcanzable y realista, conocido por todos, descriptivo,
estable y medible.

Como recomendacidén, el proceso que debe utilizar la empresa para
la formulacidédn de objetivos debe contar con la participacidén del
gerente y de los jefes de cada departamento de la empresa con la
finalidad de establecer los objetivos que comprometan a todos
sus miembros.

Los objetivos propuestos para Industrias Arroceras Guevara

Landaverde S.A. de C.V., son los siguientes:

» Intensificar las fuerzas de ventas para incrementar los
ingresos de la empresa.

» Mantener al personal constantemente en capacitacidén para
que sea capaz de ajustarse a los cambios constantes en la
aplicacién de las estrategias.

» Establecer control de produccidén para garantizar y mantener

la calidad de los productos derivados del arroz.
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D. Politicas

Las politicas son un medio que debe guiar a los gerentes hacia

la

implementacién de las estrategias vy el alcance de los

objetivos.

1.

>

Finanzas

Elaborar los andlisis financieros por medio del sistema de
Finanzas que proporcionen un informe de la situacidn
financiera y econdémica de la empresa, permitiendo a la
Gerencia obtener resultados para tomar decisiones.

Llevar un control sobre inventarios y cuentas por cobrar.
E1l Gerente de Finanzas <coordinard la integracién vy
formulacidén del presupuesto de ingresos y egresos de la
empresa.

Tener informes financieros actualizados para su respectivo
analisis.

Realizar Planes para optimizar los recursos de la empresa.
Evaluar los resultados al final de cada periodo.

El1 contador estd en la obligacién de presentar Estados
Financieros a la Junta General, en los primeros diez dias

de cada mes.
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2. Comercializacion

» Llevar un control de las operaciones de ventas por medio
del sistema de facturacién.

» Supervisar y controlar permanentemente la atencidén en el
servicio al cliente.

» Desarrollar prondsticos de venta y presupuesto de gastos
de wventa.

» Realizar investigaciones de mercado con el fin de conocer
los gustos y preferencias del mercado meta.

» Realizar promociones con el fin de incentivar la compra de
los productos en la diversificacidén del arroz.

» Disefiar programas de publicidad para dar a conocer los

productos en la diversificacidén del arroz.

3. Produccion

» Elaborar a través del sistema de inventarios, el registro vy
valuacién de materia prima y producto terminado utilizando
el método PEPS.

» Establecer control de calidad sobre los volUmenes de
produccién.

» Mantener en condiciones higiénicas el &area de trabajo, asi
como contar con el equipo y las herramientas necesarias.

» El1 gerente de Produccidén debe verificar y coordinar la

produccidén diaria del producto, asimismo debe de supervisar



94

a sus subalternos para que realicen las labores eficazmente

y se logre tener los productos a tiempo para los pedidos.

4. Recursos Humanos

>

Para el proceso de reclutamiento y seleccidén del personal
nuevo ha de tomarse como parédmetros los requisitos
establecidos para cada puesto especifico y serada funcidn de
la Gerencia para llevar acabo tal proceso.

Los salarios variaran de acuerdo al puesto desempefiado y a
la capacidad del empleado nunca serd menor al salario
minimo vigente establecido por la Ley, el cual seréd pagado
de forma mensual.

La Gerencia de Recursos Humanos coordinard el desarrollo de
programas de capacitacidén semestral dirigido a todo el

personal de la empresa.

DISENO DE ESTRATEGIAS

Al disefiar las estrategias se consideraran las siguientes: de

posicionamiento y para las diferentes &reas que contribuirédn al

mejor funcionamiento de la empresa.
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A. Posicionamiento

De acuerdo al diagndéstico, se determindé que las estrategias de
posicionamiento y la de obtener ventaja competitiva en 1la
empresa Industrias Arroceras Guevara Landaverde, que debe de
utilizar es la de ser una empresa “retadora” hacia la

competencia; por lo cual se ha de realizar lo siguiente:

» Implementar ofertas de productos, de precios y promociones
que diferencien las marcas Eagle Rice, Rico Rico de las
demds y que estas diferencias sean significativas para el
mercado meta.

» Crear una pagina Web de la empresa, a fin de dar publicidad

a los productos que comercializa.

Los responsables de ejecutar esta estrategia seran el Gerente de

Comercializacién y el Gerente General.

B. Finanzas

La estrategia financiera de la empresa debe de ayudar a la
acertada toma de decisiones y estar acorde a los valores de la
misma, por lo tanto es necesario:

» Evaluar constantemente el capital de trabajo.

» Definir las 4reas que requieren mayor 1inversidén e

inversiones constantes.



96

» Establecer reuniones para revisién de los cobros de toda la
cartera de clientes, por lo menos una vez POr semana.
» Elaborar rutas de trabajo, basédndose en los diferentes

sistemas de ruteo.

El responsable de ejecutar esta estrategia serdn el Gerente de

Finanzas.

Por otro lado, si se desea hacer una inversidén en determinada
drea se debe evaluar el monto total para llevarla acabo los
resultados el tiempo en gque estos se obtendrdan y el tipo de

financiamiento a utilizar.

C. Comercializacion

Entre las estrategias de comercializacién se pueden mencionar

las siguientes:

» Crear presentaciones de una y cinco libras de arroz, para
llegar de forma directa al consumidor final.

» Realizar publicidad en radios locales, para dar a conocer
las marcas de arroz que se distribuyen (Eagle Rice y Rico
Rico) y la marca de harina New York.

» Entregar hojas volantes publicando: El nombre de la

empresa, la marca, calidad, la higiene y el servicio.
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» Colocar vallas en principales carreteras del pais.

» Afladir a los empaques la gula nutricional, peso, caducidad,
registro sanitario y todas las especificaciones que exige
la Ley de Proteccidén al Consumidor.

» Una estrategia que puede beneficiar a las ventas de la
empresa es la participacidén en ferias comerciales. Esta
técnica de venta debe seguirse a largo plazo ya que ayudara
a posicionarse en la mente de los clientes.

> Firmar convenios con los intermediarios (restaurantes,
hoteles Y% supermercados), con el fin de realizar
periddicamente degustaciones en sus establecimientos. Esto
contribuird a posicionar el arroz entre los consumidores.

» Programar rutas alternas para visitar clientes y entrega de
pedidos.

» Implementar un plan de mercadeo para incrementar la
participacién en el mercado local.

La estrategia de comercializacidén estard a cargo del Gerente de

comercializaciédn.

D. Producciodn

Entre las estrategias de produccién se pueden mencionar las

siguientes:

» Mantener inventarios de materia prima y materiales para

cubrir las expectativas y necesidades de los clientes.
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» Llevar un control de los costos de produccién incurridos.

» Supervisar la higiene y salubridad del proceso de
descascarillado.

» Elaborar un registro de la cantidad de arroz que entra para
el proceso de descascarillado.

» Supervisar el proceso de empacado del producto asi como la

maquinaria que esté en buen estado.

El plan de produccidén serd determinado por Gerente de Produccién

y estard planeado de acuerdo con los requerimientos del mercado.

E. Recursos Humanos
Para que las empresas desarrollen estrategias de desarrollo
humano deben de tomar en cuenta lo siguiente:

» Definir formalmente los puestos en la empresa a través de
un organigrama organizacional, asi como las actividades de
cada puesto y las habilidades que debe tener la persona que
los va a desarrollar.

» Medir y evaluar el desempefio de los recursos humanos de la
empresa por medio de resultados semanales, esta actividad
debe compararse con las metas semanales de la empresa.

» Se deben implementar nuevos métodos de recompensa que

motiven al empleado a maximizar su rendimiento laboral. El



99

sistema de recompensa no es principalmente de tipo
monetario.
» Inscribir al personal en cursos de capacitacién dictados
por el INSAFORP.
» Elaborar perfiles para cada puesto de la empresa, y asi
contratar personal idéneo.
La estrategia de Recursos Humanos estard a cargo del Gerente del

mismo.

IV. IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS

Este plan comprende la guia de las actividades y los recursos
necesarios para la ejecucidén del Plan Estratégico para la toma
de decisiones Gerenciales de la empresa en estudio entre las que

se encuentran las siguientes:

A. Establecer objetivos anuales

La empresa debe establecer objetivos anuales ya gque son el
instrumento mas importante para observar el avance para alcanzar
los objetivos a largo plazo, ya que establecen las prioridades

de los departamentos y divisiones de la empresa.

Los objetivos a corto plazo propuestos para Industrias Arroceras
Guevara Landaverde Y Asociados, S.A. DE C.V., son:
» Elaborar un manual de organizacién que contenga la

estructura orgdnica de la empresa y sefialar los puestos vy
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la relacidén que guarda entre si, asi como la Jjerarquia,
grados de autoridad y responsabilidad y las funciones de
las unidades que la conforman.

» Disefiar un organigrama para dar a conocer la divisidén del
trabajo y las relaciones de autoridad dentro de la empresa.

» Fomentar la participacidén de los empleados en la toma de
decisiones para motivarlos a formar parte activa de la
empresa.

» Brindar capacitaciones a los empleados para mejorar las
habilidades y destrezas de cada puesto de trabajo.

» Elaborar presupuestos en las A&reas funcionales de la
empresa para asignar y utilizar correctamente los recursos.

» Registrar las operaciones diarias de la empresa para

mantener un control peridédico de sus actividades.

B. Recursos para la Implementacién del Plan Estratégico

La Implementacién del plan estratégico requiere de una
combinacidén de recursos para que pueda funcionar, tales como
humanos, materiales y financieros que permitirdn el desarrollo

de las actividades.

1. Recursos Humanos

Industrias Arroceras Guevara Landaverde, S.A. de C.V., cuenta

con el personal para llevar a cabo las funciones administrativas
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y operativas, pero se detectd gque no cuenta con una estructura
organizacional, motivo por el cudl se propone la siguiente, 1lo
que contribuird a la implementacién més eficiente de las

estrategias planteadas anteriormente.

A continuacién se presenta la estructura organizacional

propuesta:



INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDATVERDE Y ASOCIADOS, 5.4, DEC.T,

ORGANIGRAMA GENERAL PROPLUESTO

Febrero de ooo7
JUNTA
GEMERAL
GERENTE
GEMERAL
EXTERMHO JURITHCD
GERENTE DE GHRENTE DH GERENTE DE GHRENTH Dii
I AN COMERCIALER PROTUOCION RECURSOS
LA ACTON PR HL MARCS
RECLUTAMIE
CREDITOY VENDEDOR VENDEDOR "
ONTABILIDAD| | CFE IMVENTARIOH LT s PRODUICCION EMPAQUE MTOY
COMERLANEA RLTER( MAYORISTA < B2 BOCION
- J LI

= === Relaciin Ascsoria Externa

Felacidn Lineal leterna

Elnborade por: Gropo de Investigacicn.
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1.1. Manual de Organizacién Propuesto

Es un instrumento que tiene como propdsito presentar la
estructura orgéanica de la empresa y sefialar los puestos y la
relacidén que guardan entre si, asi como la jerarquia, grado de
autoridad y responsabilidad con las funciones de las unidades

que la conforman.

A continuacidén se presente el manual de organizacidén de la

empresa Industrias Arroceras Guevara Landaverde:
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INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE,

S.A. DEC.V.

MANUAL DE
ORGANIZACION

Febrero de 2007.
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INTRODUCCION

El presente Manual de Organizacidén, es un documento rector del
control administrativo, elaborado con la finalidad de contar con
un instrumento en el que se documente la estructura organica de
la empresa y precisar las funciones encomendadas a cada una de
las A&reas que lo integran, lo que permitird delimitar sus
responsabilidades durante el desarrollo de las mismas,
propiciando el éptimo aprovechamiento de los recursos con que

cuenta la organizacién.

Este documento representa una herramienta de referencia vy
consulta, encaminada a orientar a ejecutivos y empleados, en la
ejecucién de sus labores cotidianas, por lo que deberd ser
actualizado cuando existan cambios considerables en la

estructura organica.
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OBJETIVOS DEL MANUAL

= Presentar una visién en conjunto de la organizacidn.

= Precisar las funciones encomendadas a cada unidad orgénica
para deslindar responsabilidades y evitar duplicidades.

" Contribuir a la correcta ejecucidén de las labores
encomendadas al personal y propiciar la uniformidad en el
trabajo.

" Evitar la repeticidn de instrucciones para ahorrar tiempo y
esfuerzos en la ejecucidédn del trabajo.

®= Qrientar al personal de nuevo ingreso para facilitar su
incorporacién a las distintas unidades orgénicas.

= Propiciar el mejor aprovechamiento de los recursos humanos

y materiales.
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INDUSTRIAS ARROCRER o g PAGINA:
GWA:AA_IANDE QMVWE,

DE:

PUESTO: Junta General

DEPENDE DE:

SUPERVISA A: Gerente General

OBJETIVO:

Responsabilidad de tomar decisiones para que el funcionamiento
de la empresa sea el o6ptimo, a fin de cumplir los objetivos

planeados.

FUNCIONES:

= Toma las decisiones pertinentes, en cuanto a la
planeacidén, organizacién, direccidén vy control de las
funciones de la empresa.

= Decide sobre la implementacidén de objetivos y politicas
generales.

"= Delega autoridad y responsabilidad al Gerente General para
que sea el representante directo de la empresa y vigile
que se cumplan los objetivos.

" Celebra juntas periddicas con el Gerente General, asi como
los gerentes de los departamentos, para conocer la
situacidén que se vive en la empresa, los alcances logrados
y los problemas surgidos.

= Decide cual es la mejor fuente de financiamiento, segun
las necesidades de recursos presentadas por el Gerente
General.

" Estudia los proyectos de inversidn presentados por el

Gerente General, y decide sobre su implementaciédn.

VIGENCIA: REVISADO: APROBACION:
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gERTEasnesmas | \MANUAL DE ORGANIZACION | PActva:

DE:

PUESTO: Gerente General

DEPENDE DE: Junta General

SUPERVISA A: Gerencias de Finanzas, Comercializacidén, Produccidn
y Recursos Humanos.

OBJETIVO:

Lograr que la empresa consiga los objetivos y metas estratégicas

y operativas establecidas.

FUNCIONES:

= Rendir un informe anual a la Junta General sobre las
actividades realizadas y los resultados obtenidos.

" Ejecutar las politicas, lineamientos y las prioridades que
defina la Junta General, cumplir y hacer cumplir sus
acuerdos y resoluciones.

® Fomentar permanentemente la modernizacidén de la empresa, y
procurar que los servicios se proporcionen con calidad vy
eficiencia, para el logro de objetivos y metas.

= Asistir a las sesiones convocadas por la Junta General.

VIGENCIA: REVISADO: APROBACION:
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pErTEAasmacEias. | MANUAL DE ORGANIZACION | PActva:

DE:

PUESTO: Gerente de Finanzas

DEPENDE DE: Gerente General

SUPERVISA A: Contabilidad, Créditos y Cobros e Inventario.

OBJETIVO:

Administrar los recursos financieros de la Entidad de tal
manera que Sean aplicados en forma eficiente vy oportuna,

alineados con los objetivos, metas y politicas de la entidad.

FUNCIONES:

" Supervisar la elaboracidén de los estados de situacidn
financiera y flujos de efectivo de la Empresa y evaluar
las alternativas de ingresos para cubrir necesidades de
gasto.

= Coordinar la entrega de la informacidén que solicite el
auditor externo para la dictaminacién de los estados
financieros y presupuestales de la Entidad.

= Coordinar la integracién y formulacidén del presupuesto de
ingresos y egresos de la empresa.

® Analizar la informacidén contable y presupuestaria obtenida
del sistema computarizado.

" Generar peridédicamente la informacién contable-
presupuestal confiable y oportuna para la correcta toma de
decisiones de la Direccidn General, y de la Junta General.

" Proponer la politica financiera adecuada al desarrollo de
la empresa.

®= Pagar los impuestos, cuotas, todo gasto que tenga que

hacer la empresa.

VIGENCIA: REVISADO: APROBACION:
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INDUSTRIAS ARROCER o g
QUEV: s.A. DEC.v. B,

PAGINA:
DE:

PUESTO: Contabilidad

DEPENDE DE: Gerente de Finanzas

SUPERVISA A:

OBJETIVO:

Responsable de mantener en orden y actualizados los registros y

libros contables, para la elaboracién oportuna de los estados

financieros.

FUNCIONES:

= Formular las

declaraciones de

presentacién oportuna.

impuestos, para su

" FElabora las declaraciones y pagos ISSS y AFP.

" Realizar el asiento diario de los movimientos de la empresa.

"  Supervisar que los pagos a los proveedores se realicen a

tiempo.

" Mantener actualizado todos los libros legales de la empresa.

"= Revisar los Ingresos y Egresos.

®= Revisa los reportes diarios de ventas.

= Registra las operaciones

mantener al dia los saldos.

efectuadas

= FElaboracién del Presupuesto General.

con los bancos para

" Mensualmente revisa los Estados Financieros.

" Anotar en los libros de IVA los movimientos de las compras y

ventas del dia.

" Corrige los errores de los Estados Financieros.

= Preparar las declaraciones del impuesto sobre la renta.

VIGENCIA:

REVISADO:

APROBACION:
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INDUSTRIAS ARROCER o g PAGINA:
Gmmnnﬂigﬁﬁﬁﬂggyﬂmmmg

DE:

PUESTO: Crédito y Cobranza

DEPENDE DE: Gerente de Finanzas

SUPERVISA A:

OBJETIVO:

Es responsable de mantener los créditos y cobros al dia, para

efectuar oportunamente el cobro de las ventas efectuadas.

FUNCIONES:

= TLleva un listado de cuentas de empresas, con el numero de
recibo o factura y la fecha en que se liquidd el importe.

" Cada fin de mes, elabora un reporte de 1los documentos
cobrados.

" Estar pendiente de la fecha de cobro de los clientes para
mandar a la persona encargada a traer el pago de 1la
factura.

® FElaborar reporte de los clientes que se encuentran morosos.

= Verificar si el limite de crédito del cliente no ha sido
excedido.

" Mantener actualizado el registro de los clientes

VIGENCIA: REVISADO: APROBACION:
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INDUSTRIAS ARROCER 45 PAGINA:
G‘U’]EVARAS - DE C-‘A’YERDE_

DE:

PUESTO: Inventario

DEPENDE DE: Gerente de Finanzas

SUPERVISA A:

OBJETIVO:

Tiene como finalidad la de registrar las entradas y salidas de
arroz por medio control de inventarios diarios y de nueva

adquisicidén de activo fijo y control econdémico que se integran

al patrimonio de la empresa

FUNCIONES:

= Tlevar a cabo el levantamiento del inventario del arroz al

final de cada mes.

" registrar los activos fijos en cuadros para la

depreciacidn.

®= Determinar la politica para el manejo de inventarios.

" Registrar todas las entradas vy salidas de productos,
mantener un control sobre las cantidades que son enviadas
a proceso de transformacién (Arroz en granza y miga para
hacer harina)

= Brindar al gerente de —comercializacién la existencia

diaria de productos.

VIGENCIA: REVISADO: APROBACION:
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sERaRasneammas. | \MANUAL DE ORGANIZACION | PAc™va:

DE:

PUESTO: Gerente de Comercializacidn

DEPENDE DE: Gerente General

SUPERVISA A: Vendedores Rutero y Mayorista

OBJETIVO:

Obtener el eficiente funcionamiento de su A&rea, a través del
control del personal, para alcanzar los objetivos de ventas

establecidos.

FUNCIONES:

= (Coordina las actividades del personal de su area.

= Promover cursos de capacitacidén el personal.

®= Tener un registro diario de existencias de Producto.

" Autorizar las ventas y descuentos hechos por los
vendedores.

= Elaborar y revisar peridédicamente las politicas de wventas.

= Elaborar planes de publicidad y promociédn.

" Controlar las actividades de los vendedores, a través del
reporte diario de actividades.

= Fijar objetivos de metas mensuales.

= Mantener un nivel de existencias de productos recientes en
la empresa.

= (Celebrar juntas periddicas con los vendedores, para darles
a conocer nuevas politicas de ventas, cambios de precios
y descuentos, etc., los alcances logrados y aclarar dudas
de sus vendedores.

= Supervisar la atencién a los clientes para gque estos
queden satisfechos con el servicio otorgado.

" Definir los territorios de ventas.

VIGENCIA: REVISADO: APROBACION:
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pERTRs anaeezses. | MANUAL DE ORGANIZACION | BAcTva:

DE:

PUESTO: Vendedor Rutero

DEPENDE DE: Gerente de Comercializacidn

SUPERVISA A:

OBJETIVO:

Es responsable ante el Gerente de Comercializacién de vender al
maximo de volumen de productos, para alcanzar los objetivos de

ventas establecidos, cumpliendo con las politicas fijadas.

FUNCIONES:

= Pide al Gerente de Comercializacidén, la autorizacidén de

precios y descuentos concedidos.

= Mantiene informado al Gerente de Comercializacidén sobre las

ventas realizadas.

" Se mantiene informado sobre cambios de precios, descuentos,

politicas de ventas, etc.

= Atiende personalmente a los clientes, con el propdsito de

realizar alguna venta.

= Asiste a las juntas que convoca el Gerente de

Comercializacidén, para conocer los alcances logrados en el

Area.

" Vender y promocionar los productos de la empresa.

VIGENCIA: REVISADO: APROBACION:
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BERaR asneemes. | MANUAL DE ORGANIZACION | BAcTva:

DE:

PUESTO: Vendedor Mayorista

DEPENDE DE: Gerente de Comercializacidn

SUPERVISA A:

OBJETIVO:

Es responsable ante el Gerente de Comercializacién de la venta
de productos (por mayoreo), para alcanzar 1los objetivos de

ventas fijados.

FUNCIONES:

" Hace los cambios de pedidos autorizados por el gerente.

"= Asiste a las juntas que convoca el Gerente de Ventas, para
conocer los alcances logrados en el Area.

"= Lleva productos para cada cliente mayoristas.

" Realiza programacién de pedidos a la semana de acuerdo a
la demanda.

" Realiza los cobros segun las fechas de cada pedido

= Mantiene informado al Gerente de Comercializacidédn sobre
las ventas realizadas.

= Se mantiene informado sobre cambios de precios,
descuentos, politicas de ventas, etc.

" Vender los productos de la empresa.

VIGENCIA: REVISADO: APROBACION:
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INDUSTRIAS ARROCER 4 5 PAGINA:
SRR R AR

DE:
PUESTO: Gerente de Produccidn
DEPENDE DE: Gerente General
SUPERVISA A: Produccidén y Empaque
OBJETIVO:
Optimizacidén de recursos, en general en Procesos de
produccidn.
FUNCIONES:

"= Verificar y coordinar la produccidén diaria del producto

para la confirmacidén de pedidos y ventas.

= Vigilar la higiene de toda el area,

asi como el contar con

el equipo y las herramientas necesarias para el trabajo.

= Supervisar al personal para dgque realice eficazmente sus
labores y despache adecuadamente el producto.
® Hacer informes sobre los avances del proceso de
produccidn.
VIGENCIA: REVISADO: APROBACION:
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INDUSTRIAS ARROCRER o g PAGINA:
GUEVﬁgﬁﬁﬁﬁgﬁyRRDE.
DE:

PUESTO: Produccidn

DEPENDE DE: Gerente de Produccidn

SUPERVISA A:

OBJETIVO:

Elaborar productos de calidad oportunamente y a menor costo

posible, con una inversidén minima de capital.

FUNCIONES:

®= Planificar, organizar, dirigir vy controlar los trabajos
que se realiza en el area.

*= FElaborar el Plan de Trabajo anual del a&rea a su cargo.

® Mantener actualizada la base de datos de produccién
diaria.

= Mantener en buen estado su equipo de trabajo.

VIGENCIA: REVISADO: APROBACION:
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mERaT asnaeemas. | MANUAL DE ORGANIZACION | BAcTva:

’ DE :

PUESTO: Empaque

DEPENDE DE: Gerente de Produccidn

SUPERVISA A:

OBJETIVO:

Se encarga del envasado, empacado y embalado de todos los

productos.

FUNCIONES:

" Programar y dirigir las labores para empaque.

" Controlar los niveles de desperdicio de bolsas, con el

propdésito de disminuir los mismos.

= Verificar que la bolsa este bien sellada para evitar

que se abra y se caiga el producto.

" Avisar cuando los niveles de inventario de las bolsas

este bajo para que programen el pedido de las mismas.

VIGENCIA: REVISADO: APROBACION:
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INDUSTRIAS ARROCER 45 PAGINA:
G‘U’]EVARAS - DE Q%YERDE'

DE:

PUESTO: Gerente de Recursos Humanos

DEPENDE DE: Gerente General

SUPERVISA A:

OBJETIVO:

Desarrollar y establecer las politicas y lineamientos normativos
que permitan la adecuada administracidén de los recursos humanos,
sirviendo de apoyo a las &reas mediante la induccidn, desarrollo
y control del personal, asi como la atencién de problemas
especificos, con lo cual se coadyuve al mejor desempefio de sus

funciones.

FUNCIONES:

= Aplicar 1los lineamientos vy politicas para regular vy
orientar la administracidén de personal y las relaciones
laborales.

= Planear y dirigir las funciones de contrataciédn,
capacitacidén y desarrollo de personal.

" Elaborar 1los 1informes que solicite el Gerente General,
respecto a los sueldos y prestaciones del personal de la
Empresa.

"= Llevar el control de asistencia del personal de la
Empresa.

® Revisar y actualizar el manual de organizacidén de INAGLA.

= Coordinar la elaboracidén de estudios, evaluaciones vy
andlisis para la deteccidén de las necesidades de recursos
humanos, que permitan la realizacidén Oéptima de las
funciones de cada &rea.

= Coordinar el desarrollo del programa de capacitacidn.

VIGENCIA: REVISADO: APROBACION:




120

TERaEAaseeEse | MANUAL DE ORGANIZACION | PAcTvA:

DE:

PUESTO: Reclutamiento y Selecciédn

DEPENDE DE: Gerente de Recursos Humanos

SUPERVISA A:

OBJETIVO:

Se encarga de reclutar y seleccionar los candidatos a ocupar

el puesto segun los requisitos de la empresa.

FUNCIONES:

* FElaborar reportes de los movimientos del personal (altas,
bajas, cambios, licencias) del periodo de manera quincenal
y mensual.

= Registrar y actualizar la bitdcora del departamento.

"= Asistir al Gerente del departamento de Recursos Humanos en
la localizacidédn de candidatos a ocupar algun puesto.

= Archivar las evaluaciones de los cursos de capacitacidn
impartidos al personal del sistema.

= Archivar la documentacidédn generada y recibida en el
departamento.

" Dar seguimiento a la entrega oportuna de documentos del

personal de nuevo ingreso.

VIGENCIA: REVISADO: APROBACION:
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2. Recursos Financieros

Se requiere determinar las necesidades financieras. Los
presupuestos son las herramientas adecuadas para estimar 1los
ingresos y egresos que deben cumplirse en determinado tiempo vy
bajo ciertas condiciones ©previstas, para implementarlo se
detalla en el estado de resultados y balance proyectado. (Ver

cuadros 11 y 12).

3. Recursos Materiales
Estos son los recursos que se utilizan cuando se implementa el
plan estratégico, los cuales se detallan en el presupuesto para

la implementacidén de estrategias. (Ver Cuadro 14)
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C. Sistema de Informacioén Gerencial

La propuesta que se presenta a continuacién es un sistema de
informacién gerencial para la toma de decisiones gque ha sido
disefiado con el objetivo de proporcionar informacidédn oportuna,
veraz y confiable, el cual servird para la implementacidén vy
control del plan estratégico propuesto.

El Sistema debe estar orientado a brindar datos
interrelacionados para los diferentes usuarios de la informacidn
en el admbito estratégico y téctico de la organizacidn.

Los usuarios de este sistema son usuarios que toman decisiones y
planifican dia a dia, a mediano plazo o a largo plazo, en donde
la calidad de la informacidén Jjuega un papel categdrico. Usuarios
que necesitan disponer de informacidén tanto consolidada como
detallada de cémo marchan las actividades ya cumplidas, predecir

tendencias y comportamientos para tomar decisiones.

Para el sistema de informacidén gerencial se propone adgquirir un
programa que refleje las operaciones diarias de la empresa.

Por lo que a continuacidén se describe el sistema:
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Descripciodn del Sistema

1) Descripcidén del subsistema de facturacidn

Permite realizar operaciones destinadas al manejo de Facturas
Consumidor Final, Facturas Crédito fiscal y Cuentas por cobrar,
este subsistema se llevard por medio de un formulario tunico,
donde el sistema asignaréd directamente el valor de la factura al
cliente cuando la venta sea al crédito y reflejara el aumento y
disminucién de los inventarios de las unidades facturadas.

La informacidén requerida para esta operacidén serd: Fecha, Cdéddigo
del cliente, cdédigo del producto, cantidad y precio unitario.

(Ver cuadro No 6)



Cuadro No 6

DESCRIPCION DEL SUBSISTEMA DE FACTURACION

15:36:20 INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE.

1/Marzo/2007 SISTEMA DE FACTURACION

FACTURACION

1-FACTURAS CONSUMIDOR FINAL.
2-FACTURAS CREDITO FISCAL.

3-CUENTAS POR COBRAR.

MENU

+1 Escoger <« Seleccionar

[Esc]

Salir
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2) Descripcidén del subsistema de Finanzas

Permite realizar operaciones destinadas al anédlisis financiero,
para realizar dicho analisis serd necesario el indice de
solvencia, indice de prueba de acido, rotacidén de inventario,
periodo promedio de cobro, margen de utilidad sobre las ventas,
rotacidén del activo total y andlisis comparativo de los estados
financieros; los cuales ©proporcionardn un informe de la
situacidén econdmica y financiera de la empresa, que se obtienen
del Balance General y Estado de Resultados, ya que por medio de
estas les facilitardn a la gerencia obtener resultados que

apoyen a la toma de decisiones. (Ver cuadro No 7)



Cuadro No 7

DESCRIPCION DEL SUBSISTEMA FINANZAS

15:36:20 INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE.

1/Marzo/2007 FINANZAS

MENU

RAZONES FINANCIERAS

1. INDICE DE SOLVENCIA
2. INDICE DE PRUEBA DEL ACIDO
3. ROTACION DE INVENTARIO
4. PERIODO PROMEDIO DE COBRO
5. MARGEN DE UTILIDAD SOBRE LAS VENTAS
6. ROTACION DEL ACTIVO TOTAL
7.  ANALISIS COMPARATIVO DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

|

l|

1| Escoger < Seleccionar [Esc] Salir
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3) Descripcidén del subsistema de contabilidad

Para Contabilidad proporcionard los siguientes datos:

Ll Partidas de Diario
Ll Balance de comprobacidn
Ll Anexo Balance de comprobacidn

. Libro Mayor Legal

. Libro Mayor Auxiliar
= Estado de Resultados
= Balance General

u Anexos al Balance General

Sirve para crear las partidas de diario, a partir de estas el

sistema elaborara el Balance de comprobacidén, anexos

Balance de comprobacién, Libro mayor legal, Libro mayor

auxiliar, Estado de resultados, Balance general y sus

respectivos anexos, actualizéandolos de acuerdo a

establecido en las Normas Internacionales de Contabilidad

(NIC) y Normas Internacionales de Informacidén Financiera

(NIIF). (Ver Cuadro No. 8).



Cuadro No 8

DESCRIPCION DEL SUBSISTEMA DE CONTABILIDAD

15:36:20

INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE

1/Marzo/2007

CONTABILIDAD

1l
MENU

O ~Jo U Wb

. BALANCEIDE COMPROBACION

. ANEXO BALANCE DE COMPROBACION
. LIBRO MAYOR LEGAL

. LIBRO MAYOR AUXILIAR

. PARTIDAS DE DIARIO

. ESTADO DE RESULTADOS

. BALANCE GENERAL

. ANEXOS AL BALANCE GENERAL

CONTABILIDAD
|

t1 Escoger < Seleccionar

[Esc]

Salir

128



129

4) Descripcidén del subsistema de obligaciones tributarias

Ll Libro de Compras.

Ll Libro de Ventas a Contribuyentes.

Ll Libro de Ventas a Consumidor Final.
. Renta

Ll Importacidn

Con el subsistema para el manejo de los libros del IVA, se
permitird el ahorro de tiempo para realizar la anotacidén en
los mismos, ya que no serd necesario digitar el nombre del
contribuyente, sélo con el numero de registro (NRC), actta
como cbébdigo del cliente o proveedor y sbélo se llenan los
campos de valor de la venta o compra encargandose el sistema
de calcular el IVA y el total, ademds de ordenar 1los
comprobantes por fecha lo mismo para renta e importacidédn este
deberéd ser compatible con el programa DET del ministerio de

hacienda . (Ver cuadro N°9).



Cuadro No 9

DESCRIPCION DEL SUBSISTEMA DE OBLIGACIONES TRIBUTARIAS

I 1l
15:36:20 INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE
1|
I}

1/Marzo/2007 OBLIGACIONES TRIBUTARIAS MENU
| |
| 1

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS
| |

[
. LIBRO DE COMPRAS

1
2. LIBRO DE VENTAS A CONTRIBUYENTES
3. LIBRO DE VENTAS A CONSUMIDOR FINAL
4. RENTA
5. IMPORTACIONES
| |
I
11 Escoger < seleccionar [Esc] Salir

130



131

5) Descripcidén del Subsistema de Inventarios

Para Inventarios:

® Materia Prima
1) Arroz granza
2) Miga de arroz

= Producto Terminado
1) Arroz entero
2) Miga de arroz
3) Harina de arroz

4) Arroz entero empacado.

Manejard las cantidades de entradas y salidas de toda 1la
mercaderia que vende la empresa, asi mismo brindaréa
informacién del costo y existencia detallado de todo el

producto, utilizando el método PEPS.

(Ver cuadro numero 10).



Cuadro No 10

DESCRIPCION DEL SUBSISTEMA DE INVENTARIOS

15:36:20 INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE

|
1/Marzo/2007 INVENTARIOS

MENU

‘ r INVENTARIOS MATERIA PRIMA
1. ARROZ GRANZA
2. MIGA DE ARROZ

INVENTARIOS DE PRODUCTOS TERMINADOS.
| |

1. ARROZ ENTERO

2. MIGA DE ARROZ
3. HARINA DE ARROZ

4. ARROZ ENTERO EMPACADO.

t1 Escoger < Seleccionar

[Esc]

Salir
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V. CONTROL Y EVALUACION DE ESTRATEGIAS

133

Se sugiere elaborar un Estado de Resultados y Balance proyectado

con su respectivo andlisis vertical considerando 1los

2007 al 2009.

Cuadro N°© 11

afios del

INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE Y ASOCIADOS, S.A. DE C.V.
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO DE LOS ANOS 2007 AL 2009
(EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE NORTE AMERICA)

Analisis Analisis Analisis
2007 Vertical 2008 Vertical 2009 Vertical
Ventas Totales 754,471.98 | 100.00% | 822,374.46 | 100.00% | 912,835.65 | 100.00%
Costo de Venta 603,577.58 | 80.00% | 657,899.57 | 80.00% | 730,268.52| 80.00%
Utilidad Bruta 150,894.40 | 20.00% | 164,474.89 182,567.13
GASTOS DE OPERACION 123,265.35| 16.34% | 126,726.04 | 15.41% | 133,704.80| 14.65%
Sueldos 49,646.00| 6.58% 49,646.00| 6.04% 52,128.30| 5.71%
Comision por ventas 486.82 | 0.06% 496.56 | 0.06% 511.45| 0.06%
Publicidad 4,095.00( 0.54% 4,299.75| 0.52% 451474 0.49%
Material de Empaque 3,990.00| 0.53% 4,189.50| 0.51% 4,398.98| 0.48%
Honorarios Profesionales 7,875.00| 1.30% 8,347.50| 1.02% 8,931.83| 0.98%
Papeleria y Utiles 360.50 | 0.05% 378.53| 0.05% 405.02| 0.04%
Combustible y Lubricantes 7,140.00| 0.95% 7,639.80| 0.93% 8,174.59 | 0.90%
Cuota Patronal ISSS (Salud) 3,723.45| 0.49% 3,835.15| 0.47% 4,026.91| 0.44%
Cuota Patronal AFP 3,351.11| 0.44% 3,451.64| 0.42% 3,624.22 | 0.40%
Mantenimiento de Vehiculo 1,926.00( 0.26% 2,080.08| 0.25% 2,267.29| 0.25%
Mantenimiento de Maquinaria 1,391.00| 0.18% 1,502.28 | 0.18% 1,637.49| 0.18%
Mantenimiento de equipo de computo 3,786.48 | 0.50% 3,937.93| 0.48% 4,134.83| 0.45%
Almacenaje 4,368.00| 0.58% 4,586.40| 0.56% 4,861.58| 0.53%
Comunicaciones 1,785.00| 0.24% 1,892.10| 0.23% 2,024.55| 0.22%
Seguros 1,260.00| 0.84% 1,335.60| 0.16% 1,429.09| 0.16%
Aguinaldos 16,480.00| 2.18% 16,974.40 | 2.06% 17,823.12| 1.95%
Viaticos 2,472.00| 0.33% 2,570.88| 0.31% 2,699.42| 0.30%
Energia Eléctrica 4,888.00| 0.65% 5,132.40| 0.62% 5,440.34| 0.60%
Intereses 3,296.00| 0.44% 3,427.84| 0.42% 3,599.23| 0.39%
Comisiones Bancarias 945.00| 0.13% 1,001.70( 0.12% 1,071.82| 0.12%
Utilidad Antes de Impuestos 27,629.05 37,748.85 48,862.33
Impuesto sobre la Renta (25%) 6,907.26 9,437.21 12,215.58
Utilidad Neta $20,721.78| 2.75% |$28,311.64| 3.44% |$36,646.75| 4.01%

Elaborado por: Grupo de Investigacion.




Cuadro N° 12

INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE Y ASOCIADCQS, S.A. DE C.V.
BALANCE PROYECTADO DE LOS ANOS 2007 AL 2009
(EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE NORTE AMERICA)

Andlisis Analisis Andlisis
ACTIVO 2007 Vertical 2008 Vertical 2009 Vertical
ACTIVO NO CORRIENTE 21,850.00 22,965.00 21,170.00
Equipo de oficina 6,740.00 3.38% 6,740.00 2.69% 6,740.00 2.56%
Dep. Equipo de Oficina - 4,590.00 - 4,650.00 - 5,000.00
Mobiliario de Oficina 2,100.00 1.05% 3,000.00 1.20% 3,000.00 1.14%
Dep. Mobiliario de Oficina - 1,500.00 - 1,625.00 - 1,920.00
Vehiculos 24,000.00 12.02% | 25,500.00 10.17% | 25,500.00 9.70%
Dep. de Vehiculos - 5,900.00 - 6,975.00 - 8,050.00
Equipo de Produccion 2,700.00 1.35% 2,700.00 1.08% 2,700.00 1.03%
Dep. Equipo de Produccion - 1,700.00 - 1,725.00 - 1,800.00
ACTIVO CORRIENTE 177,800.00 227,740.00 241,650.00
Inventarios 88,000.00 44.08% | 119,804.00 47.79% | 130,000.00 49.46%
Deudores 60,000.00 30.05% | 68,531.00 27.34% | 71,200.00 27.09%
Crédito Fiscal 9,500.00 4.76% 8,000.00 3.19% 5,000.00 1.90%
Anticipos a Corto Plazo 6,000.00 3.01% 8,300.00 3.31% 7,150.00 2.72%
Efectivo en Caja 300.00 0.15% 300.00 0.12% 300.00 0.11%
Bancos 14,000.00 7.01% 22,805.00 9.10% 28,000.00 10.65%
TOTAL DEL ACTIVO $199,650.00 $250,705.00 $262,820.00
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PATRIMONIO (NETO) Y PASIVO

CAPITAL Y RESERVAS 108,152.00 136,464.00 154,464.00

Capital Social 11,429.00 5.72% 11,429.00 4.56% 11,429.00 4.59%
Reserva legal 9,419.00 4.72% 9,419.00 3.76% 9,419.00 3.58%
Ganancias Acumuladas 66,583.00 33.35% | 87,304.00 34.82% | 96,969.00 36.90%
Ganancias del Ejercicio 20,721.00 10.38% | 28,312.00 11.29% | 36,647.00 13.94%
PASIVO NO CORRIENTE 800.00 800.00 800.00

Provision Obligaciones

Laborales 800.00 0.40% 800.00 0.32% 800.00 0.30%
PASIVO CORRIENTE 90,698.00 113,441.00 107,556.00
Proveedores 74,200.00 37.17% 74,321.00 29.64% | 75,571.00 28.75%
Prestamos a corto plazo 14,000.00 7.01% 0 0% 0 0%
Cuentas por pagar 43,000.00 21.54% | 38,000.00 15.16% | 29,000.00 11.03%
Beneficios a empleados por pagar 998.00 0.50% 1,120.00 0.45% 1,235.00 0.47%
Retenciones 1,500.00 0.75% 1,600.00 0.64% 1,750.00 0.67%
Obligaciones transitorias 0 0% 0 0% 0 0%
TOTAL DE PATRIMONIO Y PASIVOS $199,650.00 $250,705.00 $262,820.00

Elaborado por: Grupo de Investigacion.
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CUADRO COMPARATIVO DE INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA
LANDAVERDE Y ASOCIADOS, S.A. DE C.V.

Cuadro Ne 13

CUENTA | DATOS REALES | DATOS PROYECTADOS | AUMENTO O | CAUSAS | MEDIDAS DE
DISMINUCION AJUSTE

Se sugiere elaborar un cuadro comparativo con el Estado de
resultados que se tendrd que realizar al final de cada periodo,
donde se analizard los aumentos o disminuciones para estudiar

los factores que incidieron o provocaron las diferencias.
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V1. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION DEL PLAN ESTRATEGICO

Es la determinacidén de requerimientos, en el cual se presentan
los insumos necesarios para la creacidén de un plan Estratégico
que realmente responda a las necesidades de los usuarios y que

ademads contribuya a facilitarles informacién que en estos

momentos no es posible obtener de manera oportuna.

Objetivo General:
Implementar un plan estratégico que ayude a los niveles
administrativos y operativos para tener un control interno de la

empresa Industrias Guevara Landaverde S.A. de C.V.

Objetivos Especificos:

e Proponer a la gerencia el plan estratégico de tal forma que
genere cambios administrativos de forma eficiente.

e Dar a conocer a los niveles operativos el plan estratégico
de tal forma que participe el personal y 1lo ponga en
practica.

e TIncentivar al personal para gque se 1involucre en las

actividades relacionadas al giro de la empresa.



VI1. PRESUPUESTO DEL PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA INAGLA, S.A. DE C.V. 2007-2009

ESTRATEGIAS RESPONSABLES VALOR
ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO
1. Implementar ofertas de productos, de precios vy | Gerente de Comercializacién $300.00
promociones que diferencien las marcas Eagle Rice vy
Rico Rico de las demds y que estas diferencias sean
significativas para el mercado meta.
2. Crear una pagina Web de la empresa, a fin de dar | Gerente de Comercializacidn $1,700.00
publicidad a los productos que comercializa.
ESTRATEGIA DE FINANZAS
1. Evaluar constantemente el capital de trabajo. Gerente de Finanzas $250.00
2. Definir las A&reas que requieren mayor inversidén e Gerente de Finanzas $500.00
inversiones constantes.
3. Establecer reuniones para revisién de los cobros de Gerente de Finanzas $50.00
toda la cartera de clientes, por lo menos una vez por
semana
4. Elaborar rutas de trabajo, ©basandose en los Gerente de Finanzas $200.00
diferentes sistemas de ruteo.
ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

1. Crear presentaciones de una y cinco libras de | Gerente de Comercializacidn $2,900.00
arroz, para llegar de forma directa al consumidor
final.
2. Realizar publicidad en radios locales, para dar a Gerente de Comercializacién $375.00

conocer las marcas de arroz que se distribuyen (Eagle
Rice y Rico Rico) y la marca de harina New York.
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3. Entregar hojas volantes publicando: El nombre de la
empresa, la marca, calidad, la higiene y el servicio.

Gerente

de

Comercializacidn

$200.00

4. Colocar vallas en principales carreteras del pais

Gerente

de

Comercializacidn

$400.00

5. Ahadir a los empaques la guia nutricional, peso,
caducidad, registro sanitario y todas las
especificaciones que exige la Ley de Proteccién al
Consumidor.

Gerente

de

Comercializacidn

$700.00

6. Una estrategia que puede beneficiar a las ventas de
la empresa es la participacién en ferias comerciales.
Esta técnica de venta debe seguirse a largo plazo ya
que ayudara a posicionarse en la mente de los
clientes.

Gerente

de

Comercializacidn

$2,000.00

7. Firmar convenios con los intermediarios
(restaurantes, hoteles y supermercados), con el fin de
realizar periddicamente degustaciones en sus
establecimientos. Esto contribuird a posicionar el
arroz entre los consumidores.

Gerente

de

Comercializacidn

$2,750.00

8. Programar rutas alternas para visitar clientes vy
entrega de pedidos.

Gerente

de

Comercializacidén

$1,550.00

9. Implementar un plan de mercadeo para incrementar la
participacién en el mercado local

Gerente

de

Comercializacidén

$3,000.00

ESTRATEGIA DE PRODUCCION

1. Mantener inventarios de materia prima y materiales
para cubrir las expectativas vy necesidades de los
clientes.

Gerente

de Produccidn

$500.00

2. Llevar un control de los costos de

incurridos.

produccién

Gerente

de Produccidn

$140.00

3. Supervisar la higiene y salubridad del proceso de
descascarillado.

Gerente

de Produccidn

$1,200.00

4. Elaborar un registro de la cantidad de arroz que
entra para el proceso de descascarillado.

Gerente

de Produccidn

$120.00

5. Supervisar el proceso de empacado del producto asi
como la maquinaria que esté en buen estado.

Gerente

de Produccidn

$210.00
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ESTRATEGIA DE RECURSOS HUMANOS

1. Definir formalmente los puestos en la empresa a | Gerente de Recursos Humanos $500.00

través de un organigrama organizacional, asi como las

actividades de cada puesto y las habilidades que debe

tener la persona que los va a desarrollar.

2. Medir y evaluar el desempefio de los recursos |Gerente de Recursos Humanos $715.00

humanos de la empresa por medio de resultados

semanales, esta actividad debe compararse con las

metas semanales de la empresa.

3. Se deben implementar nuevos métodos de recompensa | Gerente de Recursos Humanos $4,925.00

que motiven al empleado a maximizar su rendimiento

laboral. El sistema de recompensa no es principalmente

de tipo monetario.

4. Inscribir al personal en cursos de capacitacién | Gerente de Recursos Humanos $5,340.00

dictados por el INSAFORP.

5. Elaborar perfiles para cada puesto de la empresa, y | Gerente de Recursos Humanos $190.00

asi contratar personal iddneo.

SISTEMA DE INFORMACION GERENCIAL

1. Honorarios Profesionales Gerente General $1,600.00

2. Compra de Hardware y Software Gerente General $3,000.00

3. Instalacién de Equipo Gerente General $40.00

4. Mantenimiento de equipo de computo Gerente General $747 .00
TOTAL $36,102.00

Elaborado por: grupo de Investigacion.
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CRONOGRAMA DE PRESENTACION Y APROBACION DEL PLAN ESTRATEGICO PROPUESTO A LA EMPRESA

INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE, S.A. DE C.V.

ACTIVIDAD

JUNIO

JULI10

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOV IEMBRE

DICIEMBRE

1 |Darle a conocer a la gerencia la propuesta
del Plan Estratégico.

2 | La gerencia hace la propuesta a la Junta
General.

3 |Reuniones de trabajo de su equipo: de
ventas, administracidén, produccidén y
finanzas.

4 |Junta Directiva debe analizar la propuesta.

5 |Estudio del plan y Presupuesto propuesto.

6 | Aprobacién del plan propuesto.

7 |Dar a conocer la reestructuracién de la
empresa a Junta Directiva.

8 |Reajuste del manual de organizacidn.

9 |Gerencia va a reajustar politicas y
estrategias de las &reas.

10 | Instalacién del Sistema de informacidn

Gerencial.
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TESTIMONIO
DE LA
ESCRITURA PUBLICA
DE ;

CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

INAGLA, S.A. DE C.V.

OTORGADA POR
SR. JOSE ISABEL GUEVARA CRUZ y RAUL ANTONIO LANDAVERDE

QUIJADA.

A FAVOR DE
LA SOCIEDAD.

ANTE LOS OFICICS DEL NOTARIO

RUBEN ALBERTO NAVARRO CRUZ

ABOGADO Y NOTARIO

Condominio Medicentro Centro Comercial La Liberta
Edificio H No 213 Teléfonos: 228-1942 Local No 1

23 C.Pte y 25 Av. Nte . : 226-4544 6¢ C. Ote. No 1-2
San Salvador Fax: 225-1914 Nueva San Salvador.

El Salvador, Centroamérica
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del dfa\Ydieciseis de (Abril de mil nouet[ientns noventa y seis.f ANTE MI,

RUBEN ALBERTO NAVARRO CRUZ, NOTARIO, de este domicilio, comparecen 1los

seﬂores.l JOSE ISABEL GUEVARA, conocido por JOSE ISABEL GUEVARA CRUZ, de

treinta v cinco afios de edad, comerciante, del domicilio de/Pasanuina,

pepartamento de La Unién, a quien conozco, portador de su Cédula de

Identidad Personal ndmero Siete-tres-cero cero dieciseis mil setecientos

cuarenta y tres: con niamero de Identificacidn Tributaria M™il cuatrocientos

doce-ciento veinte mil ochocientos sesenta-cero cero uno-dos; fRAUL ANTONIO

LANDAVERDE QUIJADA, de cuarenta vy cuatro afios de edad, Comerciante en

pequefic, del domicilio de Soyapango,) pepartamento de San sSalvador, a

quien también conozco, portador de su cédula de Identidad Personal nidmero

Uno-cuatro-cero setenta y seis mil doscientos setenta y uno, con numero de

Identificacién Tributaria Cero cuatrocientos uno-ciento treinta vy un mil

doscientos cincuenta y uno- Ceroc cero uno-cinco: ambos Salvadorefios por

nacimiento; ¥ ME DICEN: Que han decidido constituir y al efecto constituyen

una Sociedad anénima de Capital Variable, que s5e regird por las siguientes

disposiciones que contienen sus Estatutos. I) ‘,NA‘I‘URAL-EZA, NACIONALIDAD,

DENOMIMACION Y DOMICILIO: La Sociedad es de naturaleza Anénima de

Ccapital Wvariable, de Nacionalidad Salvadorefia v se denominara:

TI NDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE ¥ ASOCIADOS", seguida de las

palabras (“SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE", O de su abreviatura

“INAGLA, S5.A. de C.v.", siendo su domicilio principal la ciudad de /San

calvador, Departamento de San Salvador, con facultades para establecer

=



10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

') ~

P B, W ¥ £ h Iy f O
By 12 1190 PMEHQ.—MJ 98

S

: A : ]
sucursales, agencias, oficinas y dependencias, que crea convenientes a los

intereses sociales en otros lugares de la Republica o del Extranjero.; ID

PLAZO. La duracién de la sociedad serd por tiempo[indeterminado, & partir

de la fecha de inscripcién de esta escritura en el Registro de Comercio.

I11) yFINALIDAD. f-j"La sociedad tendrd por finalidad; Principalmente: a)

dedicarse a la compra, venta y beneficio de arréz; b) As{ como también a

la Adguisicién v enajenacién de tftulos valores y la inversién en cualquier

clase de sociedades o0 empresas aln cuando éstas realicen operaciones

iguales © similares a las de la Sociedad; c) La concesién vy obtencidén de

toda clase de créditos con personas naturales o juridicas, nacionales v

extranjeros con o sin garantfa real; d) Garantizar o hacerse responsable

del cumplimiento de obligaciones por parte de terceros; vy @) Adquirir o

disponer a cualguier titulo de bienes muebles e inmuebles, valores o

derechos: as{ como arrendar, hipotecar, comprar, vender, pignorar los

bienes inmuebles propiedad de la Sociedad, como recibir el precio de las

ventas. Podrd realizar todos los actos gue sean necesarios, COnNexos,

convenientes o complementarios, para el cumplimiento de tales objetivos

sociales v en general realizar toda clase de actos, contratos, contraer

obligaciones permitidas por la Ley. IV) CAPITAL DE FUNDACION. !El capital

f
social y de fundacidén de la Sociedad serd de)cIEN MIL COLONES, dividido y

representado por MIL ACCIONES comines vy nominativas de una sola serie ¥

valor nominal de CIEN COLONES cada una.- V)  REGIMEN DE CAPITAL

VARIABLE. El capital es susceptible tanto de aumento como de disminucién,

dentro del régimen de capital variable, de acuerdo con las regulaciones

libreria y Papeleric LA IBERICA" 5. A. de C. V. No. 208-A
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siguientes: a) El capita_1 minimo serd de//CIEN MIL COLONES; b) El capital

podrd aumentarse por medio de nuevas abartaciunes de los accionistas o de

otras personas gque ingresen a la Sociedad, por capitalizacidn de reservas vy

utilidades o por revalorizacidn del activo de la Sociedad., El capital podré

disminuirse hasta una cifra no menor a la del capital minimo antes

sefialado, por el retiro total o parcial de algunas aportaciones vy por

desvalorizacién del activo; c) Los acuerdos sobre aumentos o disminuciones

del capital sdélo podrdn tomarse en Junta General Extraordinaria ds

Accionistas, con el voto acorde del setenta vy cinco por ciento del total de

acciones de la Sociedad; dicha Junta General fijard la forma y términos en|

que deban hacerse las correspdndientes emisiones de acciones. Para que

proceda un aumento de capital serd necesario que estén totalmente pagadas

las acciones gue representen tanto el capital Social original como cualguier

otro aumento gque se hubiere decretado con anterioridad; d) Los aumentos o

disminuciones del capital social deberdn inscribirse en el Libro de Registro

que al efecto llevard la Sociedad; e) En los casos de disminucidn del

capital por retiro de aportaciones, si uno o mds socios quisieren hacer uso

del derecho de retiro, pero tales retiros tuvieren como consecuencia 1la

reduccién del capital a menos del minimo pactado en el literal a) de esta

cldusula o excedieren de la cantidad autorizada o acordada por la Junta

General para disminuirse, solamente se autorizard el pago de acciones

completas, & prorrata del capital que dichos accionistan tengan en 1la

Sociedad, hasta la concurrencia de la cantidad autorizada a disminuirse,

segln el caso; f) Cuando se decrete 1a disminucién del capital por
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desvalorizacién de Activos, la junta General fijard asimismo las normas

para efectuar la disminucién y para la cancelacién, sustitucién o emision

de los tftulos correspondientes.- VI) DE LAS ACGCIONES. f‘LﬁS Acciones serdn

comines ¥ nominatiuas,)/’ho obstante estar totalmente pagadas, pudiéndo

transferirse por esdoso seguido de Registro, en los libros de la Sociedad.

En cuanto a las modalidades especificas en materia de traspaso,requisitos

de los tftulos valores y Libro de Accionistas, representacién de acciones,

reposicién y demds regulaciones relativas a las acciones, se estard a lo

que dispone el Co6digo de comercio. Los titulos de las acciones 0o

certificados serdn firmados por el Director administrador Unico Propietario.-

VII}{DEREGHO PREFERENTE EN AUMENTO DE CAPITAL. En Caso de aumento de

capital, los accionistas gozaran de derecho preferente para suscribir las

nuevas acciones gue se emitan en proporcién al ndmero de acciones que

posean & la fecha en gque se acuerde el aumento vy a suscribir cualesquiera

aportaciones suplementarias de capital. Los derechos conferidos a los

accionistas en caso de aumento de capital deberdn ejercitarse dentro de los

quince dfas siguientes a la publicacién del acuerdo respective.- VIID

GOBIERNO DE LA socIEDAD.V{.as Juntas Generales de Accionistas, constituiran

la suprema Autoridad de la Sociedad. Estas Juntas tendrén las facultades ¥

obligaciones que sefiala la Ley. IX) JUNTAS GENERALES. /La Junta General

ordinaria gque se reunird por lo menos una vez al afio, dentro de los cinco

meses que sigan a la clausura del pjercicio social. Las Juntas Generales

Extraordinarias se reunirdn cuando lo acuerde la Administracién o cuando

lo pidan por escrito los accionistas que representen por lo menos el cinco

Libreria y Papelerio “LA IBERICA" 5. A, de C. V. No. 208-A
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por ciento del capital social, indicando/los asuntos a tratar y en cualguier

otro caso que ordene la Ley. En dichas Juntas como regla general, deberdn

ventilarse los asuntos a que se refieren los artfcules Doscientos veintitrés v

Doscientos veinticuatro del C6dige de Comercio, respectivamente.- X)

CONVOCATORIA, QUORUM Y PORCENTAJE DE VDTAGIONY Las convocatorias a

juntas Generales, se hardn por medio de un aviso que se redactard de

conformidad a la Ley. Ademds se enviard un aviso dirigido a los

accionistas. También podrd celebrarse Junta General Ordinaria

Extraordinaria de Accionistas, si halldndose reunidos los accionistas o

representdntes de todas las acciones en que esté dividido el capital,

acordaren en instalar la Junta y aprobaren por unanimidad la Agenda.

El Quordm vy porcentaje de votacién serdn los que sefiala la Ley, para cada

tipo de Juntas. XI) ADMINISTRACION DE LA SOGIEDAD.\{La administracidn de

1a Sociedad estard confiada a un Director Administrador Unico Propietario,

nombrado por la Junta General de Accionistas, guien durard en sus

funciones cinco afios: pudiéndo ser reelecto. Habrd un Director Suplente,

olecto en la misma Junta por igual término, ambos podrén ser o ng

accionistas. S5i por cualquier circunstancia transcurriere el plazo para el

cual fueron designados, sin gque se hubiere electo nuevos Administradores,

los que estén fungiéndo continuardn en el desempefio de sus funciones hasta

que se elijan a los gque hayan de sustituirlos y los nombrados tomen

posesién de sus cargos. En caso de muerte, renuncila, inhabilidad,

incapacidad, imposibilidad o ausencia definitiva del Director Administrador,

sprd4 sustituide en todas sus facultades y Funciones por el Director
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suplente, hasta gue la Junta General Ordinaria de Accionistas elija el

nuevo Administrador. Si la vacante fuere temporal, el Director Suplente

pstard en funciones por el término gque dure la misma. Los Administradores

Propietarios vy Suplentes, asf{ como sus cényuges, podrédn desempefiar

cualquier cargo o empleo en la Sociedad o en otras Sociedades o

Instituciones atun cuando éstas desarrollen negocios iguales o similares a

los de la Sociedad, podrdn también ejercer personalmente el comercio o

industria, aungue sean iguales o semejantes a los ‘gque ejerza la Sociedad.

La presente cldusula se tendrd como expresa y especial autorizacién de la

Junta General de Accionistas, para los efectos requeridos por la Ley y se

ratificard por la Junta General de Accionistas gue efectie la eleccidn. XII)

REPRESENTACION LEGAL Y ATRIBUCIONES DEL DIRECTOR ADMINISTRADOR, EIl

Director ( Administrador Unico Propietario tendrd la representacién judicial y

extrajudicial de la Sociedad ¥y elfuso de la firma Social con amplias

atribuciones para administrar y dirigir los negocios de la Sociedad,

pudiéndo en consecuencia celebrar toda clase de actos y realizar todas las

operaciones y contraer toda clase de obligaciones correspondientes al giro

ordinaric de los negocios sociales. En el ejercicio de sus atribuciones

estard encargado de: a) aAtender la organizacidén interna de la Sociedad v

reglamentar su funcionamiento; b) Abrir y cerrar Agencias, sucursales,

oficinas o dependencias; ¢) Nombrar y remover a los Gerentes, Sub-gerentes,

agentes o Representdntes, seflalarles sus atribuciones y asignarles sus

emolumentos v conferir v revocar los respectivos poderes de administracidén;

d) ¢rear las plazas del personal de 1la Sociedad y asignarles sus

Libreria y Papeleria "LA IBERICA" 5. A. de C. V. No, 208-A
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remuneraciones; e) Reglamentar el - ugo de las firmas; f) Elaborar vy

publicar los balances en tiempo ¥ farLa; g) Convocar a los accionistas a

Juntas Generales: h) Proponer a la Junta General la aplicacién deg

utilidades,creacién y modificacién de reservas y distribucién de dividendos.

Es entendido gue podrd celebrar toda clase de contratos y contraer toda

clase de obligaciones,adquirir y enajenar bienes muebles, inmuebles,valoreg

o derechos y suscribir toda clase de documentos plblicos o privados,otorgar

vy revocar los poderes generales o especiales. XIII) GERENCIA.V El Directon

Administrador Unico Propietaric podrd nombrar para la ejecucidn de 5us

decisiones uno o varios Gerentes o Sub-Gerentes,sean o nd accionistas sin

gue esta delegacidn limite sus facultades. Los poderes gue se otorguen

determinardn la extensién del mandato y sus restricciones. XIV) | /AUDITORIA.
1

La Junta General ordinaria de Accionistas elegirdfa un Auditor por el plazg

que estime conveniente el cual no podrd ser menor de un affo, ni exceder

de tres, para que ejerza todas las funciones de wvigilancia de la

administracién social con las facultades y obligaciones que determine la

Ley. En caso de muerte, renuncia, inhabilidad o incapacidad del Auditor,

la Junta General elegird a otra persona para que ejerza todas las funciones

de vigilancia de 1a Administracién social. XV)Y EJERCICIO ECONOMICO. El

ejercicio econdémico de la Sociedad serd de un afio comprendido deljerimerg
2 I

de YEnero al treinta y uno)de Diciembre de cada afio.y’ XVI) FONDOS DE

RESERVA LEGAL./De las utilidades netas gque se obtengan en cada ejercicig
[]

social se separard lo gue disponga la Ley, para integrar el fondo dgﬂ

reserva legal, hasta que éste represente por lo menos el veinte por cientol
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del capital social. El setenta y cinco por ciento de las cantidades que

registre el Balance afectadas a reserva legal, deberd tenerse disponible en

caja o instituciones de crédito o invertirse en wvalores mercantiles

salvadorefios o centro-americanos de fécil realizacifn.- WII)YLITILIDADES Y|

PERDIDAS. Las Utilidades o pérdidas que hubieren al final de un ejercicic

oconémico, se distribuirdn a prorrata del nidmero de acciones gque componen

el capital social, segtn lo acuerde la Junta General de Accionistas. XVIII)

DISOLUCION Y LIQUIDACION DE LA SOCIEDAD. }'La disolucién de la Sociedad

procederd en cualguiera de 105 casos contemplados por la Ley. Cuando se

proceda a la disolucién y ligquidacién de la sociedad, se nombrard en la

Junta General gque asf lo acuerde, un liquidador 0 una Junta de

Liquidadores integrada por tres miembros. La sustitucién de cualguier

Liquidador se hard de igual manera.- ){IX)YNOMBRAMIENTO DE DIRECTORES.

Los otorgantes acuerdan por este medio nombrar como Director Administrador

Unico Propietario que actuard durante el primer periodo defcmco AROS, a

Don(JOSE ISABEL GUEVARA CRUZ, y como Administrador Suplente & DonyRAUL

ANTONIO LANDAVERDE QUIJADA.- XX) ‘Y’NOMBRAMIENTO DEL AUDITOR. LGOS

otorgantes acuerdan nombrar Auditor de la sociedad al Licenciado ERNESTO

OMAR BONILLA FUENTES, perfodo de un affo, y la primera Junta general dg

accionistas determinard sus honorarios.- XXI) ﬁUSGRIPGION Y + PAGO DE|

GAPITAL."LUS otorgantes suscriben la totalidad del capital social que es el

mismo capital minimo vy pagan en este momento el yeinticinco por ciento de

la siguiente manera: Don José Isabel Guevara graz, suscribe gquinientas

acciones con un valor nominal de JCINCUENTA MIL COLONES, v paga el

Libreria y Papeleria "LA IBERICA” S. A. de C. V. No, 208-4
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\Raul Antonio Landaverde @uijada, suscribe/quinientas acciones, con un

valor nominal df CINCUENTA MIL COLONES; y paga a cuenta de ellas el

yeinticinco por ciento equivalente ayDOCE MIL QUINIENTOS COLONES. El pago

lo han efectuado los comparecientes, por medic de, un cheque certificado

serie: "B" numero Cero trescientos noventa y cuatro mil gquinientos ochenta

v cuatro; por la suma de ;'WINTIGINGO MIL COLONES, emitido el dia

dieciseis del presente mes y afio, librado contra el Banco Hipotecario de El

salvador, 5.A., a favor de la Sociedad gque por este instrumento se

constituye. En la forma expresada gquedan suscritas totalmente las acciones

v pagado el veinticinco por ciento del capital social de cada accién. El

Director Administrador Unico Propietario que por este instrumento se nombra,

sp d& por recibido del aporte de los accionistas. DOY FE:/&) De haber

tenido a la vista el cheque antes mencionado; 2)-("159 haber advertido a los

otorgantes de la obligacién en gque se encuentran de Registrar el Testimonio

de osta escritura en el Registro de Comercio, de 105 efectos del Registro ¥

de las sanciones impuestas por la falta del mismo y gque para tal

inscripcién es indispensable agregar constancias de solvencias municipales

de los accionistas.- (Asi se expresaron los comparecientes, a guienes
L r Ll

expliqué los' efectos legales del presente instrumento; vy lefdo que les fud
A daia
por mi, fntegramente todo lo escrito en un solo acto sin interrupcién,

ratifican~s@“tontenido y firmamos.- DOY FE,-——-—---—-—-----—---m--—7--77" 7771

-- — ~—--R UB R I GCAD A S-m—-==c—mmmmmmm—mooooooo—
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ﬂﬂ51199 200
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PASO ANTE MI del folio Cincuenta y dos frente al folio Cincuenta vy seis

i

vuelto del Libro VIGESIMO FRIMERO de mi protocolo gque vence el dia

entregado a ﬁm‘a S0CIEDAD INAGLA, §.A. DE C.V., extiendo, sello y firmo el

presente Testimonio, en la Ciudad de/5an Salvador, a losydieciseis dias del

mes de (Abril de mil novecientos noventa y 5915./




'lta-lz "A
4 = = _u"a_—ﬂ;___rlﬁ e i iuand

‘GISTRO DE COMERCIO, DEPARTAMENTO DE DOCUMENTOS MERCANTILES;
San Salvador, a las diez horas y veinticinco minutos del -
.dfa treinta y uno de mayo de mil novecientos noventa y seis.
Inscribase el anterior Testimonio de Escritura Pfibli
ca de CONSTITUCION de la sociedad "INDUSTRIAS ARROCERAS BUE
VARA LANDAVERDE Y ASOCIADOS", seguida de las palabras "SOCIE
DAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE", o de su abreviatura "INA _
GLA, S.A. DE C.V."; presentado a este Registro a las ocho ho
ra;.y veinte minutoé ﬁel dia veintiseis de abril ﬁe.este afio
segln Asiento NGmero SEISCIENTOS TRECE DEL LISRO TREINTA Y -
CINCO de Asientos de Presentacifén de Instrumentos Sociales.-
Se tuvo 2 1la vista las constancias de las solvencias a favor
de los socios, nimero: 26698 extendidas por la Alcaldia Muni
cipsl de San Szlvador y Pasaquina, Departamento de La Unién-
de fechas: guince y dieciseis de sbril de este afio. SE AD =
VIERTE: Que la sociedad gque se inscribe no podrf realizar ac
tividades propias de los Bancos e Instituciones Financieras.

DERECHDS: TRESCIENTOS COLONES, Comprobante de Pago N2 215007

del veinticuatro de abril de este afio.

nA
Lic. Angel Ft;rergﬁ&fgcia Guardada

adea 6 JUN, 1996
FEGHA DE INSCRIPCION |
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Guia de Entrevista dirigida al Gerente General

Objetivo:

La presente entrevista tiene como objetivo determinar la
situacidén actual gue presenta la empresa Industrias Arroceras
Guevara Landaverde y Asociados (INAGLA S.A. DE C.V.), con el
propdbdsito de realizar un diagnéstico exhaustivo que
proporcionard los datos necesarios para elaborar la propuesta de

un plan estratégico para la toma de decisiones gerenciales.

1. DATOS GENERALES.

Nombre del entrevistado:

Cargo o puesto:

Nivel Académico:

Tiempo de ocupar el puesto:

Participacién Accionaria:




1.

(e¢]

PREGUNTAS.

¢A que se debe que las ventas han disminuido en el afio 2005

con respecto al afio 20047

;:Cree usted que la liquidez de la empresa se pudo haber

mejorado?

:Qué factores incidieron para no alcanzar un indice de

solvencia mayor?

Al observar las razones financieras, para el afio 2004 vy
2005 1la rotacién de inventarios fue muy poca ¢a que se

pudo deber este fendmeno?

¢Por qué para el 2005 la rentabilidad neta sobre las

ventas de la empresa solo alcanzaron el 0.46%?

:Qué porcentaje de participacidén tiene en el mercado la

empresa®?

¢:Mencione las ventajas o desventajas que tiene la empresa

con los tratados de libre comercio con los Estados Unidos?

¢Usted cuenta con manuales administrativos en su empresa-?

¢;Existe un control sobre las actividades que realiza el

personal?



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

;Cuenta con politicas de ventas, financieras y de

personal?

¢Cuédles son los factores que diferencian los productos de

su empresa al de la competencia?

;Cudles son las ventajas y desventajas que tiene respecto
a la Arrocera San Francisco y que estrategia utilizaria

para hacerle frente a ellos?

:Dénde estédn ubicados los principales clientes que tiene?

;Considera que la empresa tiene capacidad para

expandirse?

:Qué ventajas o desventajas tiene de sus proveedores?

cQué decisidén tomaria para lograr un incremento en sus

ventas en el 20092

;Cémo piensa mantener o incrementar la liquidez de su

empresa para el periodo 2007 a 20097

:Qué haria wusted para lograr una mayor rotacidén de

inventarios para los periodos 2007 a 20092

;Cudles son las medidas que piensa implementar para que
sus gastos no sigan aumentando en los periodos 2007 a

20097



20.

21.

22.

23.

cTiene metas propuestas o establecidas para los periodos

2007 a 20092

¢cTiene planes operativos o estratégicos para expandirse

en el mercado para el periodo 2007 - 20097

;Qué estrategias competitivas utilizaria para hacerle

frente a la competencia para el periodo 2007-20097?

:Qué medidas implementaria para enfrentar las desventajas

del TLC con Estados Unidos en el 200972

POR SU COLABORACION, GRACIAS.

NOMBRE DEL ENTREVISTADOR:

FECHA:

FIRMA:
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

Encuesta dirigida al Departamento de Administracidn.

Objetivo:

La presente encuesta tiene como objetivo fundamental, realizar
una investigacidén sobre planeacidédn estratégica para mejorar la
toma de decisiones gerenciales en la mediana empresa Industrias

Arroceras Guevara Landaverde y Asociados (INAGLA S.A. DE C.V.).

1. DATOS GENERALES.

Nombre del encuestado:

Edad: Género: F () M ( )

Cargo o puesto:

Nivel Académico:

Tiempo de ocupar el puesto:

Puesto del jefe inmediato:

De quién mas depende:

Personal a su cargo:




11. DATOS ESPECIFICOS.

Indicaciones: Marque con una “X” la respuesta que usted crea

conveniente.

1. (Ha recibido usted incentivos y/o reconocimientos, durante
el tiempo que viene laborando en la empresa?
a) Mas de uno ()
b) Uno ()

c) Ninguno ()

2. ¢De qué manera las condiciones del ambiente fisico de su
trabajo influyen en la forma que desempefia sus labores?
a) Me ayuda mucho ()
b) Me ayuda poco ()

c) No me ayuda ()

3. ¢Cébmo considera la relacidn entre usted y su Jefe inmediato?
a) Buena ()
b) Regular ( )
c) Mala ()
4. ;Como considera la relacidén entre usted y sus compafieros de
trabajo?
a) Buena ()
b) Regular ()
c) Mala ()
5. ¢Se ofrecen programas de capacitacidn para desarrollar bien

sus actividades?
a) si ()
b) no ()

c) Algunas veces ()



10.

¢ Las sobrecargas de trabajo siempre se reparten
equitativamente entre sus compafieros?

a) Siempre ()

b) Casi siempre ()

c) Algunas veces ()

d) Muy pocas veces ()

e) Nunca ()

:Se siente satisfecho con la recompensa salarial en
proporcién a lo que consiste su trabajo?

a) Siempre ()

b) Casi siempre ()

c) algunas veces ()

d) Muy pocas veces ()

e) Nunca ()

;Conoce la misidén y visidén de la empresa-?
a) si ()
b) No ( )

cExiste en la empresa politicas formales como guia para el
drea administrativa-?

a) Si ( )

b) No ( )

¢cRealiza planes la empresa a corto y largo plazo?
a) Si ()
b) No ( )



11. ;Qué herramientas administrativas utilizan para mejorar la
toma de decisiones?
a) Manuales ()
b) Reglamentos ( )
c) Presupuestos ( )
d) No tiene ()

e) Otros (especifique) ( )

12. ;Cuenta con una estructura organizativa la empresa-?
a) si ()
b) No ( )

13. ;Existen en la empresa puestos de trabajo con una definiciédn
clara de las atribuciones y responsabilidades?
a) si ()
b) No ( )

14. :Se ejerce en la empresa una adecuada supervisién y control
del trabajo?
a) Si ()
b) No ( )

15. ;Cuéles de los siguientes problemas afectan méas al
funcionamiento administrativo de la empresa?
a) Puestos de trabajo no tienen definidas funciones ( )
b) Procedimientos de trabajo engorrosos ( )
c) Centralizacidén en toma de decisiones ( )
d) Personal insuficiente ( )

e) Controles insuficientes ( )

POR SU COLABORACION, GRACIAS.

NOMBRE DEL ENCUESTADOR:

FECHA: FIRMA:
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

Encuesta dirigida al Departamento de Ventas

Objetivo:

La presente encuesta tiene como objetivo fundamental, realizar
una investigacidén sobre planeacidédn estratégica para mejorar la
toma de decisiones gerenciales en la mediana empresa Industrias

Arroceras Guevara Landaverde y Asociados (INAGLA S.A. DE C.V.).

1. DATOS GENERALES.

Nombre del encuestado:

Edad: Género: F ( ) M ( )

Cargo o puesto:

Nivel Académico:

Tiempo de ocupar el puesto:

Puesto del jefe inmediato:

De quién mas depende:

Personal a su cargo:




11. DATOS ESPECIFICOS.

Indicaciones: Marque con una “X” la respuesta que usted crea

conveniente.

1. (Ha recibido usted incentivos y/o reconocimientos, durante
el tiempo que viene laborando en la empresa?
a) Mas de uno ( )
b) Uno ()

c) Ninguno ()

2. ¢De qué manera las condiciones del ambiente fisico de su
trabajo influyen en la forma que desempefia sus labores?
a) Me ayuda mucho ()
b) Me ayuda poco ()

c) No me ayuda ()

3. ¢Cébmo considera la relacidén entre usted y su Jefe inmediato?
a) Buena ()
b) Regular ( )
c) Mala ()
4. ¢Cébmo considera la relacidn entre usted y sus compafieros de
trabajo?
a) Buena ()
b) Regular ()
c) Mala ()
5. ¢Se ofrecen programas de capacitacidén para desarrollar bien

sus actividades?
a) Si ()
b) No ()

c) Algunas veces ()



10.

¢ Las sobrecargas de trabajo siempre se reparten

equitativamente entre sus compafieros?
a) Siempre ()
b) Casi siempre ()
c) algunas veces ()
d) Muy pocas veces ()

e) Nunca ()

:Se siente satisfecho con la recompensa salarial
proporcién a lo que consiste su trabajo?

a) Siempre ()

b) Casi siempre ()

c) algunas veces ()

d) Muy pocas veces ()

e) Nunca ()

;Conoce la misidén y visidén de la empresa-?
c) Si ()
d) No ( )

:Cuenta con una estructura organizativa la empresa-?
c) Si ( )
d) No ( )

¢Cuenta con algin medio la empresa para promocionar
productos?
a) si ()
b) No ( )

en

sus



11.

12.

13.

14.

15.

;Qué tipos de promociones realizan?
a) Muestras gratuitas ( )
b) Descuentos ( )

c) Otros (especifique) ( )

:Con que canales cuenta la empresa para la distribucidén de
sus productos?

a) Mayorista ()

b) Detallista ( )

c) Minorista ( )

d) Consumidor Final ( )

:De acuerdo a que cualidad tiene aceptacidén el producto que
produce la empresa?

a) Calidad ()

b) Durabilidad ()

c) Accesibilidad ( )

d) Otros (especifique) ( )

Enumere por orden de importancia, ¢Cudl de las siguientes
empresas considera usted gque es su principal competidor?
a) San Francisco ( )

b) Gumarsal ()

¢En base a que planifican sus ventas?
a) Pedidos ()
b) Demanda de Mercado ( )
c) Informe de Vendedores ( )
d) Inventarios ( )

e) Otro (especifique):




16. ¢Con que frecuencia vende arroz la empresa-?
a) A diario ()
b) A la Semana ()
c) Quincenalmente ( )

d) Mensualmente ( )

17. ¢Cuédles son las politicas para las comisiones en las
ventas?
a) Sobre los cobros realizados ( )
b) Facturacidn ( )

c) Por ventas realizadas ( )
18. ¢Tienen disefiado un plan de mercadeo?
a) Si ( )

b) No ( )

19. :Estan conciente en el posicionamiento del producto en el

mercado?
a) Si ( )
b) No ( )

POR SU COLABORACION, GRACIAS.

NOMBRE DEL ENCUESTADOR:

FECHA: FIRMA:
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

Encuesta dirigida al Departamento de Finanzas

Objetivo:

La presente encuesta tiene como objetivo fundamental, realizar
una investigacidén sobre planeacidédn estratégica para mejorar la
toma de decisiones gerenciales en la mediana empresa Industrias

Arroceras Guevara Landaverde y Asociados (INAGLA S.A. DE C.V.).

1. DATOS GENERALES.

Nombre del encuestado:

Edad: Género: F () M ( )

Cargo o puesto:

Nivel Académico:

Tiempo de ocupar el puesto:

Puesto del jefe inmediato:

De quién més depende:

Personal a su cargo:




11. DATOS ESPECIFICOS.

Indicaciones: Marque con una “X” la respuesta que usted crea

conveniente.

1.

¢Ha recibido usted incentivos y/o reconocimientos, durante
el tiempo gque viene laborando en la empresa?

a) Mas de uno ( )

b) Uno ()

c) Ninguno ()

¢:De qué manera las condiciones del ambiente fisico de su
trabajo influyen en la forma que desempefia sus labores?

a) Me ayuda mucho ()

b) Me ayuda poco ()

c) No me ayuda ()

;Cémo considera la relacidén entre usted y su Jefe inmediato?

a) Buena ()
b) Regular ( )
c) Mala ()

;Cémo considera la relacidén entre usted y sus compafieros de

trabajo?

a) Buena ()
b) Reqgular ()
c) Mala ()

:Se ofrecen programas de capacitacidén para desarrollar bien
sus actividades?

a) Si ()

b) No ()

c) Algunas veces ()



10.

¢ Las sobrecargas de trabajo siempre se reparten

equitativamente entre sus compafieros?
a) Siempre ()
b) Casi siempre ()
c) algunas veces ()
d) Muy pocas veces ()

e) Nunca ()

:Se siente satisfecho con la recompensa salarial
proporcién a lo que consiste su trabajo?

a) Siempre ()

b) Casi siempre ()

c) algunas veces ()

d) Muy pocas veces ()

e) Nunca ()

;Conoce la misidén y visidén de la empresa-?
e) Si ( )
f) No ( )

¢Cuenta con una estructura organizativa la empresa-?
e) Si ( )
f) No ( )

;Qué sistema de control financiero utiliza la empresa?
a) Presupuestos ()
b) Estados Financieros ( )

c) Otros (especifique):

en



11.

12.

13.

14.

15.

;Cuadles son las fuentes de financiamiento de la empresa?
a) Préstamos Bancarios ( )
b) Proveedores ( )
c) Aportes de socios ( )
d) Capitalizacidédn de Utilidades ( )

e) Otros (especifique):

El retraso promedio en la contabilidad es de:
a) De 1 a 7 dias ()
b) De 8 a 15 dias ( )
c) De 16 a 30 dias ( )
d) De 31 a 60 dias ( )
e) Mas de 60 dias ( )

¢Cuales son los plazos de ventas al crédito?

a) 10 dias ()
b) 30 dias ()
c) 60 dias ()

d) Mas de 60 dias ( )

¢Hay un plan financiero escrito para el préximo afio?
a) si ()
b) No ( )

¢Ayuda la gerencia en la preparacién de planes a corto,
mediano y largo plazo y sus posibles alternativas?

a) si ()

b) No ( )



16. ¢Cuédl es la politica de inventarios que utiliza la empresa-?
a) Mantener existencias para 15 dias ( )
b) Mantener existencias para 30 dias ( )
c) Mantener existencias para 60 dias ( )

d) Mantener existencias para 90 dias ( )

17. Indique cudles de las actividades sefilaladas se utilizan para
la administracidén de las cuentas por pagar:
a) Obtener descuentos por pronto pago ( )
b) Aprovechar al maximo el plazo del crédito otorgado ( )
c) Evaluar si el endeudamiento es adecuado con los

recursos de la empresa ( )

POR SU COLABORACION, GRACIAS.

NOMBRE DEL ENCUESTADOR:

FECHA: FIRMA:
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

Encuesta dirigida a los Distribuidores Mayoristas de

Arroz de INAGLA S.A. DE C.V.

Objetivo:

La presente encuesta tiene como objetivo recolectar informacidn
sobre el mercado de arroz entre los distribuidores mayoristas vy
detallistas. Los datos recolectados se trataradn con estricta
confidencialidad y utilizados para fines académicos. Gracias por

su colaboraciédn.

Indicaciones: Marque con una “X” la respuesta que usted crea

conveniente.

1. DATOS GENERALES.

Persona Natural () Persona Juridica ( )

Sexo: F () M ( ) Edad:

11. DATOS ESPECIFICOS.

1. ¢Qué cantidad de arroz compra?
a) De 1 a 25 gqgq « )
b) De 26 a 50 gqq ()
c) Mas de 50 gg ()



2. ¢:Qué tipos de presentaciones de arroz compra?
a) 1 libra ()
b) 5 libras ()
c) 25 libras ()
d) 1 quintal « )

e) Todas las anteriores ( )

3. ¢Con que frecuencia realiza los pedidos?
a) Semanal « )
b) Quincenal « )
c) Mensual ()

d) Otro (especifique):

4. ;Cudles son las formas de pago que le facilita su proveedor?
a) Contado ()
b) Crédito a 15 dias ()
c) Crédito a 30 dias ()
d) Crédito a 90 dias ( )

e) Otros Plazos (especifique)

5. De las siguientes empresas proveedoras de arroz, enumere por

orden de importancia ¢Por qué los prefiere?

Calidad Precio Marca Servicio

San Francisco

Gumarsal

Inagla




6. ;Qué tipo de arroz distribuye?

a) Corriente
b) Precocido

c) Ambos

7.:Cudles son los

proveedores?

(
(
(

)
)
)

principales

a) Pedidos completos ( )

b) Atencidn
c) Despacho
d) Facturacidn

e) Devolucidn

8. ;Cudles son los principales problemas que tiene con Inagla?

a) Servicio

b) Facturacidn
c) Comunicacidn
d) Horarios

e) Ninguno

(
(
(

POR SU COLABORACION, GRACIAS.

NOMBRE DEL ENCUESTADOR:

FECHA:

problemas

que

tiene

con

sus

FIRMA:
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Encuesta dirigida a los Competidores

Objetivo:
La presente encuesta tiene como objetivo fundamental, realizar

una investigacién en el mercado del arroz en El Salvador.

1. DATOS GENERALES.

Nombre del encuestado:

Edad: Género: F ( ) M ( )

Cargo o puesto:

Nivel Académico:

Tiempo de ocupar el puesto:

11. DATOS ESPECIFICOS.

Indicaciones: Marque con una “X” la respuesta que usted crea

conveniente.

1. ;Cuantos tipos de presentaciones de arroz tiene la empresa-?
a) 1 libra ()
b) 5 libras ()
c) 25 libras )
d) 1 quintal ()

e) Todas las anteriores ( )



;Cuédles son las condiciones de pago que le dan a sus clientes?
a) Al Contado ()
b) Al Crédito ()
c) Ambas ()

;Cudl es el periodo de pago que le dan sus proveedores en las
compras al crédito?

a) A 30 dias ()

b) A 60 dias ()

c) A 45 dias ()

d) Otros (Especifique)

¢A quienes distribuye el arroz?

a) Distribuidores mayoristas ( )
b) Supermercados ()
c) Venta al detalle ()

d) Todas las anteriores ( )

;Qué medios publicitarios wutiliza la empresa para dar a
conocer sus productos?

a) Internet ()

b) Afiches ()

c) Vallas publicitarias ()

d) Televisidn ( )

e) Radio ()

f) Unidades moéviles ( )

g) Otros (Especifique)




6. Sus ventas mensuales oscilan entre:
a) De $ 100,000 a $ 120,000 ()
b) De $ 120,000 a $ 250,000 ()
c) De $ 250,000 a $ 350,000 ( )
d) De $ 350,000 a méas ( )

7. :Qué clase de valor agregado le ofrece la
clientes?
a) Acomodamiento de productos ( )
b) Producto adicional ( )

c) Descuentos ( )

8. Ante la vigencia del TLC ;Cuédl (es) considera que es

mayor amenaza que enfrenta su empresa?

a) Absorcidédn por parte de las empresas extranjeras

b) Que la empresa sea eliminada del mercado
c) Desplazamiento a otro sector

d) Aumento de pagos de impuestos

e) Ninguno

f) Otros (Especifique)

empresa a

(son)

sus

la

9. ¢En gque aspectos ha beneficiado el TLC a su empresar?

a) Aumento de la demanda de los productos (
b) Facilitar el proceso de exportacidn (
c) Apertura de nuevos mercados (
d) Reduccién de pago de impuesto (
e) Ninguno (

f) Otros (Especifique)

)
)
)

POR SU COLABORACION, GRACIAS.

NOMBRE DEL ENCUESTADOR:

FECHA: FIRMA:
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ENTREVISTA REALIZADA AL GERENTE GENERAL DE INAGLA

A continuacidén se presenta la entrevista realizada en el mes de

noviembre de 2006 al Sr. José Isabel Guevara, Gerente General de

Industrias Arroceras Guevara Landaverde, S.A. de C.V. Se plantea

la pregunta y luego la respuesta.

1.

(A que se debe que las ventas han disminuido en el afo 2005

con respecto al afio 20047

R/ La disminucidén en las ventas se debidé a que existian
demasiados competidores, 1lo cual provocd una reduccidn

del 35% de las mismas.

(Cree usted que la liquidez de la empresa se pudo haber
mejorado?
R/ No, debido a 1la disminucidén de activos vy pasivos

corrientes.

¢Qué TFactores incidieron para no alcanzar un Tindice de
solvencia mayor?
R/ Por no contar con suficiente efectivo, provocdé que no

se alcanzara un nivel o6ptimo.

Al observar las razones financieras, para el afio 2004 y 2005
la rotacién de inventarios fue muy poca ¢a que se pudo deber

este fendémeno?



R/ Se debidé a la disminucidn en las ventas por el atraso de
dos embarcaciones, originando que se tuviera poca

existencia del producto.

¢Por qué para el 2005 la rentabilidad neta sobre las ventas
de la empresa solo alcanzaron el 0.46%?
R/ Ocurridé por el aumento en el costo de materia prima y la

disminucidén en el precio de venta del producto.

(Qué porcentaje de participacion tiene en el mercado la
empresa?

R/ El porcentaje es del 3.53%.

¢Mencione las ventajas o desventajas que tiene la empresa

con los tratados de libre comercio con los Estados Unidos?

R/ Solamente se tienen desventajas debido a gue no
se cuenta con la tecnologia y recursos financieros

que otras empresas tienen.

¢Usted cuenta con manuales administrativos en su empresa?
R/ No, pero es necesario elaborarlos para definir las

funciones que desempefie cada empleado.

(Existe un control sobre las actividades que realiza el

personal?



10.

11.

12.

13.

14.

R/ No se tiene ninguin control, porque no existe supervisiodn

adecuada en las actividades que desempefia cada empleado.

¢Cuenta con politicas de ventas, financieras y de personal?

R/ No se cuentan con politicas.

¢Cuales son los factores que diferencian los productos de su
empresa al de la competencia?

R/ Unicamente la marca del arroz EAGLE RICE.

¢Cuales son las ventajas y desventajas que tiene respecto a

la Arrocera San Francisco y que estrategia utilizaria para

hacerle frente a ellos?

R/ No se cuenta con ninguna ventaja, porque no se
implementan estrategias que nos permitan competir con

dicha arrocera.

¢Doénde estan ubicados los principales clientes que tiene?
R/ Se encuentran ubicados en la Calle Gerardo Barrios del

Centro de San Salvador y en Santa Rosa de Lima.

¢Considera que la empresa tiene capacidad para expandirse?

R/ Si se puede lograr mediante aplicacidén de estrategias.



15. ¢(Qué ventajas o desventajas tiene de sus proveedores?
R/ Solamente desventajas, porque no hay créditos accesibles
y se depende de un solo proveedor siendo este Rice

Company.

16. (Qué decision tomaria para lograr un incremento en sus
ventas en el 2009?
R/ Capacitar constantemente a los empleados del departamento

de ventas.

17. ¢(Como piensa mantener o incrementar la liquidez de su
empresa para el periodo 2007 a 20097

R/ Por medio de emisidn de acciones y aumentar el capital.

18. ¢Qué haria usted para lograr una mayor rotacion de
inventarios para los periodos 2007 a 2009?
R/ Tener un plan de mercadeo adecuado que incremente las

ventas.

19. ¢(Cuéles son las medidas que piensa implementar para que sus
gastos no sigan aumentando en los periodos 2007 a 20097
R/ Reducir gastos innecesarios que no son indispensables en

el desarrollo de la empresa.



20.

21.

22.

23.

cTiene metas propuestas o establecidas para los periodos
2007 a 20097

R/ Por el momento no se piensa establecer metas.

¢Tiene planes operativos o estratégicos para expandirse en
el mercado para el periodo 2007 — 20097

R/ No se tiene ningun plan.

¢Qué estrategias competitivas utilizaria para hacerle frente
a la competencia para el periodo 2007-20097?

R/ No se tienen disefiadas estrategias.

¢Qué medidas implementaria para enfrentar las desventajas
del TLC con Estados Unidos en el 2009?

R/ Solamente fusionarse con otras empresas.
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ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
TABULACION DE LOS DATOS OBTENIDOS EN ENCUESTAS
DIRIGIDAS AL DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO DE INDUSTRIAS
ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE, S.A. DE C.V.

NOTA ACLARATORIA:
El total de empleados de la empresa son doce, sin embargo el
presente andlisis e interpretacidén corresponde solamente al

personal del departamento de Administracidén, siendo estos cinco.

Pregunta #1: :;Ha recibido usted incentivos y/o reconocimientos,

durante el tiempo que viene laborando en la empresa?

Objetivo: Determinar si el personal del departamento

administrativo recibe incentivos y/o reconocimientos.

Cuadro #1
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Mas de uno 0 0
Uno 1 20
Ninguno 4 80
Total 5 100
Figura #1
Mas de uno
0%
Uno
20%
Ninguno
80%
Analisis:

Del 100% de los empleados del Departamento de Administraciédn, el
80% opind que no ha recibido ningun tipo de incentivo y el 20%
manifestaron gque una sola vez ha recibido incentivo y/o

reconocimiento.



Comentario:
Esta situacidén se debe a la falta de conocimiento de la gerencia
para 1implementar programas de incentivos para motivar a 1los

empleados.

Pregunta #2: :De qué manera las condiciones del ambiente fisico

de su trabajo influyen en la forma que desempefia sus labores?

Objetivo: 1Identificar las condiciones del ambiente fisico de

trabajo en que los empleados desempefian sus labores.

Cuadro #2
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Me ayuda mucho 0 0
Me ayuda poco 3 60
No me ayuda 2 40
Total 5 100
Figura #2
M e ayuda
Mucho
No me ayuda 0%
40%
M e ayuda
Poco
60%
Analisis:

De los 5 empleados que forman parte del Departamento de
Administracidén, un 60% opinaron que las condiciones fisicas de
su trabajo ayudan poco en la forma que desempefian sus labores, y
el 40% manifestdé que las condiciones fisicas, no les ayuda a

desempefiar sus labores de forma eficiente.

Comentario:
Como se puedo investigar el espacio de trabajo es muy reducido y
carece de iluminacidén apropiada lo que provoca incomodidad en el

desempefio de sus labores.



Pregunta #3: :Cémo considera la relacidén entre usted y su Jefe

inmediato?
Objetivo: Conocer la relacién del empleado <con su jefe
inmediato.
Cuadro #3
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Buena 2 40
Regular 3 60
Mala 0 0
Total 5 100
Figura #3
Mala
0%
/
Buena
40%
Regular
60%
Analisis:

El 60% de 1los empleados del Departamento de Administracidn,
manifestdé que la relacidén con su Jjefe inmediato es regular,

mientras el 40% considera que es buena.

Comentario:

Se debe a que el caracter del jefe es muy cambiante lo que

provoca un ambiente tenso en los trabajadores.

Pregunta #4: :Cémo considera la relacidén entre wusted vy sus

compafieros de trabajo?

Objetivo: Identificar la relacidén que existe entre compafieros de

trabajo.



Cuadro #4

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Buena 4 80
Regular 1 20
Mala 0 0
Total 5 100
Figura #4
e
Buena
80%
Analisis:

Del 100% de los encuestados el 80% dijeron gque la relacidn entre
comparfieros de trabajo es buena y el 20% es menciond gue es

regular.

Comentario:
Se pudo observar que entre los trabajadores hay buena

comunicacién en sus labores.

Pregunta #5: :Se ofrecen programas de capacitacidén para

desarrollar bien sus actividades?

Objetivo: Determinar si la empresa ofrece programas de
capacitacidén a sus empleados para el desarrollo de

sus actividades.



Cuadro #5

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 3 60
Algunas veces 2 40
Total 5 100
Figura #5
Si
A o
40%
No
60%
Analisis:

Del 100% de los empleados del Departamento de Administraciédn, un
60% manifestd que la empresa no ofrece programas de

capacitacidén, mientras que un 40% afirmdé que algunas veces.

Comentario:

Se debe a que los duefios no les gusta invertir ni capacitar a

sus elementos del personal

Pregunta #6: :Las sobrecargas de trabajo siempre se reparten
equitativamente entre sus compafieros?

Objetivo: Identificar si los empleados se reparten el trabajo

equitativamente.
Cuadro # 6
Alternativa Frecuencia Porcentaje

Siempre 0 0
Casi siempre 3 60
Algunas veces 1 20
Muy pocas veces 1 20
Nunca 0 0

Total 5 100




Figura #6

Nunca
Muy pocas 0%
veces

Siempre

20% 0%

Algunas
veces
20%

Casi siempre
60%

Analisis:
Del 100%

se reparten el trabajo,

algunas veces se reparten el trabajo equitativamente,

de los encuestados,

un 20%

que un 20% dijeron gue muy pocas VvVeces.

Comentario:
Debido a que

equipo en las

Pregunta #7:

hay buen ambiente laboral

el 60% mencionaron gque casi siempre

de los empleados

se puede trabajar en

actividades donde hay mas sobrecargas de trabajo.

;Se siente satisfecho con la recompensa salarial en

proporcidén a lo que consiste su trabajo?
Objetivo: Conocer si los empleados de Inagla estéan satisfechos
con la recompensa salarial en relacidn a su trabajo.
Cuadro #7
Alternativa Frecuencia Porcentaje

Siempre 0 0

Casi siempre 0 0

Algunas veces 2 40

Muy pocas veces 3 60

Nunca 0 0

Total 5 100

opinaron que

mientras




Figura #7

Siempre
0%

Casisiempre

Algunas
veces
40%

Muy pocas
veces
60%

Analisis:

El 060% de 1los

empleados del Departamento

de Administracién,

contesto que muy pocas veces estan conformes con sus recompensas

salariales y el 40% opind que algunas veces estadn conformes.

Comentario:

Muchos no se sienten conformes debido a que en varias ocasiones

hacen horas extras y no se les reconoce las horas trabajadas vya

que solo reciben

Pregunta #8:

su salario normal.

;Conoce la misidén y visidén de la empresa-?

Objetivo: Identificar si los empleados de la empresa conocen la
misién y visidn.
Cuadro #8
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 2 40
No 3 60
Total 5 100




Figura #8

Si
40%

No
60%

Analisis:
EL 60% de los encuestados del departamento de administracidn,

menciondé que no conoce la misidén y visidén de la empresa, el 40%

dijeron que las conocen.

Comentario:
La gerencia no se ha preocupado para que 1los trabajadores se
interesen en y sepan la filosofia que posee la empresa.

Pregunta #9: :Cuenta con una estructura organizativa la empresa?

Objetivo: Conocer si la empresa cuenta con una estructura

organizativa.
Cuadro #9
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 5 100
Total 5 100

Figura #9

Si
0%

100%




Analisis:
En lo referente al departamento administrativo el 100% del
personal afirmé que la empresa no cuenta con una estructura

organizativa.

Comentario:
Es muy preocupante ya que el gerente no elabora el organigrama
para la empresa ya que las funciones no estadn bien distribuidas

lo que dificulta definir a cada uno de los departamentos.

Pregunta #10: :Existe en la empresa politicas formales como guia

para el Area administrativa?

Objetivo: Determinar si en la empresa existen politicas formales

como guia para el area administrativa.

Cuadro #10
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 5 100
Total 5 100

Figura #10

No
100%

Si
0%




Analisis:
Todos los empleados del departamento de administracién,
manifestaron que en la empresa no existen politicas como guia

para el area administrativa.

Comentario:
Por la falta de coordinacién la gerencia no ha redactado
politicas en cada uno de los departamentos por la falta de

preparacidén y conocimientos en el Area de administracidn

Pregunta #11: ;Realiza planes la empresa a corto y largo plazo?

Objetivo: Conocer por medio de los empleados de los diferentes

departamentos, si en la empresa se realiza planes a

corto y largo plazo.

Cuadro #11
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 5 100
Total 5 100

Figura #11

Si
0%

No
100%




Analisis:
El 100% de los empleados opindé que la empresa no realiza planes

tanto a corto como a largo plazo.

Comentario:
Estas responsabilidades son del gerente ya que es encargado de
realizarlos por lo mismo nunca lo han hecho por que no tienen

esos conocimientos de administracién.

Pregunta #12: :;Qué herramientas administrativas utilizan para

mejorar la toma de decisiones?

Objetivo: Identificar si los empleados utilizan herramientas

administrativas para mejorar la toma de decisiones.

Cuadro #12
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Manuales 0 0
Reglamentos 0 0
Presupuestos 0 0
No tiene 5 100
Otros 0 0
Total 5 100
Figura #12

Reglamentos
M anuales 0%
0% Presupuestos
0%

Otros
No tiene 0%
100%




Analisis:
De los 5 empleados del departamento administrativo, el 100%
dijeron que no tienen herramientas administrativas que ayuden a

mejorar la toma de decisiones.

Comentario:
Es muy preocupante por parte de la gerencia ya que necesitan

saber utilizar las herramientas administrativas por lo que nunca

lo ha hecho.

Pregunta #13: :Existen en la empresa puestos de trabajo con una

definicidén clara de las atribuciones y responsabilidades?

Objetivo: Determinar si en la empresa existen puestos de trabajo
con una definicidén clara de las atribuciones vy

responsabilidades

Cuadro #13
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 5 100
Total 5 100
Figura #13

Si

[o%

No
100%




Analisis:
Todos los empleados del &rea administrativa, opinaron que no
existen en la empresa puestos de trabajo con una definicidn

clara de sus atribuciones y responsabilidades.

Comentario:
La falta de coordinacidén en las responsabilidades del puesto de
cada uno se debe a la falta de manuales vy distribucidén de

funciones en cada departamento.

Pregunta #14: :;Se ejerce en la empresa una adecuada supervisidn

y control del trabajo?

Objetivo: TIdentificar si en la empresa se da una adecuada

supervisidén y control del trabajo.

Cuadro #14
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 1 20
No 4 80
Total 5 100

Figura #14

20%




Analisis:
E1l 80% contesto gque no existe una adecuada supervisidén y control
de las actividades de trabajo que realizan y el 20% dijeron que

si existe supervisidén y control.

Comentario:
La falta de supervisidén y control de las actividades se debe que
el gerente no se encuentra por esa razdn tiene sobrecargas de

trabajo y no tiene tiempo para supervisar.

Pregunta #15: :Cudles de los siguientes problemas afectan méas al

funcionamiento administrativo de la empresa?

Objetivo: Conocer cuales son los principales problemas que

afectan al funcionamiento administrativo de la

empresa.
Cuadro #15
Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Controles insuficientes 3 60
Personal insuficiente 2 40

Puestos de trabajo no tienen definidas

funciones 1 20

Centralizacién en toma de decisiones 1 20

Procedimientos de trabajos engorrosos 0 0




Figura #15

Controles Personal Puestosde  Centralizacion Procedimientos

insuficientes  insuficiente trabajo no entomade  detrabajos
tienendefinidas ~ decisiones  engorrosos
funciones

Analisis:

El 60% contesto que el principal problema que afectan son 1los
controles insuficientes, el 40% es el personal insuficiente, el
20% es la centralizacién en toma de decisiones y por UGltimo el
20% es porque los puestos de trabajo no tienen definidas sus

funciones.

Comentario:
Esta deficiencia es debido a la saturacidén del trabajo ya que se
deben de hacer planes a corto y largo plazo por lo que se deben

hacer controles para que se beneficie todo el personal.
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ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
TABULACION DE LOS DATOS OBTENIDOS EN ENCUESTAS DIRIGIDAS AL
PERSONAL DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS, DE INDUSTRIAS
ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE, S.A. DE C.V.

NOTA ACLARATORIA:
El total de empleados de la empresa son doce, sin embargo el
presente andlisis e interpretacidén corresponde solamente al

personal del departamento de Ventas, siendo estos cuatro.

Pregunta #l1: :;Ha recibido usted incentivos y/o reconocimientos,

durante el tiempo que viene laborando en la empresa-?

Objetivo: Determinar si el personal de la empresa recibe

incentivos y/o reconocimientos.

Cuadro #1
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Mas de uno 0 0
Uno 0 0
Ninguno 4 100
Total 4 100

Figura #1

Maés de uno Uno

Ninguno
100%




Analisis:
El 100% de los empleados del Departamento de Ventas dicen que no

reciben incentivos y reconocimientos.

Comentario:
Esta situacidén se debe a la falta de conocimiento de la gerencia
para implementar programas de incentivos para motivar a 1los

empleados.

Pregunta #2: :De qué manera las condiciones del ambiente fisico

de su trabajo influyen en la forma que desempefia sus labores?

Objetivo: TIdentificar las condiciones del ambiente fisico de

trabajo en que los empleados desempefian sus labores.

Cuadro #2
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Me ayuda mucho 0 0
Me ayuda poco 4 100
No me ayuda 0 0
Total 4 100
Figura #2
No me ayuda
0% Me ayuda
Mucho
0%
Me ayuda
Poco
100%
Analisis:

De los 4 empleados del Departamento de Ventas, todos
manifestaron que las condiciones fisicas de su trabajo ayudan

poco a su desempeiio.



Comentario:

Como se puedo investigar el espacio de trabajo es muy reducido y
carece de iluminacidén apropiada lo que provoca incomodidad en el

desempefio de sus labores.

Pregunta #3: :Cémo considera la relacidén entre usted y su Jefe

inmediato?
Objetivo: Conocer la relacién del empleado con su jefe
inmediato.
Cuadro #3
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Buena 2 50
Regular 2 50
Mala 0 0
Total 4 100
Figura #3
Mala
0%
Regular Buena
50% 50%
Analisis:

El 50% del Departamento de ventas dicen que la relacidén con su

jefe es buena, y la otra mitad menciondé que es regular.

Comentario:
Las relaciones de los empleados con sus jefes deben mejorar méas

para que los objetivos se cumplan.



Pregunta #4: :Cbémo considera la relacién entre wusted vy sus

compafieros de trabajo?

Objetivo: Identificar la relacidén que existe entre compafieros de

trabajo.
Cuadro #4
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Buena 3 75
Regular 1 25
Mala 0 0
Total 4 100
Figura #4
Regular Mala

25% 0%

Buena
75%

Analisis:
En el Departamento de Ventas, 3 de cada 4 empleados opinan de
las relaciones entre compafieros de trabajo es buena, mientras

que 1 de cada 4 empleados dicen que es regular.

Comentario:
Se pudo observar que entre los trabajadores hay buena

comunicacidén en sus labores



Pregunta #5: :Se ofrecen programas de capacitacién para

desarrollar bien sus actividades?

Objetivo: Determinar si la empresa ofrece programas de
capacitacidén a sus empleados para el desarrollo de

sus actividades.

Cuadro #5
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 4 100
Algunas veces 0 0
Total 4 100
Figura #5
Algunas veces Si
0% 0%
No
100%
Analisis:

En el Departamento de Ventas, el 100% dice que no les ofrecen

capacitacién.

Comentario:

Se debe a que los duefios no les gusta invertir ni capacitar a
sus elementos del personal de ventas, lo gque genera dgue no
realicen sus actividades de forma eficaz, por 1lo tanto se

recomienda implementar programas de capacitaciones.



Pregunta #6: :Las sobrecargas de trabajo siempre se reparten

equitativamente entre sus compafieros?

Objetivo: Identificar si los empleados se reparten el trabajo

equitativamente.
Cuadro # 6
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0
Casi siempre 2 50
Algunas veces 2 50
Muy pocas veces 0 0
Nunca 0 0
Total 4 100
Figura #6
Muy pocas Nunca
veces Siempre o
0% 0% 0%
Algunas\c ./Casi siempre
veces 50%
50%
Analisis:

En el Departamento de Ventas, el 50% de los empleados afirman
que casi siempre se reparten equitativamente el trabajo, y la

otra mitad contestd que algunas veces lo hacen.

Comentario:
Los empleados del departamento de ventas al repartirse las
sobrecargas de trabajo ayudan en cierta manera a que los pedidos

solicitados por los clientes se entreguen a tiempo.



Pregunta #7: :;Se siente satisfecho con la recompensa salarial en

proporcidén a lo que consiste su trabajo?

Objetivo: Conocer si los empleados de Inagla estédn satisfechos

con la recompensa salarial en relacidn a su trabajo.

Cuadro #7
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0
Casi siempre 0 0
Algunas veces 0 0
Muy pocas veces 3 75
Nunca 1 25
Total 4 100
Figura #7
Casi siempre Siempre Algunas
Nunca 0% 0% veces
25% 0%
Muy pocas
veces
75%
Analisis:

En el Departamento de Ventas, 3 de cada 4 empleados dijeron que
muy pocas veces estan satisfechos con la recompensa salarial y 1

de cada 4 empleados no esta conforme.

Comentario:
Muchos no se sienten conformes debido a que en varias ocasiones
las comisiones no se las pagan en el mes que corresponde y

solamente reciben el salario, por lo que estédn insatisfechos.



Pregunta #8: :Conoce la misién y visidén de la empresa?

Objetivo: Identificar si los empleados de la empresa conocen la

misién y visidn.

Cuadro #8
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 1 25
No 3 75
Total 4 100
Figura #8

Si
25%

No
75%

Analisis:
3 de cada 4 empleados del departamento de ventas, opinaron que

no conocen la misién y visién y 1 de cada 4 menciond que si las

conoce.

Comentario:

La gerencia no se ha preocupado para que los trabajadores se

interesen en y sepan la filosofia que posee la empresa.

Pregunta #9: :Cuenta con una estructura organizativa la empresa?

Objetivo: Conocer si la empresa cuenta con una estructura

organizativa.



Cuadro #9

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 4 100
Total 4 100
Figura #9

Si
0%

100%

Analisis:
Todos los empleados del departamento de ventas mencionaron que

la empresa no cuenta con una estructura organizativa.

Comentario:
Es muy preocupante ya que el gerente no elabora el organigrama
para la empresa ya que las funciones no estadn bien distribuidas
lo que dificulta definir a cada uno de los departamentos.

Pregunta #10: medio la

¢cCuenta con algltn empresa para

promocionar sus productos?

Objetivo: Identificar si la empresa cuenta con algun medio para

promocionar sus productos.

Cuadro #10
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 3 75
No 1 25
Total 4 100




Figura #10

No
25%

Si
75%

Analisis:
3 de cada 4 empleados, considera que en la empresa se cuenta con
un medio para promocionar su producto siendo este el radial y 1

de cada 4 dijo gque no conocia.

Comentario:

Aprovechar los horarios de mayor audiencia para promocionar los
productos.

Pregunta #11: ;Qué tipos de promociones realizan?

Objetivo: Conocer que tipos de promociones realizan en el &rea

de ventas para promocionar el producto.

Cuadro #11
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Muestras gratuitas 0 0
Descuentos 4 100
Otros 0 0
Total 4 100




Figura #11

Otros

Descuentos 0%
100%
Muestras
gratuitas

0%

Analisis:
Se identifico que el 100% de los empleados del &area de ventas,
contestaron que el tipo de promocidédn gque realizan son los

descuentos.

Comentario:
Implementar otros tipos de promociones para tener mayor

competitividad del arroz y sus derivados.

Pregunta #12: :Con que canales cuenta la empresa para la

distribucidén de sus productos?

Objetivo: Identificar los canales con que cuenta la empresa para

la distribucidén de sus productos.

Cuadro #12
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Mayorista 4 100
Detallista 0 0
Minorista 0 0
Consumidor final 0 0
Total 4 100




Figura #12

Mayorista
100%

Minorista
0%

Consumidor
final
0%

Detallista
0%

Analisis:
De los empleados del 4&rea de ventas, el 100% dijeron que el

canal de distribucién de sus productos son los mayoristas.

Comentario:

La empresa solamente cuenta con un canal de distribucidn, es por
dicha razédn que los deja en desventaja frente a los
competidores. Por lo tanto se recomienda penetrar a nuevos

segmentos de mercados.

Pregunta #13: :De acuerdo a que cualidad tiene aceptacidén el

producto que distribuye la empresa?

Objetivo: Conocer la cualidad que tiene aceptacidén del producto
que distribuye la empresa segun los empleados del

departamento de ventas.

Cuadro #13
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Calidad 4 100

Durabilidad 1 25
Accesibilidad 1 25
0 0

Otros




Figura #13

100
80
60
40
20

Calidad Durabilidad Accesibilidad

Analisis:

El 100% considera gque el producto tiene aceptacién por la
calidad, el 25% por la durabilidad, el 25% por la accesibilidad.
Como resultado todos respondieron que la calidad es la de mayor

aceptacién del producto distribuido.

Comentario:
Considerar el arroz que distribuye  INAGLA, es de suma
importancia en la distribucidén, porque goza de aceptacidn. Sin

dejar de la lado la durabilidad y accesibilidad.

Pregunta #14: ;Cudl de las siguientes empresas considera usted

que es su principal competidor?

Objetivo: Conocer cual es la principal empresa competidora de

Inagla.
Cuadro #14
Alternativa Frecuencia Porcentaje
San Francisco 3 75
Gumarsal 1 25
Total 4 100




Figura #14

Gumarsal
25%

S

San Francisco
75%

Analisis:

3 de cada 4

empleados,

menciond

que la principal

empresa

competidora en el mercado del arroz es San Francisco y solamente

1 de cada 4

Comentario:

De acuerdo

competidor es la arrocera San Francisco,

con 1lo

investigado

se determind que

empleados considera que es Gumarsal.

su principal

por lo tanto se deben

implementar estrategias que le permitan a INAGLA tener ventajas

competitivas.

Pregunta #15:

¢En base a que planifican sus ventas?

Objetivo: Conocer por medio de los empleados del &rea de ventas
sobre que base planifican sus ventas
Cuadro #15
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Pedidos 4 100
Demanda de Mercado 0 0
Informe de vendedores 0 0
Inventarios 0 0
Otros 0 0
Total 4 100




Figura #15

Demanda de
M ercado Informe de

0% vendedores
0%

Inventarios

Pedidos 0%

100%
Otros
0%

Analisis:

El 100% respondié que en Dbase a los pedidos planifican las

ventas de la empresa.

Comentario:

La planificacién de las ventas ademds de los pedidos debe
implementarse en la demanda de mercado, informes de ventas y de

inventarios se deberd tener para tener clientes satisfechos.

Pregunta #16: ;Con que frecuencia vende arroz la empresa?

Objetivo: 1Identificar 1la frecuencia con que vende arroz la
empresa.
Cuadro #16
Alternativa Frecuencia Porcentaje
A diario 0 0
A la semana 3 75
Quincenalmente 1 25
Mensualmente 0 0
Total 4 100




Figura #16

A diario

0%
A lasemana

75%

Mensualmente
0%

Quincenalment
e
25%

Analisis:
3 de cada 4 empleados del departamento de ventas, respondidé que
la empresa vende el arroz a la semana, mientras que 1 de cada 4

empleados menciond que se vende quincenalmente.

Comentario:

La empresa no tiene planificacién para las ventas en su mayoria
se lleva a cabo a la semana dejando de percibir ingresos, por 1lo
gque se recomienda vender diariamente y penetrar a distribuidores

minoristas y detallistas.

Pregunta #17: :Cudles son las politicas para las comisiones en

las ventas?

Objetivo: Conocer cuales son las politicas para las comisiones

en las ventas.

Cuadro #17
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sobre los cobros
realizados 0 0
Facturacion 0 0
Por ventas realizadas 4 100
Total 4 100




Figura #17
Sobrelos
cobros
Porventas realizados
realizadas 0%
100%
Facturacion
0%
Analisis:
El 100% opind que la unica politica gque se tiene para
comisiones en las ventas es por las ventas realizadas
mayoristas.
Comentario:

Se debe tener politicas adecuadas en las comisiones por venta

para que los

labores eficazmente.

Pregunta #18:

empleados

se

sientan satisfechos

;Tienen disefiado un plan de mercadeo?

Objetivo: Conocer si los empleados del departamento de ventas
cuentan con un plan de mercadeo.
Cuadro #18
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 4 100
Total 4 100

y realicen




Figura #18

No
100%

Si
0%

Analisis:

El 100% menciondé que no tienen disefiado un plan de mercadeo.

Comentario:
Lo anterior indica que los empleados no cuentan con un plan de
mercadeo tanto a corto como a largo plazo, lo gue generara que

la empresa no pueda competir con sus rivales existentes.

Pregunta #19: _(Estédn conciente en el ©posicionamiento del

producto en el mercado?

Objetivo: Establecer si los empleados del departamento de ventas
si estén concientes del posicionamiento del producto

en el mercado.

Cuadro #19
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 4 100
No 0 0
Total 4 100




Figura #19

No
0%

100%

Analisis:
E1l 100% contesto que si esta conciente del posicionamiento del

producto en el mercado, siendo este el mayorista.

Comentario:

Aprovechar y conocer el posicionamiento que tienen y a futuro

penetrar a nuevos segmentos de mercado.
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ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
TABULACION DE LOS DATOS OBTENIDOS EN ENCUESTAS DIRIGIDAS AL
PERSONAL DEL DEPARTAMENTO DE FINANZAS, DE INDUSTRIAS
ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE, S.A. DE C.V.

NOTA ACLARATORIA:
El total de empleados de la empresa son doce, sin embargo el
presente andlisis e interpretacidén corresponde solamente al

personal del departamento de Finanzas, siendo estos tres.

Pregunta #1: :;Ha recibido usted incentivos y/o reconocimientos,

durante el tiempo que viene laborando en la empresa?

Objetivo: Determinar si el personal de la empresa recibe

incentivos y/o reconocimientos.

Cuadro #1
Alternativa Frecuencia Porcentaje
M&s de uno 0 0
Uno 1 33
Ninguno 2 67
Total 3 100
Figura #1

Mas de uno

0%
Uno

33%

Ninguno
67%




Analisis:
2 de cada 3 empleados opindé que no ha recibido incentivos vy
reconocimientos, mientras que 1 de cada 3 empleados menciond que

solamente ha recibido un incentivo.

Comentario:
Esta situacidén se debe a la falta de conocimiento de la gerencia
para implementar programas de incentivos para motivar a los

empleados.

Pregunta #2: :De qué manera las condiciones del ambiente fisico

de su trabajo influyen en la forma que desempefia sus labores?

Objetivo: TIdentificar las condiciones del ambiente fisico de

trabajo en que los empleados desempefian sus labores.

Cuadro #2
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Me ayuda
Mucho 0 0
M
e ayuda 5 7
Poco
No me ayuda 1 33
Total 3 100
Figura #2
Me ayuda

mucho

0%
No me ayuda
33%

Me ayuda
Poco
67%




Analisis:

2 de cada 3 empleados menciondé que las condiciones del ambiente
fisico de su trabajo ayuda poco en su desempefio de sus labores,
y 1 de cada 3 tres empleados, dice que las condiciones no les

ayuda en nada al desempefiar sus trabajos.

Comentario:
Como se puedo investigar el espacio de trabajo es muy reducido y
carece de iluminacidén apropiada lo gque provoca incomodidad en el

desemperio de sus labores.

Pregunta #3: :Cémo considera la relacidén entre usted y su Jefe

inmediato?
Objetivo: Conocer 1la relacién del empleado con su jefe
inmediato.
Cuadro #3
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Buena 3 100
Regular 0 0
Mala 0 0
Total 3 100
Figura #3
Mala Regular

0% 0%

Buena
100%




Analisis:
EL 100% de los empleados manifestaron que es buena la relacién

con su jefe inmediato.

Comentario:
Existe un buen clima laboral entre los jefes y sus empleados
dentro del &rea financiera, determinando que las actividades se

realicen de acuerdo a los objetivos.

Pregunta #4: :Cémo considera la relacibén entre usted y sus

compafieros de trabajo?

Objetivo: Identificar la relacidén que existe entre compafieros de

trabajo.
Cuadro #4
Alternativa Frecuencia Porcentaje

Buena 3 100
Regular 0 0
Mala 0 0
Total 3 100

Figura #4

Buena
100%

Analisis:
A partir de los resultados, se puede determinar que las

relaciones entre compafieros de trabajo son buenas.



Comentario:

Se pudo observar que entre los trabajadores hay buena

comunicacidédn en sus labores.

Pregunta #5: :Se ofrecen programas de capacitacidén para

desarrollar bien sus actividades?

Objetivo: Determinar si la empresa ofrece programas de
capacitacidén a sus empleados para el desarrollo de

sus actividades.

Cuadro #5
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 2 67
No 0 0
Algunas veces 1 33
Total 3 100
Figura #5
Algunas
oty
No Si
0% 67%
Analisis:

2 de cada 3 empleados menciondé que si reciben capacitacidén, sin
embargo 1 de cada 3 dice que algunas veces les ofrecen programas

de capacitaciédn.

Comentario:
Los empleados de finanzas reciben constante capacitacién en
leyes financieras y tributarias, lo cual es un factor importante

al desempenar sus labores.



Pregunta #6: :Las sobrecargas de trabajo siempre se reparten

equitativamente entre sus compafieros?

Objetivo: Identificar si los empleados se reparten el trabajo

equitativamente.
Cuadro # 6
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Siempre 1 33
Casi siempre 2 67
Algunas veces 0 0
Muy pocas veces 0 0
Nunca 0 0
Total 3 100
Figura #6
Algunas
Muy pocas veces
veces 0% Nunca
0% 0% Siempre
33%
Casi siempre
67%
Analisis:

En el Departamento de Finanzas, 2 de 3 empleados manifiesta que
casi siempre se reparten el trabajo equitativamente, por otra

parte 1 de cada 3 empleados dijeron que siempre.

Comentario:
Segun la investigacién reveld que la mayoria se reparte
equitativamente entre sus compafieros lo que representa que es de

mucha ayuda al momento de llevar a cabo sus actividades.



Pregunta #7: :;Se siente satisfecho con la recompensa salarial en

proporcidén a lo que consiste su trabajo?

Objetivo: Conocer si los empleados de Inagla estédn satisfechos

con la recompensa salarial en relacidn a su trabajo.

Cuadro #7
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0
Casi siempre 0 0
Algunas veces 1 34
Muy pocas veces 1 33
Nunca 1 33
Total 3 100
Figura #7
. Casi
Siempre siempre Algunas
Nunca veces
33% 34%
Muy pocas
veces
33%
Analisis:
1 de cada 3 empleados manifestd que algunas veces estan

satisfechos con sus recompensas salariales, mientras que 1 de
cada 3 menciondé que muy pocas veces, y el restante no esté

satisfecho.

Comentario:

Se debe implementar una politica que defina el pago al empleado

de acuerdo a su capacidad y al puesto que desempefie.



Pregunta #8: :Conoce la misién y visidén de la empresa?

Objetivo: Identificar si los empleados de la empresa conocen la

misién y visidn.

Cuadro #8
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 1 33
No 2 67
Total 3 100
Figura #8

Si
33%

No
67%

Analisis:

2 de cada 3 respondieron gque no conocen la misidén y visidn,
mientras que 1 de cada 3 menciondé que si las conoce. De acuerdo
a los resultados obtenidos se determindé que la mayoria de los

empleados de la empresa en estudio no conoce la misidén y visidn.

Comentario:

La mayoria no conoce la misidén vy visidn que le permita

identificarse con la empresa.

Pregunta #9: :Cuenta con una estructura organizativa la empresa?

Objetivo: Conocer si la empresa cuenta con una estructura

organizativa.



Cuadro #9

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 3 100
Total 3 100
Figura #9

No
100%

Analisis:
El 100% de los empleados del departamento de finanzas menciond

que la empresa no cuenta con una estructura organizativa.

Comentario:

Debido a que la empresa no cuenta con una estructura
organizativa, los empleados no conocen a los compafieros de otras
dreas. Ademéds no esta definida la jerarquia que representa al

llevar una estructura organizacional adecuada.

Pregunta #10: ;Qué sistema de control financiero wutiliza la

empresa’?

Objetivo: Conocer el sistema de control financiero que utiliza

la empresa



Cuadro #10

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Presupuestos 0 0
Estados Financieros 3 100
Otros 0 0

Total 3 100

Figura #10

Presupuestos
0%

Otros Estados
0% Financieros

100%

Analisis:
El resultado obtenido para establecer que sistema de control

financiero que utiliza la empresa fue los estados financieros en

un 100%.

Comentario:
El Unico sistema de control seguin los resultados obtenidos son
los estados financieros, por lo que debe llevar otros controles

que le permitan tomar decisiones.

Pregunta #11: ;Cuédles son las fuentes de financiamiento de la

empresa®?

Objetivo: Conocer cuales son las fuentes de financiamiento que

tiene la empresa



Cuadro #11

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Préstamos Bancarios 2 67
Proveedores 0 0
Aportes de socios 1 33
Capitalizacién de
Utilidades 0 0
Otros 0 0

Total 3 100
Figura #11
M acios Proveedores
33% 0%

Capitalizacion
de Utilidades
0%
Otros
Préstamos 0%
Bancarios
67%

Analisis:
2 de cada 3 empleados, contestaron que la fuente de
financiamiento que tiene la empresa son los préstamos bancarios

y 1 de cada 3 opind que es el aporte de los socios.

Comentario:
La principal fuente de financiamiento de 1la empresa es los
préstamos bancarios y el aporte de los socios, por lo que deben

de aprovechar al madximo lo mencionado anteriormente.

Pregunta #12: El retraso promedio en la contabilidad es de:

Objetivo: TIdentificar el retraso promedio que se da en la

contabilidad.



Cuadro #12

Alternativa Frecuencia Porcentaje

De 1 a7 dias 0 0
De 8 a 15 dias 0 0
De 16 a 30 dias 1 33.33
De 31 a 60 dias 2 66.67

Total 3 100

Figura #12
De82:dws Delz&dMS
De 16 a30dias

33%

De 31a60dias
67%

Analisis:

De los tres empleados del departamento financiero, 2 de cada 3
empleados afirmé que el retraso promedio que se da en la
contabilidad es de sesenta dias, mientras que 1 de cada 3,

menciond que es de treinta dias.

Comentario:

El resultado es que el retraso que tienen en la contabilidad es
de sesenta dias, lo gue genera gue la empresa no conozca a

tiempo la situacidén actual por medio de los estados financieros.

Pregunta #13: ;Cuales son los plazos de ventas al crédito?

Objetivo: Determinar cuales son los plazos de ventas al crédito

que le proporciona la empresa a los clientes.



Cuadro #13

Alternativa Frecuencia Porcentaje
De 10 dias 0 0
De 30 dias 3 100
De 60 dias 0 0
Mas de 60 dias 0 0
Total 3 100
Figura #13
o bemaias

0%
Mas de 60 dias
0%

De 30dias
100%

Analisis:
El 100% mencioné que los plazos de ventas al crédito que les

concede la empresa a los clientes son de 30 dias.

Comentario:

Se determindé que segln los resultados obtenidos la empresa
financia a sus clientes por ventas al crédito a treinta dias,
siendo una ventaja por la accesibilidad a sus clientes,

permitiendo mantenerlos.

Pregunta #14: :Hay un plan financiero escrito para el préximo

ano?

Objetivo: Conocer si existe un plan financiero para el préximo

afo.



Cuadro #14

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 3 100
Total 3 100
Figura #14
Si
0%
e
100%
Analisis:
E1l 100% de los empleados, respondidé que no existe un plan

financiero para el préximo afio.

Comentario:

Debido a que la empresa no cuenta con un plan financiero tanto a
corto como a largo plazo para el departamento de finanzas no hay
estrategias que le permitan tomar las decisiones adecuadas.
Pregunta #15: :Ayuda la gerencia en la preparacidén de planes a

corto, mediano y largo plazo y sus posibles alternativas?

Objetivo: Conocer si 1la gerencia ayuda en la preparacién de

planes a corto, mediano y largo plazo y sus posibles

alternativas.
Cuadro #15
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 0 0
No 3 100
Total 3 100




Figura #15

No
100%

0%

Analisis:
El 100% dijeron que la gerencia no les proporciona ningun tipo
de ayuda para preparar planes a corto, mediano y largo plazo,

asi como en sus posibles alternativas de tipo financiero.

Comentario:
La gerencia no proporciona planes para el departamento de
finanzas debido a que no ©posee la experiencia y tiene

sobrecargas de trabajo.

Pregunta #16: :Cu&l es la politica de inventarios que utiliza la

empresa’?

Objetivo: TIdentificar la politica de inventarios que utiliza la

empresa.
Cuadro #16
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Mantener ex. 15 dias 0 0
Mantener ex. 30 dias 3 100
Mantener ex. 60 dias 0 0
Mantener ex. 90 dias 0 0
Total 3 100




Figura #16

dias
0%

Mantener ex. 60
dias
0%

dias
0%

Mantener ex. 15

Mantener ex. 90

Mantener ex. 30
dias
100%

Analisis:

E1 100%

empresa es mantener en existencia los productos

de 30 dias.

Comentario:

La politica de

contesto que la politica

inventarios,

de inventarios

segun los

que utiliza la

por un periodo

resultados obtenidos es

aceptable por lo que no tendrd problemas al comercializar sus

productos.

Pregunta #17: Indique

cuédles

de las actividades sefaladas

utilizan para la administracidén de las cuentas por pagar:

Objetivo: 1Identificar cuédles actividades se utilizan para
administracidén de las cuentas por pagar.
Cuadro #17
Alternativa Frecuencia Porcentaje

Obtener descuento pronto pago 0 0

Aprovechar al maximo el

plazo del crédito otorgado. 3 100

Evaluar si el endeudamiento es

adecuado con los recursos de

la empresa 0 0

Total 3 100

se

la



Figura #17

Evaluar siel
endeudamiento
es adecuado
conlos
Aprovechar al recursos de la
maximo el empresa
plazo del
crédito Obtener
otorgado. descuento
100% pronto pago
0%

Analisis:
De los tres empleados del departamento financiero, el 100%
respondié que la principal actividad que se utiliza para la

administracién de las cuentas por pagar es aprovechar al maximo

el crédito otorgado.

Comentario:

Se debe contar con mas actividades que administren las cuentas
por pagar con los recursos disponibles, 1o que permitira

aprovechar al méximo el crédito otorgado.
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ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
TABULACION DE LOS DATOS OBTENIDOS DE LOS DISTRIBUIDORES
MAYORISTAS DE ARROZ DE INAGLA, S.A. DE C.V.

Pregunta #1: :Qué cantidad de arroz compra?

Objetivo: Conocer por medio de los clientes de Inagla que

cantidad de arroz compran.

Cuadro #1
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Dela25qq 8 38
De 26 a50 qq 10 48
Mas de 50 qq 3 14
Total 21 100
Figura #1

Méas de 50 qq
4%

De 1a25qq
@ -

De26a50qq
48%

Analisis:

De los encuestados 10 de cada 21, respondidé gque compra de
veintiséis a cincuenta gquintales; 8 de cada 21 menciondé que
compra de uno a veinticinco quintales, por uUltimo 3 de cada 21

dijeron que compran mas de cincuenta quintales.

Comentario:
Como se puede observar los distribuidores compran por quintales,
ya que satisface a su clientela por sus beneficios, atributos vy

prontitud en el servicio.



Pregunta #2:

;Qué tipos de presentaciones de arroz compra?

Objetivo: Conocer los tipos de presentaciones que los clientes
realizan al efectuar sus compras.
Cuadro #2
Alternativa Frecuencia Porcentaje
1 libra 0 0
5 libras 0 0
25 libras 0 0
1 quintal 0 0
Todas las anteriores 21 100
Total 21 100
Figura #2
1libra
0%
5 libras
0%
;:t:zzrl:z 25 libras
100% 0%
1quintal

0%

Analisis:

De los veintidtn encuestados,

las compras,

libras,

Comentario:

el 100%

veinticinco libras y un quintal.

los tipos de presentaciones son:

menciono que al realizar

una libra,

La mayoria de distribuidores conocen las presentaciones,

que sirven para ofrecer a sus

marca y calidad.

compradores ya sea por precio,




Pregunta #3: :Con que frecuencia realiza los pedidos?

Objetivo: Conocer con gque frecuencia realizan los pedidos los

clientes de Inagla.

Cuadro #3
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Semanal 8 38
Quincenal 7 33
Mensual 6 29
Otro 0 0
Total 21 100
Figura #3
Otro
Mensual 0%
29% Semanal
38%
Quincenal
33%
Analisis:

8 de cada 21 encuestados, respondidé gque semanalmente realizan

los pedidos; 7 de cada 21, menciond que lo realizan
guincenalmente y por ultimo 6 de cada 21 dijeron que es
mensualmente.

Comentario:

Los pedidos se realizaran de acuerdo a las ventas que tengan en
la semana, estos se anticipan a comprar para no quedarse sin

producto.



Pregunta #4:

proveedor?
Objetivo: TIdentificar cudles son las formas de pago gue
facilita el proveedor.
Cuadro #4
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Contado 2 10
Crédito 15 dias 1 5
Crédito 30 dias 14 67
Crédito 60 dias 4 19
Crédito 90 dias 0 0
Otros plazos 0 0
Total 21 100
Figura #4

Contado Crédito 15 dias
10% 5%
Otros plazos
0%

Crédito 90 dias Crédito 30 dias
0% 66%

Crédito 60 dias
19%

:Cudles son las formas de pago que le facilita su

le

Analisis:
14 de 21 de los encuestados, contestaron que los proveedores
les concede un crédito a treinta dias como plazo;

dijeron que se les concede crédito a sesenta dias;

mencionaron que es al contado, y por uUltimo 1 de

contesto que se le concede a quince dias el crédito.

Comentario:
Las compras al crédito de los
utilizar de la mejor manera

mejores servicios de entrega.

de

cada

posible poder adquirir precios

21
2 de cada 21
21

distribuidores mayoristas permiten

y



Pregunta #5: De las siguientes empresas proveedoras de arroz,

enumere por orden de importancia ¢(Por qué los prefiere?

Objetivo: TIdentificar cual empresa distribuidora de arroz

prefiere los clientes por calidad, precio, marca vy

servicio.
Cuadro #5
Calidad Precio Marca Servicio
Alternativ
a Frecu Porcen | Frecue | Porcen | Frecue | Porcen | Frecue | Porcen
encia taje ncia taje ncia taje ncia taje
San 11 52 7 33 12 57 11 52
Francisco
Gumarsal 6 29 9 43 5 24 6 29
Inagla 4 19 5 24 4 19 4 19
Total 21 100 21 100 21 100 21 100
Figura #5
Calidad Precio Marca Servicio
@ San Francisco O Gumarsal O Inagla
Analisis:

De los encuestados se conocidé que por la calidad 11 de cada 21
prefiere a la empresa San Francisco; 6 de cada 21 a Gumarsal y
el 4 de cada 21 a Inagla. Con respecto al precio, 9 de cada 21

prefiere a Gumarsal; 7 de cada 21 a San Francisco y 5 de cada 21



a Inagla. Por otra parte con respecto a la marca, 12 de cada 21
prefiere a San Francisco; 5 de cada 21 a Gumarsal y 4 de cada 21
a Inagla. Por ultimo en el servicio, 11 de cada 21 prefiere a
San Francisco; 6 de cada 21 a Gumarsal y 4 de cada 21 a Inagla.

En conclusidén, la mayoria prefiere a la empresa San Francisco

por los factores antes mencionados.

Comentario:

La diversidad de proveedores puede indicar limitaciones en la
posibilidad de abastecimiento, asi como la calidad, precio,
marca y servicio. Asimismo en la entrega oportuna, también se

puede indicar libre competencia.

Pregunta #6: :Qué tipo de arroz distribuye?

Objetivo: Conocer el tipo de arroz que distribuyen 1los

distribuidores mayoristas

Cuadro #6
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Corriente 15 71
Precocido 0 0
Ambas 6 29
Total 21 100

Figura #6

Ambas
29%

Precocido
0% Corriente

7%




Analisis:
15 de cada 21 encuestados, mencioné que el arroz
distribuyen es el corriente y 6 de cada 21, dijeron

distribuyen tanto el arroz corriente como el precocido.

Comentario:
Es muy importante conocer 1los gustos y presencias de

clientes para poder satisfacer la demanda de arroz.

Pregunta #7: :Cudles son los principales problemas que tiene

sus proveedores?

que

que

los

con

Objetivo: Conocer cuales problemas tienen los distribuidores

mayoristas de arroz con sus proveedores.

Cuadro #7
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Pedidos completos 2 9
Atencion 10 48
Despacho 3 14
Facturacion 1 5
Devolucion 5 24
Total 21 100
Figura #7

Pedidos

Devolucion completos

24% 9%

Facturacion
5% Atencion

Despacho 48%

1%




Analisis:

De los encuestados 9 de cada 21, contestaron que el principal
problema que tienen con sus proveedores es la atencidén al
cliente; 5 de cada 21, mencionaron que es la devolucidn; 3 de
cada 21, el despacho; mientras que 2 de cada 21 opinaron gue son
los pedidos completos y solamente 1 de cada 21 dijo que es la

facturacién.

Comentario:
Como se puede observar hay limitaciones de dar un buen servicio
a los clientes, ya qgque no se puede entregar los pedidos a la

hora por la mala coordinacidén de las partes involucradas.

Pregunta #8: :;Cué&les son los principales problemas que tiene con

Inagla?
Objetivo: Conocer cuales son los principales problemas que
tienen los distribuidores mayoristas de arroz con
Inagla.
Cuadro #8
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Tiempos de entrega de pedidos 9 43
Facturacion 0 0
Atencion al cliente 10 47
Horarios 1 5
Ninguno 1 5
Total 21 100




Figura #8

Atenciénal
. cliente
Facturacion 47%
0%

Horarios

Tiempos de
entregade 5%
pedidos Ninguno
43% 5%

Analisis:

10 de cada 21 encuestados contestaron que el principal problema
que tienen con Inagla es la atencién al cliente; 9 de cada 21
mencionaron que son los tiempos de entrega de pedidos, mientras
que 1 de cada 21 dijo que es los horarios y por ultimo 1 de cada

21 opindé que no tienen problemas con Inagla.

Comentario:
Se puede observar que los servicios para entregar los pedidos no
demuestran interés ni cooperacién y como consecuencia que el

poder de negociacidén con los clientes se pierde.
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ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
TABULACION DE LOS DATOS OBTENIDOS DE LOS COMPETIDORES

Pregunta #1: :;Cuéntos tipos de presentaciones de arroz tiene la

empresa’?

Objetivo: Conocer cuantos tipos de presentaciones de arroz

tienen las empresas distribuidoras de arroz.

Cuadro #1
Alternativa Frecuencia Porcentaje

1 libra 0 0
5 libras 0 0
25 libras 0 0
1 quintal 0 0
Todas las anteriores 2 100
Total 2 100

Figura #1

Todas las
anteriores
100%

1libra
0%

5 libras
0%

1quintal

25 libras 0%

0%

Analisis:
El 100% de 1las empresas distribuidoras de arroz contesto que
distribuyen presentaciones de 1 libra, 5 libras, 25 libras y un

quintal.



Comentario:

La variedad en 1las presentaciones de arroz influyen para que
puedan satisfacer a los clientes y tenga mayor demanda en el

producto.

Pregunta #2: ;Cudles son las condiciones de pago que le dan a

los clientes?

Objetivo: Conocer cuales son las condiciones de pago que le dan

sus clientes.

Cuadro #2
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Al contado 0 0
Al crédito 0 0
Ambas 2 100
Total 2 100
Figura #2
Al crédito
0%
Ambas
100% Alcontado
0%
Analisis:

E1 100% contestd que las condiciones para el pago que le dan a

sus clientes es tanto al crédito como al contado.

Comentario:

Los competidores ofrecen a sus clientes créditos accesibles vy
también pagos al contado, lo dgue permite que se sientan

satisfechos.



Pregunta #3:

;Cudl es el periodo de pago

proveedores en las compras al crédito?

que le

dan

Sus

Objetivo: TIdentificar cuales son los periodos de pago que le dan

los proveedores a los distribuidores mayoristas.

Cuadro #3
Alternativa Frecuencia Porcentaje
A 30 dias 2 100
A 45 dias 0 0
A 60 dias 0 0
Otros 0 0
Total 2 100
Figura #3
A 45 dias
0%
A 30 dias
100%
A 60 dias
0%
Otros
0%
Analisis:

De las empresas encuestadas el 100% menciondé que el periodo de

pago que le dan sus proveedores es de 30 dias.

Comentario:

Los competidores reciben de parte de

treinta dias.

sus proveedores créditos a



Pregunta #4: :A quienes distribuye el arroz?

Objetivo: Conocer a que segmentos de mercado distribuyen el

arroz las empresas distribuidoras mayoristas.

Cuadro #4
Alternativa Frecuencia Porcentaje

Distribuidores mayoristas 0 0
Supermercados 0 0
Venta al detalle 0 0
Todas las anteriores 2 100
Total 2 100

Figura #4

Distribu?dores

Supermercados may?)‘;:tas ventaal detalle

%
0% 0%

Todas las
anteriores
100%

Analisis:
E1l 100% de las empresas encuestadas contestd que los principales
segmento de distribucidén son: Distribuidores mayoristas,

supermercados y ventas al detalle.

Comentario:
Se observé que los competidores tienen mads segmentos de mercado
donde pueden distribuir las variedades de arroz debido a que

tienen mayor expansién de mercado.



Pregunta #5: :;Qué medios publicitarios utiliza la empresa para

dar a conocer sus productos?

Objetivo: Conocer los medios publicitarios que utilizan los

distribuidores mayoristas para dar a conocer sSus

productos.
Cuadro #5
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Internet 2 100
Afiches 1 50
Vallas publicitarias 2 100
Televisioén 1 50
Radio 2 100
Unidades méviles 2 100
Otros 1 50
Figura #5
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Analisis:

Los resultados de los medios publicitarios que las empresas
distribuidoras mayoristas de arroz utilizan son:

E1l 100% opina que utiliza Internet, vallas publicitarias, radio
y unidades mdéviles. E1 50% respondid que utiliza afiches, 1la
televisidédn y otros como: Periddicos, paginas amarillas, toldos vy

banners.

Comentario:

La publicidad masiva y no masiva ayuda a informar a corto vy
largo plazo las nuevas variedades para persuadir a dguienes
compren y asi permitir que los clientes les digan sus gustos vy

preferencias del producto.

Pregunta #6: Sus ventas mensuales oscilan entre:

Objetivo: Conocer 1las ventas mensuales de las empresas

distribuidoras mayoristas de arroz.

Cuadro #6
Alternativa Frecuencia Porcentaje
De $ 100,000 a $ 120,000 0 0
De $ 120,000 a $ 250,000 0 0
De $ 250,000 a $ 350,000 0 0
De $ 350,000 a méas 2 100
Total 2 100




Figura #6

De $ 250,000 a
$ 350,000

0% De $ 100,000 a
$ 120,000
0%
De $ 350,000 a|
mas De $ 120,000 a
100% $ 250,000

0%

Analisis:
De las empresas encuestadas, el 100% afirmé que sus ventas son

mayores de 350,000 ddbélares.

Comentario:
Esto demuestra que las empresas competidoras generan mayores
ingresos por la diversificacidén en los productos, expansién en

los mercados, mayor publicidad y buen servicio.

Pregunta #7: :Qué clase de valor agregado le ofrece la empresa a

sus clientes?

Objetivo: Identificar que clase de valor agregado les ofrece la

empresa distribuidora mayorista de arroz a sus clientes.

Cuadro #7
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Acomodamiento de productos 1 50
Producto adicional 2 100
Descuentos 2 100




Figura #7

Porcentaje

Producto Descuentos  Acomodamiento
adicional de productos

Analisis:

El wvalor agregado que las empresas ofrecen a sus clientes, el
100% contestaron que son los descuentos y producto adicional,
mientras que el 50% menciond que es el acomodamiento de

productos.

Comentario:
Las empresas realizan promociones en la diversificacién del
arroz en los diferentes puntos de venta, los cuales son

supermercados, tiendas mayoristas, etc.

Pregunta #8: Ante la vigencia del TLC :;Cudl (es) considera que es

(son) la mayor amenaza que enfrenta su empresa?

Objetivo: Conocer cuales son los factores que son la principal
amenaza ante la vigencia del TLC, para los

distribuidores mayoristas.



Cuadro #8

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Absorcion por parte de las empresas
extranjeras 0 0
Que la empresa sea eliminada del mercado 0 0
Desplazamiento a otro sector 0 0
Aumento de pagos de impuestos 0 0
Otros 0 0
Ninguno 2 100

Total 2 100
Figura #8
Absorcién por
parte de las
Que laempresa empresas
sea eliminada extranjeras
del mot;]cado 0% Ninguno
Desplazamiento 100%
aotro sector
0%
Aumento de
pagos de
impuestos Otros
0% 0%
Analisis:

E1l 100% de las empresas encuestadas contestd que no hay ninguna

amenaza con la vigencia del TLC.

Comentario:
Las empresas competidoras estdn en constantes capacitaciones vy
tecnologia de punta, por lo tanto estdn preparados para

cualquier empresa gque venga a competir con ellos.

Pregunta #9: En que aspectos ha beneficiado el TLC a su

empresa®?

Objetivo: Identificar en que aspectos ha beneficiado el TLC a

los distribuidores de arroz.



Cuadro #9

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Aumento de la demanda de los
productos 0 0
Facilitar el proceso de exportacion 0 0
Apertura de nuevos mercados 2 100
Reduccion de pago de impuesto 0 0
Otros 0 0
Ninguno 0 0
Total 2 100
Figura #9
Aumento de la Facilitar el
o>~ moracion
Apertura de 0% 0%

nuevos
mercados
100%

Ninguno
0%

Reduccion de

impuesto

pago de

0%

Otros
0%

Analisis:

Para las empresas encuestadas, el 100% menciondé que la apertura

de nuevos mercados representa el aspecto que ha beneficiado el

TLC.

Comentario:

Las empresas competidoras son
abastecer a nuevos segmentos

de sus productos ya sea fuera

las més beneficiadas porque pueden

de mercado por la diversificacidn

o dentro del pais.
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INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE Y ASOCIADOS, S.A. DE C.V.

BALANCE DE SITUACION GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2002

(EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE NORTE AMERICA)

ACTIVO

ACTIVO NO CORRIENTE
Equipo de Oficina
Dep.Equipo de Oficina
Mobiliario de Oficina

Dep. Mobiliario de Oficina
Equipo de Produccion
Dep. Equipo de Produccién
Herramientas

Dep. Herramientas

1,885.19
( 1,152.06)
523.39
( 465.91)
49,817.46
( 23,405.14)
2,491.76
( 786.94)

ACTIVO CORRIENTE
Inventarios

Deudores (SGR)
Anticipos a Corto Plazo
Pedidos en transito

Cuentas Transitorias

4,473.32
49,798.67
9,770.69
32,074.59
7,173.31

$28,907.75

103,290.58

TOTAL DEL ACTIVO

PATRIMONIO (NETO ) Y PASIVO
CAPITAL Y RESERVAS

Capital Social
Reserva legal

Ganancias Acumuladas

$132,198.33

11,428.57
2,285.71
39,817.37

PASIVO NO CORRIENTE

Provision Obligaciones Laborales

PASIVO CORRIENTE

Cuentas por Pagar

Prestamos de Accionistas
Beneficios a Empleados por Pagar
Retenciones

Provisiones de Impuestos

Obligaciones Transitorias

1.14

64,236.40
7,937.43
821.98
1,337.46
65.24
4,267.03

53,531.65

1.14

78,665.54

TOTAL DEL PATRIMONIO (NETO) Y PASIVO

SALVADORA BALLEJOS
CONTADORA
VENTURA SOSA S.A. DE C.V.

CONTADORES PUBLICOS- INSCRIPCION 2086

$132,198.33

JOSE ISABEL GUEVARA
REPRESENTANTE LEGAL



INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE Y ASOCIADOS, S.A. DE C.V.

BALANCE DE SITUACION GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2003

(EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE NORTE AMERICA)

ACTIVO

ACTIVO NO CORRIENTE
Equipo de Oficina
Dep.Equipo de Oficina
Mobiliario de Oficina

Dep. Mobiliario de Oficina
Equipo de Produccién
Dep. Equipo de Produccién
Herramientas

Dep. Herramientas

3,871.74
(2,124.62)
1,373.95
(763.64)
49,817.46
(28,509.03)
2,836.89
(1,790.09)

ACTIVO CORRIENTE
Inventarios

Deudores (SGR)
Anticipos a Corto Plazo
Cuentas Transitorias

Efectivo en Caja

12,619.35

81,899.86

8,895.38
265.00
798.41

$24,712.66

104,478.00

TOTAL DEL ACTIVO

PATRIMONIO (NETO ) Y PASIVO

CAPITAL Y RESERVAS
Capital Social
Reserva legal

Ganancias Acumuladas

$129,190.66

11,428.57
2,285.71
51,812.91

PASIVO NO CORRIENTE

Provision Obligaciones Laborales

PASIVO CORRIENTE

Cuentas por Pagar (SGR)
Prestamos de Accionistas (SGR)
Beneficios a Empleados por Pagar
Retenciones

Provisiones de Impuestos

Obligaciones Transitorias

1.14

49,499.37
9,914.35
868.54
1,602.43
49.17
1,728.47

65,527.19

1.14

63,662.33

TOTAL DEL PATRIMONIO (NETO) Y PASIVO

SALVADORA BALLEJOS
CONTADORA VENTURA SOSA S.A. DE C.V.

CONTADORES PUBLICOS-INSCRIPCION No.2086

$129,190.66

JOSE ISABEL GUEVARA

REPRESENTANTE LEGAL



INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE Y ASOCIADOS, S.A. DE C.V.

BALANCE DE SITUACION GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2004

(EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE NORTE AMERICA)

ACTIVO

ACTIVO NO CORRIENTE
Propiedad Planta y Equipo

Dep. Propiedad Planta y Equipo

Inversiones Permanentes

ACTIVO CORRIENTE
Inventarios

Deudores (SGR)
Crédito Fiscal
Cuentas Transitorias
Efectivo en Caja

Fondos en Deposito

53,844.56
(15,338.39)
40,228.57

$78,734.74

343,244.82

174,751.43
134,033.59
15,313.77
90.08
18,398.70
657.25

TOTAL DEL ACTIVO

PATRIMONIO (NETO ) Y PASIVO

CAPITAL Y RESERVAS
Capital Social

Reserva legal
Ganancias Acumuladas

Ganancia del Ejercicio

$421,979.56

128,736.76

48,640.00

9,418.92
51,100.97
19,576.87

PASIVO NO CORRIENTE

Provision Obligaciones Laborales

PASIVO CORRIENTE
Proveedores

Cuentas por Pagar (SGR)
Prestamos de Accionistas (SGR)
Beneficios a Empleados por Pagar
Retenciones

Provisiones de Impuestos

Obligaciones Transitorias

1.14

293,241.66

219,839.85
17,598.34
47,709.43

796.58
2,056.67
4,354.68

886.11

TOTAL DEL PATRIMONIO (NETO) Y PASIVO

SALVADORA BALLEJOS
CONTADORA VENTURA SOSA S.A. DE C.V.

CONTADORES PUBLICOS-INSCRIPCION No.2086

$421,979.56

JOSE ISABEL GUEVARA

REPRESENTANTE LEGAL



INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE Y ASOCIADOS, S.A. DE C.V.

BALANCE DE SITUACION GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2005

(EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE NORTE AMERICA)

ACTIVO

ACTIVO NO CORRIENTE
Equipo de Oficina
Dep.Equipo de Oficina
Mobiliario de Oficina

Dep. Mobiliario de Oficina
Vehiculos

Dep. de Vehiculo

Equipo de Produccion

Dep. Equipo de Produccién

ACTIVO CORRIENTE
Inventarios

Deudores (SGR)
Crédito Fiscal
Anticipos a Corto Plazo
Efectivo en Caja

TOTAL DEL ACTIVO

PATRIMONIO (NETO) Y PASIVO
CAPITAL Y RESERVAS

Capital Social
Reserva legal
Ganancias Acumuladas

Ganancia del Ejercicio

PASIVO NO CORRIENTE

Provision Obligaciones Laborales

PASIVO CORRIENTE
Proveedores

Prestamos a Corto Plazo

Cuentas por Pagar (SGR)
Beneficios a Empleados por Pagar
Retenciones

Obligaciones Transitorias

TOTAL DEL PATRIMONIO (NETO) Y PASIVO

SALVADORA BALLEJOS
CONTADORA VENTURA SOSA S.A. DE C.V.

CONTADORES PUBLICOS-INSCRIPCION No.2086

4,336.34
(3,243.06)
1,373.95
(1,189.58)
22,425.77
(1,278.48)
2,617.00
(1,164.75)

121,334.00
38,409.62
32,509.21

8,592.91
91.29

$23,877.19

200,937.03

$224,814.22

11,428.57
9,418.92

52,221.45
3,116.44

1.14

59,882.42

34,000.00

53,090.37

581.09

1,072.08
1.74

76,185.38

114

148,627.70

$224,814.22

JOSE ISABEL GUEVARA

REPRESENTANTE LEGAL



INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE Y ASOCIADOS, S.A. DE C.V.
ESTADO DE RESULTADOS DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2002
(EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS DE NORTE AMERICA)

INGRESOS $736,393.19
COSTO DE VENTA (600,434.43)
MARGEN BRUTO 135,958.76

GASTOS DE OPERACION

GASTOS DE VENTA (28,113.95)
GASTOS DE ADMINISTRACION (103,522.65)
GASTOS NO DEDUCIBLES 0.00
RESULTADO DE OPERACION (4,322.16)
GASTOS FINANCIEROS (1,888.49)
GANANCIA DE OPERACION 2,433.67
IMPUESTO SOBRE LA RENTA (608.42)
GANANCIA NETA DEL PERIODO $1,825.25
SALVADORA BALLEJOS JOSE ISABEL GUEVARA
CONTADORA REPRESENTANTE LEGAL

VENTURA SOSA S.A. DE C.V.
CONTADORES PUBLICOS-INSCRIPCION No0.2086



INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE Y ASOCIADOS, S.A. DE C.V.
ESTADO DE RESULTADOS DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2003
(EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS DE NORTE AMERICA)

INGRESOS $724,031.22
COSTO DE VENTA (554,494.38)
MARGEN BRUTO 169,536.84

GASTOS DE OPERACION

GASTOS DE VENTA (37,706.31)
GASTOS DE ADMINISTRACION (110,670.94)
GASTOS NO DEDUCIBLES 3,372.40
RESULTADO DE OPERACION 17,787.19
GASTOS FINANCIEROS (669.65)
GANANCIA DE OPERACION 17,117.54
IMPUESTO SOBRE LA RENTA (5,122.00)
GANANCIA NETA DEL PERIODO $11,995.54
SALVADORA BALLEJOS JOSE ISABEL GUEVARA

CONTADORA VENTURA SOSA S.A. DE C.V. REPRESENTANTE LEGAL

CONTADORES PUBLICOS-INSCRIPCION No.2086



INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE Y ASOCIADOS, S.A. DE C.V.
ESTADO DE RESULTADOS DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2004
(EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS DE NORTE AMERICA)

INGRESOS

COSTO DE VENTA
MARGEN BRUTO

GASTOS DE OPERACION

GASTOS DE VENTA

GASTOS DE ADMINISTRACION

GASTOS NO DEDUCIBLES

RESULTADO DE OPERACION

GASTOS FINANCIEROS
PRODUCTOS FINANCIEROS
INTERESES

GANANCIA ANTES DE IMPUESTO

RESERVA LEGAL
IMPUESTO SOBRE LA RENTA

GANANCIA NETA DEL PERIODO

SALVADORA BALLEJOS

CONTADORA

$1,260,025.39

(1,047,736.56)
212,288.83

(88,119.66)
(84,115.72)

(1,597.86)

38,455.59

(9,815.68 )
(3,966.94)
(5,848.74)
28,639.91

(2,004.80)
(7,058.24)

19,576.87

JOSE ISABEL GUEVARA

REPRESENTANTE LEGAL

VENTURA SOSA S.A. DE C.V.

CONTADORES PUBLICOS-INSCRIPCION No0.2086



INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE Y ASOCIADQOS, S.A. DEC.V.
ESTADO DE RESULTADOS DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2005
(EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS DE NORTE AMERICA)

INGRESOS $671,537.17
COSTO DE VENTA (571,161.86)
MARGEN BRUTO 100,375.31

GASTOS DE OPERACION

GASTOS DE VENTA (16,076.64)
GASTOS DE ADMINISTRACION (76,355.05)
GASTOS NO DEDUCIBLES (434.12)
RESULTADO DE OPERACION 7,509.50
GASTOS FINANCIEROS (3,209.53)
GANANCIA ANTES DE IMPUESTO 4,299.97
IMPUESTO SOBRE LA RENTA 1,183.53
GANANCIA NETA DEL PERIODO $3,116.44
SALVADORA BALLEJOS JOSE ISABEL GUEVARA

CONTADORA REPRESENTANTE LEGAL

VENTURA SOSA S.A. DE C.V.

CONTADORES PUBLICOS-INSCRIPCION No.2086
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CLIENTES ACTIVOS DE INDUSTRIAS ARROCERAS GUEVARA LANDAVERDE,

S.A. DE C.V.

No. NOMBRES

1 Carlos Efrain Granados

2 Sebastian Alfaro Reyes

3 Maria Blas Villatoro

4 Maria Susana de Hernandez

5 Albertin Gémez

6 José Martir Hernandez

7 Delmy Maribel Santos Ventura

8 Agroindustria Gumarsal, S.A. de C.V.

9 Armando Alexis Rodriguez

10 Asisclo Reyes

11 Victoria Palacios

12 Pastora Rivera Martinez

13 Roberto Cabezas

14 Arturo Enrique Reyes

15 Edwin Efrén Reyes Guzman

16 Eduardo Ventura Rubio

17 Mario Medrano

18 Mauricio Barrera

19 Gerber Quinteros

20 José Alonso Rodriguez

21 Ricardo Antonio Rodriguez

22 Criaves, S.A. de C.V.

23 José Nelson Hernandez

24 Nelson Ulises Escobar

25 Carlos Alberto Martinez

26 Marvin Lopez

27 Luis Mejia

28 Nelly Cano

29 José Adan Pérez

30 Despensa Estrella

31 Cereales Leonor

32 Cereales San José

33 Cereales Bendicion de Dios

34 Eugenio Rivera

35 Federico Vasquez

36 Zepeda S.A. de C.V.

37 Cereales don Guayo

38 Mini sUper Santa Monica

39 Heriberto Martinez

40 Erlinda Medrano

41 Elizabeth Gémez

42 Pedro Antonio Serrano

43 Carlos Navas

44 Cereales Castro Monje

45 Distribuidora el Carmen

46 Distribuidora el Renacer

47 Fatima Martinez

48 Ricardo Zelaya

49 Jeslis Amado Acosta

50 Mario Alberto Quintanilla
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