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RESUMEN

La Asociacidén para la Cooperacidén y el Desarrollo Comunal
de E1 Salvador CORDES, es una institucidén no gubernamental
(ONG) que tiene como campo de trabajo la zona rural de EL
Salvador, ya que es aqul donde la pobreza es més evidente,
debido al bajo desarrollo econdémico y social de la misma;
por lo cual, dicha Asociacidén, a través de su programa
Desarrollo Empresarial, fomenta la organizacidén de 1las
personas para formar microempresas rurales que se dediquen
a cualquier actividad econdémica. Esta tarea, estd a cargo
de los técnicos que CORDES asigna para brindar
acompafiamiento empresarial a los pobladores rurales.
Actualmente, el Programa mencionado no estd alcanzando los
objetivos planteados, por lo que, surge la necesidad de
investigar las causas de esta situacidén, realizandose la
presente investigacidén denominada "Guia de Accidén para el
acompafilamiento a las 1niciativas empresariales rurales
atendidas por la Asociacidén CORDES".

Los objetivos que persigue la investigacidén son:

Disefiar una Guia de Accidén para el acompafiamiento a las
iniciativas empresariales rurales que permita el logro de

los objetivos del Programa Desarrollo Empresarial de la
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Asociacidn para la Cooperacidén y el Desarrollo Comunal de
El Salvador, CORDES; y determinar los contenidos de dicha
Guia en las 4reas funcionales de mercadeo, personal,
finanzas y producciédn.

La metodologia wutilizada para realizar la investigacién
consistié en la utilizacién del método estadistico. Para
la obtencidén de informacidén de la fuente secundaria, se
utilizdé el método de investigacidén documental y se empled
la técnica de la sintetizacién Dbibliografica de 1los
instrumentos, para la fuente primaria, se empled el método
de investigacidén de campo, en el que se utilizd la técnica
del censo, haciendo uso del cuestionario como instrumento
dirigido a los técnicos.

Segun los resultados obtenidos de la investigacidn, se
determindé que el acompafiamiento empresarial brindado por la
Asociacién CORDES a las microempresas rurales, se encuentra
de la siguiente manera:

En lo referente a la asociatividad, CORDES se enfrenta al
temor de asumir riesgos y responsabilidades por parte de
los pobladores rurales, asi como el desconocimiento de las
ventajas de la asociatividad y del proceso a seguir para

asocilarse.
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En el aspecto legal, la mayoria de microempresas no estan
establecidas legalmente.

En el &rea de mercadeo, los productos que comercializan las
microempresas rurales carecen de las caracteristicas
principales para darlos a conocer y no cuentan con un plan
promocional.

La mayoria de microempresas rurales no poseen contabilidad
formal, ya que solamente elaboran registros contables, y no
preparan estados financieros y carecen de manual y catédlogo
de cuentas.

En 1lo referente a presupuesto se determind que esta
herramienta no ha sido desarrollada para planear vy
controlar las actividades de las microempresas.

Por tltimo, como resultado de la investigacidn, se presenta
una propuesta fundamentada en las bases tedricas y en el
diagnéstico de la situacidén actual del acompafiamiento
empresarial, para que sirva de herramienta al programa
Desarrollo Empresarial de la Asociacidén CORDES, vy sea

fundamental para el logro de los objetivos.
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INTRODUCCION

La zona rural de El Salvador, es la menos favorecida por
las politicas econdémicas y sociales implementadas por el
Estado, actualmente presenta tres grandes problemas, los
cuales son: alto indice de pobreza, bajo crecimiento del
sector agropecuario vy el <creciente deterioro de los
recursos naturales y del medio ambiente.

Por lo anterior, es necesario involucrar a los pobladores
de esta zona en la blUsqueda de alternativas de solucidén a
dicha problemadtica; una de éstas, es buscar la forma de
organizarlos para que se dediquen a una actividad econdmica
de manera asociativa, y asi mejorar su calidad de vida, 1lo
cual es ©posible mediante el apoyo de instituciones
gubernamentales y no gubernamentales, en este sentido, se
presenta la investigacidén denominada "Guia de accidn para
el acompafiamiento a las iniciativas empresariales rurales
atendidas por la Asociacidén para la Cooperacidén y el
Desarrollo Comunal de El Salvador, CORDES".

En el capitulo I, se describen los elementos tedbdricos que

fundamentan el estudio, entre estos estdn: Generalidades de



la Asociacidén CORDES, 1la microempresa en El Salvador,
acompafiamiento empresarial, entre otros.

En el capitulo II, se presenta el diagnbéstico sobre el
acompafiamiento empresarial que brinda la Asociacidén CORDES,
en el cual se describen los objetivos, importancia,
metodologia de la investigacién y el andlisis del
acompafiamiento empresarial en las &reas de asociatividad,
legalizacidn, mercadeo, produccidn, recursos humanos,
contabilidad, presupuesto, y las respectivas conclusiones y
recomendaciones.

El capitulo III contiene la propuesta, la cual servird de
guia a los técnicos de la Asociacién CORDES, para que el

acompafiamiento empresarial brindado sea efectivo. En esta

guia se desarrollan las areas de asociatividad,
organizacién, mercadeo, recursos humanos y aspectos
financieros.

Finalmente, se presenta la bibliografia vy los anexos

correspondientes.



CAPITULO I

MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

A. GENERALIDADES DE LA ASOCIACION PARA LA COOPERACION Y EL

DESARROLLO COMUNAL DE EL SALVADOR, CORDES

1. ANTECEDENTES
Tomando como referencia las Memorias de Labores de los afios

2000 y 2001 de la institucidén se establece lo siguiente:

La Asociacién CORDES es una institucidén no gubernamental
sin fines de lucro, gestora y controladora de ayuda para
las comunidades de las regiones donde tiene presencia, con
mistica de trabajo comunitario que promueve el desarrollo
sostenible, la equidad de género y conservacién del medio
ambiente en comunidades donde la pobreza se vid
profundizada por la guerra civil y que no han sido

superadas por las politicas de atencidén del Estado.

CORDES nace un 20 de junio de 1988, por decisidén de las
comunidades repobladas organizadas en CRIPDES-CCR y con el
apoyo de organismos humanitarios, religiosos % la

solidaridad internacional ©para promover el desarrollo



econdémico-social autogestionario. Se constituydé juridicamente
en 1991 y obtuvo su personeria juridica el 13 de mayo de
1994 con la publicacién en esa fecha de los estatutos en el

Diario Oficial.

La visidén que persigue CORDES es: "Ser una institucidn
con reconocimiento e importancia en el desarrollo socio-
econdémico rural sostenible, en cuyo centro se encuentre
el ser humano, priorizando en comunidades rurales y sub-
urbanas excluidas vy gque mediante la integracidén de
procesos econdémicos y sociales de caracter local vy
nacional inciden en las transformaciones estructurales

del pais".

Ademas, tiene como misién la siguiente: "CORDES fue creada
y es dirigida estratégicamente por las comunidades rurales,
como una asociacibén sin fines de lucro, para promover y
fortalecer el desarrollo econdémico sostenible, equitativo y
concentrado en zonas rurales y sub-urbanas excluidas

social, econdmica y politicamente".

El objetivo general de la Asociacidén CORDES es consolidar
el acompafiamiento a las comunidades rurales y sub-urbanas

para elevar la calidad de vida y trabajar en forma conjunta



por el desarrollo econdémico social sostenible en los
ambitos comunal, municipal y departamental e incidir en la
construccién de una estrategia de desarrollo alternativo

para el pais.

2. ORGANIZACION

Como toda institucidén, CORDES cuenta con una estructura
organizativa que establece la divisién de funciones, 1los
niveles jerarquicos, las lineas de autoridad y
responsabilidad y los canales formales de la comunicacidn,
lo cual se puede observar en el organigrama de la

institucidén (Anexo 1).

3. PROGRAMAS DE TRABAJO

Para lograr el objetivo de la institucidén, CORDES ha
agrupado sus actividades en cinco programas de trabajo, que
le permiten una planificacidén eficaz, un mayor control, vy

una ejecucidn eficiente de las actividades, éstos son:

a) Programa Agropecuario:
El cual tiene como objetivo acompafiar técnicamente a 1los

productores en las actividades productivas agropecuarias a



través de la ejecucidn de proyectos, privilegiando el uso
de tecnologias que contribuyan a la conservacién vy
mejoramiento del medio ambiente, garantizando una
participacidn equitativa, para lograr la seguridad
alimentaria vy la generacidén de excedentes ©para la
comercializacién. Este a su vez se divide en dos sub-

programas: Produccidn agricola y produccidn agropecuaria.

b) Programa de Acompafamiento Financiero:

Este programa persigue acompanar integralmente el
desarrollo de las Cooperativas de Ahorro y Crédito, y a
toda aquella poblacién que no califica a los servicios
financieros en las comunidades en que la asociacidn
trabaja, a fin de desarrollar wuna cultura de ahorro vy
crédito que contribuya a mejorar sus condiciones de vida.
Cuenta con los sub-programas siguientes: Acompafiamiento
cooperativo y acompafiamiento a poblacién no calificable a

servicios financieros.

c) Programa Desarrollo Empresarial:
El cual tiene como objetivo acompafiar a los/as
productores/as en el desarrollo y fortalecimiento de sus

iniciativas empresariales, tanto asociativas como



familiares a fin de que logren la sostenibilidad de su

empresa y mejoren su calidad de wvida. Tiene dos sub-
programas: Fortalecimiento empresarial y comercializacidén
comunitaria.

d) Programa de Fortalecimiento Institucional:

Su objetivo es desarrollar la capacidad de gestidn
institucional de CORDES a nivel interno y externo, que
permita lograr la sostenibilidad con una adecuada
optimizacidén en el uso de los recursos y eficacia en el
funcionamiento, e incidir en cambios que contribuyan hacia
la consecucidén de una estrategia de desarrollo sostenible
para las comunidades. Se divide en dos sub-programas:
Sistemas gerenciales y gestidédn social.

e) Programa de Emergencia:

Tiene como objetivo desarrollar acciones oportunas de
prevencidén y atencién adecuada a las emergencias, en 1la
superacién de las condiciones de riesgo de la poblacidn

atendida y la mitigacidén en el estado de emergencia.

Para lograr este objetivo, cuenta con dos sub-programas:

Prevencién y atencidén a la emergencia.



4. COBERTURA GEOGRAFICA Y POBLACIONAL

La Asociacidén CORDES tiene presencia en cinco zonas de E1
Salvador, las cuales son: Zona I Chalatenango, Zona IT
Cabafias-Cuscatlan, Zona III San Vicente-lLa Paz, Zona IV
Norte de San Salvador y Zona V Sur de La Libertad. En el
anexo 2 se pueden observar dichas zonas, asi como el nUmero
de departamentos, municipios, comunidades y familias

atendidas en cada una de las zonas o regiones.

5. PRINCIPALES LOGROS

Durante todos los afios de funcionamiento de la Asociaciédn
CORDES, se han impulsado procesos y actividades que han
contribuido grandemente al desarrollo de las regiones donde
tiene presencia. A continuacién se presentan los
principales logros obtenidos durante el afio mds reciente

(2001), dentro de cada programa de trabajo:

e Programa Agropecuario:

En cuanto al modelo de produccidn, se continudé con la
implementacidén de sistemas de finca, que promueve la
diversificacidén agropecuaria, la agricultura organica, la

experimentacién e innovacidén de tecnologias alternativas, es



asi, como en el 2001 se impulsaron wunos mil ©planes
integrales de fincas nuevas, adicionales a las casi tres mil

que se venian acompafando.

Con respecto a la proteccidn y recuperacidn de recursos
naturales, se promociondé la conservacidén de suelos, agua, VY
el rescate de semillas criollas, se mitigaron los procesos
de deterioro, como erosidén de suelos, quemas, deforestacidn,

pérdida de diversidad genética.

Dentro de la experimentacién campesina se destaca la
realizacién del Encuentro Nacional de Experimentacién
Campesina, en el que participaron cien agricultores, entre
ellos 27 mujeres, donde se intercambiaron experiencias sobre
las siguientes temédticas: ganaderia, agua y suelo, cultivos

y comercializacidén y agroindustria.

e Programa de Acompafamiento Financiero:

Se impulsaron procesos como la Planificacién Estratégica,
que consistidé en la formulacidén de un plan estratégico para
las cooperativas de ahorro y crédito en coordinacidén con
éstas, y se definieron las siguientes lineas de trabajo:
gestién de recursos, construccidén y fortalecimiento de un

sistema articulado, formacién cooperativa integral,



asistencia técnica, implementacidén de politicas compartidas
(poblacién excluida, medio ambiente y género). Ademés, en
el proceso de capacitacidén, se desarrolld el Plan de
Capacitacidén en el que participaron todas las estructuras de
direccidén de las cooperativas. Se realizaron talleres con
presidentes y gerentes de las cooperativas, para definir
politicas de articulacidn, y se formuld un proyecto conjunto
entre cooperativas, todo esto dentro del ©proceso de

integracién cooperativa.

e Programa Desarrollo Empresarial:

Dentro del proceso de planificacidn estratégica %
operativa, se apoyd a las empresas que la institucidn
acompafia, entre las cuales se encuentran El Grupo Afiilero,
Apicultores de Chalatenango, Industrias SAMO, El1 Renacer

Chalateco, entre otras.

En lo referente al proceso de desarrollo y transferencia de
capacidades, se desarrollaron jornadas de capacitacidén a
empresas asociativas y en formacidén, en temas relacionados
con agronegocios, administracién, contabilidad, mercadeo y
ventas. En el proceso de organizacién para la

comercializacién se acompafid en la organizacién de Comités



de Comercializacidén logrando el aprovisionamiento colectivo

y la obtencién de productos a menor costo.

Ademds se apoyd en la formulacidén e implementacidn de los
sistemas gerenciales a diferentes empresas, buscando
mejorar los procesos productivos, todo esto, dentro del

acompafiamiento de sistemas gerenciales.

e Fortalecimiento Institucional:

En el proceso de conduccibén estratégica, se consolidd 1la
conduccién estratégica de Junta Directiva vy de las
estructuras de conduccidén regional (consejos regionales,
mesas técnicas). Dentro de la gestidén de cooperacidn, se
logrd un importante incremento en la captacidn con respecto
al 2000, alcanzando un monto de ¢31,409,255.73, que implica
un 81% de incremento respecto a los ¢l6, 706, 000 del 2000,
contrastando la reduccién experimentada en los ultimos
afios, pero, la razdén de este incremento fue la emergencia
ocasionada por los dos terremotos a principio de afio (51%
del total de 1la captacién se destindé a proyectos de
emergencia) .

Es importante mencionar gue se han establecido relaciones

con nuevas agencias de cooperacidén a partir del apoyo en la
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emergencia. En el proceso de sostenibilidad institucional
se continudé con el esfuerzo de generar recursos propios a

través de iniciativas empresariales, propiedad de CORDES.

e Programa de Emergencia:

Los principales procesos impulsados dentro de este programa
son: atencién de emergencia a poblaciédn damnificada,
gestidén de recursos para la emergencia y rehabilitacidén de
capacidades productivas, construccién de infraestructura y
fortalecimiento de capacidades de incidencia a la

organizacién comunal.

B. LA MICROEMPRESA EN EL SALVADOR

1. MICROEMPRESA

a) Antecedentes

Los antecedentes del sector microempresarial salvadorefio se
encuentran sefialados en El Libro Blanco de la Microempresa,
padg. 24, en donde se menciona, que la economia salvadorefia
se ha caracterizado a lo largo de 1la historia, por 1la
incapacidad del aparato productivo de dar empleo a toda la

poblacidén que se encuentra en edad para trabajar. Debido a
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esto, la poblacidén ha tenido que buscar nuevas formas de
obtener ingresos, y los dos mecanismos principales para
este fin han sido emigrar a los paises de la regidén y a
Estados Unidos, vy autoemplearse en ocupaciones de baja
rentabilidad, 1lo cual ha constituido el 1llamado sector

informal de la economia.

En la primera mitad de la década de los ochenta, la
importancia del sector de la microempresa aumentd
considerablemente debido al cierre de empresas ocurrido en
el sector formal como resultado del conflicto y de la
crisis econdmica; a los desplazamientos de la poblacidn del
campo a la ciudad, a la crisis del sector agropecuario y al

incremento en el proceso de urbanizacién.

Durante la década de 1los noventa el sector de 1la
microempresa recibid nuevos estimulos provenientes de la
implementacién del programa de la reforma econdmica
iniciado en 1990. El crecimiento de la economia en esta
década ocasiondé un aumento del empleo a nivel nacional,
pero con salarios mas bajos, provocando un aumento de la

demanda de bienes y servicios proporcionados por el sector
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microempresarial. Hoy en dia las microempresas siguen

siendo un sector importante en nuestra economia.

b) Definicién
No existe una definicidén universal sobre la microempresa.
Muchas instituciones que les dan apoyo la definen de

diferente manera:

e La Fundacién Salvadorefia para el Desarrollo Econdédmico y
Social (FUSADES) , define a la microempresa como
"aquellas entidades productivas de administracién
independiente, dirigidas y operadas por el propio duefio
y en la cual el capital del negocio es suministrado por

el propietario".

e FEl Programa de Fomento a la Microempresa (FOMMI),
define a la microempresa como "aquellos negocios
formales e informales que emplean hasta 10 personas,

incluyendo el duefio y sus familiares".

° El Libro Blanco de la Microempresa, considera
microempresa a aquella que se ubica en todas las

unidades econdémicas que tengan hasta 10 trabajadores vy
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ventas anuales hasta ¢600,000, incluyendo a las sujetas

a regulacidén y las que no lo estén.

° El Banco de Fomento Agropecuario (BFA), considera
microempresa a "agquellos grupos solidarios gque poseen
confianza entre si, cuyo interés es comin a todos y que
voluntariamente se organizan para realizar
conjuntamente una actividad o tener financiamiento u
otros servicios, y que cada integrante no tenga un

activo mayor de ¢25,000".

Para efectos del presente estudio, Microempresa es aquella
unidad productiva que desarrolla cualquier actividad
econdmica, constituida por una familia o grupos solidarios
con 1intereses comunes, dirigidas vy operadas por ellos,
funcionando con un numero de uno a diez trabajadores, y que
sus ventas anuales no sobrepasen los ¢600,000, ubicadas

tanto en el &rea urbana como en la rural.

c) Importancia
Para destacar la importancia de la microempresa en el
desarrollo econdémico y social del pais, se hace necesario

analizar las variables en las que éste sector tiene gran
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influencia, como son el empleo, el Producto Interno Bruto (PIB)

y los ingresos.

En lo referente al empleo, las estadisticas de 1999 indican que

del total de la poblacidén econdmicamente activa (2,445,000,
individuos) el 29.06% se encontraba laborando en una

microempresa, y en cuanto a la generacién de empleo, el indice

fue de 31.23%. (Ver anexo 3).

El sector de la microempresa contribuye significativamente a la
economia nacional, vya que segun indicadores econdémicos del
Banco Central de Reserva de El1 Salvador, durante el periodo
1994-1999, ese sector aportd aproximadamente un 24% al PIB, 1o
cual indica que el sector es de wvital importancia para

potenciar la actividad econdémica nacional.

Las microempresas contribuyen en la generacidédn de ingresos para
los hogares de microempresarios. En nuestro pais, estadisticas
del afio 1999 indican que los mismos ascendian a 53.2% del total
de ingresos percibidos por esas familias y el 46.8% por otras
fuentes. (Ver anexo 4). Por lo anterior podemos afirmar que
la principal fuente de 1ingresos de los microempresarios

proviene de las actividades microempresariales.
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d) Finalidad

Seguin la Encuesta de Hogares de Propdsitos Maltiples (1999),
realizada por el Ministerio de Economia, la razdén principal por
la que los microempresarios surgen es complementar el ingreso
familiar (48% del total de entrevistados). La siguiente razdn
en importancia es el deseo de ser independiente, mencionado por
el 21% de los mismos, mientras que el 14% iniciaron la
microempresa por que no encontraban empleo, un porcentaje de
3.5% sefiald que lo que buscaban era un ingreso mayor gue como
asalariados, solamente un 7% contestd que iniciaron la

microempresa por seguir la tradicién familiar y el resto (6.5%)

por otras razones.

e) Clasificacién

Las microempresas pueden ser clasificadas de acuerdo a una
diversidad de criterios, entre los cuales estan los siguientes:
e Con base en el tipo de productividad:

El Libro Blanco de la Microempresa (1996), la clasifica asi:

- Microempresas de subsistencia: Son aquellas dque se
caracterizan por las escasas o inexistentes utilidades del

negocio, sirviendo sélo como fuente de ingresos para el
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consumo inmediato del trabajador. Este segmento de baja
productividad es el méds grande de la tipologia productiva
empresarial. Las microempresas dque se ubican en este
segmento son aquellas cuyas ventas mensuales alcanzan
hasta ¢15,000 o ¢180,000 al arfo.

- Microempresas de acumulacién simple: En éstas, los
recursos productivos generan ingresos que cubren los costos
de su actividad, sin alcanzar excedentes suficientes que
permitan la inversidén en crecimiento. Aqui se wubican
aquéllas con ventas hasta ¢30,000 al mes o ¢360,000 al
ano.

- Microempresas de acumulacién ampliada o "micro-tope":
La productividad es suficientemente elevada como para
permitir acumular excedente e invertirlo en el crecimiento

de la empresa, sus ventas alcanzan hasta ¢50,000 al mes o

¢600,000 al afio. El "micro-tope" es el segmento donde la
adecuada combinacidén de factores productivos %
posicionamiento comercializador, permite a la unidad

empresarial crecer con margenes amplios de excedentes.

¢ De acuerdo a la actividad econémica que realizan:
Del estudio denominado Caracteristicas del Sector

Microempresarial Salvadorefio (2001), realizado por La
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Comisidén Nacional de la Micro y Pequefia Empresa, se deduce
la siguiente clasificaciédn:

- Industria: Comprende todas aquellas microempresas que
se dedican a la produccidén de Dbienes mediante 1la
transformacidén de la materia prima a través de los procesos
de produccién.

- Comercio: En el comercio se encuentran todas las
microempresas dedicadas a la comercializacién de bienes, es
decir, son las encargadas de hacer llegar los productos al
consumidor final.

- Servicios: En esta categoria se encuentran las
microempresas que se dedican a la prestacidén de todo tipo
de servicios, tales como: servicios de reparacién,

servicios sociales y comunales, servicios domésticos, entre

otros.
- Transporte: Comprende a todas aquellas empresas que se
dedican al transporte de materia prima, productos

terminados, animales y personas.

- Restaurantes: Aquili se encuentran las microempresas cuya
actividad principal es la venta de alimentos de consumo
inmediato. Segun la referida fuente, el tipo de

microempresa gue tiene mayor presencia en El Salvador, es
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la gque se dedica a la actividad comercial, vya que
representa aproximadamente el 50% del total de éstas, y le

sigue la industria con un 17%, los otros tipos de

microempresas cubren el resto.

e Segun el Aarea geografica en 1la gque se encuentran
ubicadas:

- Microempresa urbana: Son aquellas que se encuentran
localizadas en las zonas donde hay una mayor concentracidn
de personas y una mayor disponibilidad de los servicios
basicos, y por lo tanto tienen mayor accesibilidad al
mercado.

- Microempresa rural: Estas se encuentran ubicadas fuera
del &rea urbana y en su mayoria se dedican especificamente
a actividades agropecuarias. Estas se identifican por no
disponer de tecnologia en la produccién y su personal de

direccidén tiene escasa preparacidn académica.

Para conocer como estédn distribuidas geogrdficamente las
microempresas en El1 Salvador, se hace referencia a 1los
datos obtenidos de la Comisidén Nacional de la Micro vy
Pequefla Empresa (CONAMYPE), la cual ha determinado gque del
total de las microempresas de subsistencia, el 72% se

encuentran en el 4rea urbana y el 28% en la rural. Las
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microempresas de acumulaciédn simple se encuentran ubicadas
en un 86% en la zona urbana y un 14% en el area rural, y las
microempresas de acumulacién ampliada solamente varian en un

punto porcentual superior a las anteriormente descritas.

f) Caracteristicas

La microempresa salvadorefia, indistintamente del sector al
que pertenece, presenta un perfil generalizado cuyas
caracteristicas se resumen de la siguiente manera:

- Las personas vinculadas en las microempresas tienen bajo
nivel de educacidén formal.

- Generalmente, una sola persona es la responsable de las
funciones de administracidén, finanzas y mercadeo.

- La mayoria no cuenta con local diferente, por lo cual el
lugar es usado como vivienda y a la vez como planta de
operaciones.

- Generalmente, no son sujetos de crédito, vya gue no
poseen las garantias necesarias para hacerlo.

- La materia prima la obtiene de fuentes locales, por 1lo

cual se abastece en pequefias cantidades.

- La mayoria se encuentran ubicadas en las zonas urbanas

del pais.
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- Generalmente los miembros de las microempresas poseen

algun tipo de parentesco familiar.

- La mayoria no tienen capacidad para el ahorro, por 1lo

tanto la inversidén que realizan es minima.

- En su mayoria pertenecen al sector informal, ya gque no
estadn legalmente constituidas ni llevan registros contables

formales.

- El1 nivel de tecnologia es muy bajo por 1lo tanto son

intensivas en el uso de mano de obra.

- El principal problema que enfrentan es 1la falta de

demanda de sus productos o servicios.

g) Principales problemas

La microempresa salvadorefia, se enfrenta a una serie de
obstaculos 'y dificultades que no le permiten su
desarrollo, dentro de los cuales se mencionan los
siguientes:

- Problemas relacionados con la produccién

Por lo general cuentan con equipo de trabajo obsoleto,
los cuales requieren reparaciones a menudo, aumentando

los costos de producciédn, subutilizan la capacidad
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instalada, yva que trabajan Dbasicamente un turno.
También, la mano de obra necesita capacitacién vy
adiestramiento para lograr efectividad y, obtienen bajos
estandares de calidad en los productos y servicios que
prestan.

- Problemas relacionados con la administracién.

Por lo general, el microempresario, posee un bajo nivel
educativo, lo cual le impide actuar con eficiencia, en
los aspectos de planificaciédn % control. Tal
circunstancia conlleva a la mala toma de decisiones vy
consecuentemente no permiten su desarrollo.

- Problemas relacionados con el mercadeo.

Los productos presentan precios altos y disefios de poca
aceptacidédn, 1lo cual no les permite competir en el
mercado.

La venta de sus productos a través de intermediarios
gque muchas veces son méas de uno, conlleva a obtener
menores ingresos.

- Problemas del area financiera - contable.

Existe mala administraciédn de fondos e incapacidad para
establecer costos. Ademds, la inversidén en capital es

insuficiente y se carece de registros contables.
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2. MICROEMPRESA RURAL

a) Antecedentes

De acuerdo a la investigacidén realizada por Ernesto Parra,
denominada "El Impacto de 1la Microempresa Rural en la
Economia Latinocamericana", Colombia (2000), se establece 1lo

siguiente:

Los primeros esfuerzos por resolver el problema de la
pobreza rural, datan de 1los afios 50 del siglo 20 vy se
centran en "el desarrollo de la comunidad" como eje central
para lograr el desarrollo rural, se pretendia lograr la
participacidén activa y voluntaria de todos los miembros de
la comunidad a través de lideres seleccionados. No se logrd
la movilizacién de la poblacidén y no hubo avances visibles
en la reestructuracién de la produccién y de la sociedad

rural.

En los afios 60 del mismo siglo, se impulsdé la "reforma
agraria", en respuesta al fracaso de la estrategia
anterior. Consistia en la recomposicidédn de 1los activos

productivos, especialmente la tierra.
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Con el ©propdsito de transformar los sistemas de
produccién, las relaciones de poder, los modos de vida
rurales, la distribucién del ingreso rural y la
organizacidén social. No se lograron los objetivos,
principalmente por gque no existidé en casi todos los
paises la voluntad politica de transformar las relaciones

de poder en la sociedad.

Como alternativa a la reforma agraria, en los afios 70
surgen los programas de "desarrollo rural integrado”" como
estrategia para mejorar las condiciones de vida de 1los
pobres de las zonas rurales, en lo social y econdmico.
Consistia en un conjunto articulado de componentes
productivos sociales vy de infraestructura fisica vy
social, que buscaba modernizar la produccidn, incorporar
a los campesinos al mercado de alimentos para elevar la
productividad vy mejorar los ingresos. Se lograron

resultados modestos.

Con la implementacién de los modelos tradicionales
descritos se obtuvieron escasos resultados, dando paso en
los afios 80 a un concepto moderno, amplio e integral de
desarrollo rural. Se incorporan todos los elementos

aportados por los avances anteriores, se construye la
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"visién holistica del desarrollo rural" gue considera al
sistema econémico como un conjunto a la luz del cual

adquieren significado completo las partes que lo componen.

Ello conlleva una interpretacidén de la sociedad rural y sus
procesos de relacidén con el resto de la sociedad y el
mercado mundial, una comprensién del mundo campesino en 1o

productivo, politico, social y cultural.

E1l desarrollo rural se concibe aqui como un pProceso
integral que exige partir del anédlisis de 1la dinédmica
campesina y rural en relacién con la sociedad global.
Pretende niveles aceptables de produccidn, productividad y
de bienestar de la economia campesina, asi como la creacidn
de nuevos nlGcleos de acumulaciédn para construir vy

desarrollar un mercado interno sélido y diversificado.

Existen instituciones internacionales como el Instituto
Interamericano para la Cooperacidén Agricola (IICA), Fondo
Internacional de Desarrollo Agricola (FIDA), entre otros,
que apoyan la ejecucidn de programas tendientes a lograr lo

expuesto.

En esta nueva concepcién del desarrollo rural, la

agricultura adquiere un nuevo caracter como actividad



25

productiva y es de sistema agropecuario-agroindustrial, que
implica no ver la agricultura como un sector primario que
se limita a extraer productos de la naturaleza sin
agregarles valor y apropiarse de una parte de ésta.

b) Definicién

Existe un problema real de apreciacidédn, cuantificacién vy
clasificacidén del término microempresa rural (MER), ya que
es un término genérico y cada una de las instituciones de
apoyo al desarrollo del sector han establecido criterios
propios para definir lo gque entienden por este término.

A continuacidén se presentan algunas definiciones del
término microempresa rural proporcionado por algunas

instituciones que apoyan al desarrollo rural:

e FEn el Taller Internacional denominado "La Microempresa
Rural, wuna Alternativa de Desarrollo en el Espacio
Rural", Guatemala (2000), se define la microempresa
rural como una forma individual o asociativa (por
ejemplo: una cooperativa), pero ante todo es una unidad
de produccidén manejada por un empresario que busca la
rentabilidad de su operacidén, mediante una cierta

organizacién, un minimo de tecnologia y capital, y que
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vende su produccidén en mercados compitiendo con otras

empresas.

Pietro Simoni, considera microempresas rurales todas
las actividades econdémicas que involucran actividades
manufactureras, de produccidédn y de transformacidn, o
actividades de servicios realizadas de forma
individual, familiar o asociativa, en los cuales sea
prevaleciente la utilizacién de mano de obra respecto a

los otros factores de la producciédn.

Segun Parra Escobar, Ernesto. Microempresa rural es
una unidad permanente de produccidén de Dbienes o
servicios en el sector rural, en la que el empresario y
su familia son a la vez trabajadores de la empresa,
existe una escasa divisidén técnica del trabajo y se
labora en pequefia escala para el mercado moderno,
introduciendo sistemas y equipos modernos de

produccidn.

De acuerdo a Pérez, Alejandra vy Jofre, 1Italo. Las
microempresas rurales son herramientas que permiten
desarrollo rural, en un territorio compuesto por
personas que poseen una cultura caracteristica y por un

escenario fisico que genera recursos naturales que
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pueden ser empleados por las personas para la

satisfaccidén de sus necesidades.

Después de analizar los conceptos antes descritos, se
establece lo que se entenderd por microempresa rural en
el desarrollo de 1la presente investigacién, y dicha

definicidén se presenta de la manera siguiente:

Microempresa rural es una unidad econdmica y social que
desarrolla cualquier actividad productiva de forma
permanente prevaleciendo lo agropecuario, la cual esta
ubicada geograficamente en la zona rural, puede ser de
caréacter individual o) asociativa, en la que el
empresario y su familia laboran en ella, utilizando un
minimo de tecnologia ©por lo que prevalece el uso
intensivo de mano de obra, persiguiendo la rentabilidad

y asi contribuir al desarrollo rural.

c) Importancia

El Salvador vy el resto de palses latinocamericanos
enfrentan un problema comin y es el alto nivel de
pobreza rural. Es en este sentido donde la microempresa
rural se convierte en el instrumento esencial para

contrarrestarlo, proporcionando empleo, bienes de
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consumo e 1ingresos a los pobladores de la zona rural,
aspectos fundamentales para lograr el desarrollo econdmico

y social.

El empleo generado por las microempresas rurales en EI1
Salvador ha alcanzado cifras considerables, en 1999, del
total de la Poblacidén  Econbémicamente  Activa  Rural
(911,100), el 21.27% labora en estas, también en el mismo
afio, el 22.87% del total de ocupados en 1la =zona rural
(847,300) trabaja en este sector (Ver anexo 3). Con 1lo
anterior se destaca la importancia de las microempresas

rurales.

En la produccién de bienes, la importancia se demuestra a
través de la contribucién que la microempresa
agroindustrial rural aporta al PIB del pais. Segun el
Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG) vy el Banco
Centroamericano de Integracioén Econdémica (BCIE), la
agroindustria aporta un 46% al total del PIB, ademéds, el
sector agropecuario que esta relacionado con la
microempresa rural genera valor agregado, ya que unido a la

agroindustria contribuyen con un 62.1% del total del wvalor
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agregado, por lo que sin duda es una variable que

influye en el crecimiento econdémico del pais.

Para destacar la importancia del ingreso generado por
este tipo de microempresa, obsérvese que del promedio
mensual de ingresos obtenidos por las familias
propietarias de microempresas rurales, el 54.1% es
generado por las actividades microempresariales. E1l
40.6% es obtenido por otras fuentes y el restante 5.3%
es originado por remesas familiares (Ver anexo 4). Por
consiguiente las actividades microempresariales rurales
no solo generan empleo, o contribuyen al PIB, sino que
son la principal fuente de ingreso para las familias

involucradas.

d) Clasificacién

Para clasificar a la microempresa rural existen varios
criterios entre los cuales se pueden mencionar 1los
siguientes:

e De acuerdo al tipo de trabajadores que la conforman:
Pérez, Alejandra y Jofre, Italo. En el Documento de
Investigaciédn sobre La Microempresa Rural, Chile (2000)

la clasifican asi:
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- Microempresas wunipersonales (Trabajador por cuenta
propia): Este tipo de microempresa se caracteriza
porgue es una sola persona (propietario) quien desarrolla
todas las actividades productivas.

- Microempresas multipersonales (familiar/socios): Estéa
compuesta por el microempresario y socios y/o familiares
gue pueden ser remunerados O ho.

- Microempresas multipersonales con personal contratado:
En este tipo de empresa todo el personal que realiza las
actividades es contratado y remunerado sin hacer distincioén

de rasgos familiares.

e De acuerdo al tipo de actividad que realiza:

Parra Escobar, Ernesto. En "El Impacto de la Microempresa
Rural en la Economia Latinocamericana". Colombia (2000),
hace la clasificacidén siguiente:

- Microempresa de transformacidén agroindustrial: Son
unidades empresariales surgidas por lo general de la
integracidén de productores agropecuarios, con el fin de
efectuar procesos agroindustriales de transformacidén o
procesamiento de la produccidén primaria, con el objeto de
llevarla al mercado moderno con un nuevo valor agregado y

reteniendo parte de éste.
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- Microempresa de produccién agropecuaria tecnificada para
el mercado moderno: Son unidades agropecuarias en proceso
de modernizacidén, tecnificacidén y vinculacidn contractual
al mercado. La distingue de la produccidén primaria
tradicional la vinculacidén al mercado moderno y en funciédn
de ella la modernizacidén tecnoldgica. Por ejemplo 1los
proyectos tecnificados de produccidén de hortalizas, frutas
y semejantes con destino a mercados modernos especificos.

- Microempresa de comercializacién de insumos y/o
productos agropecuarios: Son unidades empresariales
surgidas de la integracidén de unidades agropecuarias con el
fin de adquirir insumos o de comercializar sus productos
llegando al mercado con la oportunidad, las cantidades vy
los requisitos de calidad y homogeneidad exigidos por éste,
condiciones que les permiten agregar valor y retener parte
del wvalor agregado a la produccidén primaria. Se ubican
aqui los Agroservicios, Cooperativas que prestan servicios

agropecuarios, entre otras.

- Microempresa de produccién de bienes y servicios no
agropecuarios: Son unidades empresariales conformadas por
integrantes de la comunidad rural gque no realizan

actividades agropecuarias o no dedican a ellas todo el
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tiempo disponible, las cuales se dedican a realizar en la
localidad, actividades de produccién de bienes y servicios
diferentes de la actividad agropecuaria. Aqui se ubican
microempresas similares, por su actividad y organizacidn, a
las microempresas urbanas que se dedican al comercio, la

manufactura (madera, cuero, metal) y los servicios.

e) Caracteristicas:

Segun el Programa de Apoyo a la Microempresa Rural en
América Latina y el Caribe (PROMER), el MAG y el IICA, las
caracteristicas mas sobresalientes que distinguen a las
microempresas rurales son:

- La mayoria de sus actividades estédn relacionadas al
sector agropecuario.

- El mercado de las microempresas rurales se encuentra
limitado debido a la poca concentracidédn de poblacidédn en el
Area en que opera.

- Enfrentan costos elevados para transportar sus productos
hacia otros mercados.

- Los miembros de las microempresas rurales, en su dJgran

mayoria son campesinos.
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- La microempresa rural en su mayoria pertenecen al sector
informal.

- Su produccidn es muchas veces estacional.

3. DIFERENCIAS ENTRE LA MICROEMPRESA RURAL Y LA URBANA
Parra Escobar, miembro del Consejo Nacional de Planeacién de
Colombia, establece las siguientes diferencias entre la
microempresa rural y la urbana:

a) Mercado:

- Para las microempresas de produccidn agropecuaria,
comercializaciébn y agroindustria, el mercado de insumos es
mas concentrado que el que enfrenta la microempresa urbana,
pues en el sector rural existen menos alternativas de
proveedores.

- El mercado final de productos es méds localizado que el que
enfrenta la microempresa urbana, en el sentido de que hay
espacios institucionales e incluso tiempos claramente
definidos, como es el caso del mercado del pueblo y 1los
almacenes de cadena, lo que permite informarse mas facilmente

sobre las condiciones vigentes a la microempresa urbana.
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- Existe un complejo sistema de intermediarios en la
microempresa rural, 1los cuales desarrollan la actividad de

transportar los productos del area rural a la urbana.

- Para las microempresas de produccidén de bienes y servicios
no agropecuarios, el mercado de los productos es de caréacter
local con una clientela relativamente cautiva pero escasa, vya
que no suele ser rentable producir bienes manufacturados en

el campo para llevarlos al mercado urbano.

b) Organizacién de la produccién:

- En este aspecto no existe ninguna diferencia entre las
microempresas rurales no agropecuarias y las microempresas
urbanas.

- La microempresa rural agroindustrial, de produccidn
agropecuaria y comercializacidn, para su operacidn es necesaria
la asociatividad de grupos de productores para cumplir con las
exigencias de volumen y calidad del mercado moderno, lo cual no
es necesario en la microempresa urbana.

- La presencia familiar y comunitaria en la microempresa rural
es mayor que en la urbana, dado que en el ambiente rural existe
la contigltiidad geografica y la red de vinculos familiares y de

vecindad que cada vez desaparecen mas en las areas urbanas.
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c) Tecnologia:

En este aspecto tampoco hay diferencia entre 1las
microempresas urbanas % las rurales dedicadas a
actividades no agropecuarias. Si las hay en 1las
dedicadas a actividades relacionadas con lo
agropecuario, por el hecho de que en ellas la
modernizacidn tecnoldgica se basa mas en la
introduccién de sistemas productivos basados en la
aplicacién de insumos agropecuarios (semillas, abonos vy
fungicidas) y de técnicas culturales (distancias, forma
y frecuencia de procesos), que en la utilizacidédn de
maguinas y equipos industriales. Fllo implica procesos
menos costosos y més intensivos en mano de obra, y hace

necesaria la organizacidén de los productores.

4. CONDICIONES MINIMAS PARA EL DESARROLLO DE LAS
MICROEMPRESAS RURALES

Segun Pietro Simoni, la viabilidad del desarrollo de

microempresas rurales debe contar de antemano con las

siguientes condiciones minimas:

e Una presencia de microempresas, o0 mejor dicho de

microempresarios o artesanias suficientes para
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asegurar una masa critica con la cual iniciar wun

programa de apoyo.

e La disponibilidad de infraestructura, de energia, de
comunicacién y de <caminos gque no obstaculicen la
instalacién de equipos y que permita costos de

transportes razonables.

e Una estructura social con cliertos niveles de
alfabetizacién 'y de habilidades y conocimientos

tradicionales.

e Accesibilidad a materia prima vy a materiales de
consumo a precios comparables con la competencia

localizada en otras &reas.

e Un mercado local o cercano suficientemente amplio
para absorber por lo menos una parte de la produccidn

y mercados potenciales identificados.

e Acceso a servicios de reparacidén, mantenimiento vy

otros servicios en general a costos razonables.

Para lograr 1lo anterior es necesario un esfuerzo

conjunto entre el gobierno, empresa privada y ONGxs qgue
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canalicen la ayuda necesaria, para crear programas y
proyectos que contribuyan a lograr una cultura de
asociatividad entre las personas de la zona rural, para
que de esa manera logren mayor productividad en todas

sus operaciones como unidad econdémica y social.

5. OPORTUNIDADES Y FORTALEZAS DE LAS MICROEMPRESAS
RURALES

Con base a lo expuesto por Parra Escobar, Ernesto en
"El Impacto de la Microempresa Rural en la Economia
Latinoamericana", sobre las oportunidades y fortalezas
de ésta, se exponen a continuacidédn algunos elementos
que se consideran importantes para establecer planes vy
estrategias de apoyo al sector.

La fortaleza comin a todas es la flexibilidad, para
cambiar de producto y de un sistema productivo a otro,
pues se trabaja en peqguefia escala, con tecnologias
intermedias que no requieren de grandes inversiones ni
instalaciones complejas que dificulten la readecuacidn
en caso de cambios necesarios.

En cuanto a las oportunidades existen varias que pueden

ser aprovechadas, y éstas son:
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Existe un amplio espacio para desarrollarse, pues hay
muchos segmentos/nichos de mercado que le son
accesibles, en cuanto méds modernos sean los mercados que
se logre atender con éxito, mayor serd la rentabilidad,

sostenibilidad y crecimiento.

Pueden competir en el mercado con bienes y servicios en
cuya produccién no sean relevantes las economias de
escala a base de equipos sofisticados de alto costo vy

manejo delicado.

En la mayoria de 1los casos es ventajoso llegar al
consumidor final para evitar intermediarios, pero hay

que aprender a manejarlos.

Existen muchos productos que se pueden elaborar en
pequefia cantidades pero con alta calidad, y obtener una

rentabilidad aceptable.

Al manejar volumenes reducidos de produccidn, la
experiencia ha demostrado que es posible desarrollar
tecnologias sencillas en cuanto a procesos productivos y
en la magquinaria y equipos empleados, gue no obstante su
simplicidad presentan caracteristicas modernas de

eficiencia y calidad.
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Estas oportunidades se presentan para una gran variedad de

bienes y servicios que son objeto de la microempresa rural.

6. DEBILIDADES Y AMENAZAS DE LAS MICROEMPRESAS RURALES

Segun Parra Escobar, estas se derivan de cuatro Aareas
criticas que son: la formacidén empresarial y laboral; las
areas financiera, técnica y de mercado; el apoyo por parte de
los organismos de desarrollo; y el grado de organizacidn

gremial y sectorial.

e Formacién empresarial: El empresario rural presenta
fallas de gestién empresarial en los dos conjuntos de
componentes que la conforman: la falta de destrezas vy
actitudes empresariales % deficiencias de gestidn
administrativa; hay debilidad en los procesos de planeacidn
y control de las &reas funcionales de las microempresas,
débil actividad proactiva y a asumir riesgos, entre otros.
Todas estas fallas tienen su raiz en el ambiente familiar
tradicional y en deficiencias de educacidén basica de la

poblacidébn rural.

e Capacidad Técnica: Segin se ha definido la microempresa
rural, se dedica también a actividades no agropecuarias,

por lo que lo técnico desempefia en ella un papel vital. El
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problema radica en que en el A&rea rural no existe la
capacidad de disefiar el aspecto técnico, por lo gque se

disefia desde afuera.

La clasificacién de sectores y oficios que se hace para
tal propdsito no responde a las necesidades técnicas; pues
persiste la concepcidédn que lo qgue predomina en la zona
rural es la produccidédn agricola primaria, dejando a un

lado las actividades ©post-cosecha como <clasificacién,

empaque, comercializacién y las actividades
agroindustriales.
Capacidad Financiera: Los microempresarios rurales

disponen de escasos recursos econdmicos por lo que es
necesario el apoyo financiero de instituciones puUblicas,
privadas y ONG's. La banca comercial demuestra poco
interés para colocar créditos para este segmento
empresarial, y otras instituciones financieras alternativas

al sistema bancario no logran desarrollarse.

Capacidad de comercializacidn: En este aspecto existen
dificultades para obtener insumos y materias primas en
condiciones favorables en cuanto a precio, calidad vy

entrega. Esto constituye una debilidad para establecer las
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condiciones de venta de los productos, asi como para

identificar nuevos mercados.

e Capacidad de organizacidn: No existe el deseo de
asociarse con otros microempresarios del ramo, lo cual les
permitiria hacer frente a problemas comunes de producciédn,

comercializacidén, entre otros.

7. IDENTIFICACION DE DEMANDAS DE ACOMPANAMIENTO

En el anexo 5 se observan las principales necesidades de
acompafiamiento empresarial que demandan las microempresas
rurales, vya sea en el area de capacitacidén, de asistencia

técnica o de informacidn.

C. ACOMPANAMIENTO EMPRESARIAL

1. DEFINICION

El término acompafiamiento empresarial no ha sido definido
por las instituciones que brindan este tipo de servicios,
pero para fines del presente estudio se establece 1la

siguiente definicién:

Acompafiamiento empresarial son todas aquellas actividades

realizadas por instituciones publicas, privadas y ONG’s
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a

efecto de hacerlas competitivas en el mercado y tener éxito

en las actividades a las que se dedican.

2. IMPORTANCIA

El acompafiamiento empresarial es de gran importancia para

todo tipo de microempresa y por ser las mas vulnerables

ante los cambios en el ambiente empresarial, les permite

obtener los siguientes beneficios:

e Mejorar los procesos productivos a fin de lograr una

mayor productividad y eficiente comercializacidén de sus

productos.

e Capacidad para determinar los proveedores de materia

prima e insumos més idéneos de acuerdo a las

caracteristicas de las empresas.

e Establecer mecanismos efectivos de planificacién

control de las actividades.

Y

e Tlegalizar la empresa y tener conocimiento de todas las

regulaciones de ley, pertinentes al negocio.

Esto permite a los propietarios aumentar sus ingresos y

mejorar la calidad de vida.



3. MODALIDADES

Después

servicios de Acompafiamiento Empresarial,

existen

de

diferentes

analizar

diferentes

modalidades.

documentos

Para

conocerlas
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sobre los

se puede decir que

fue

necesario tomar como fuente de informacidén las que utilizan

las

servicio,

instituciones

publicas o

privadas

que

prestan

éste

las cuales se analizan en el siguiente cuadro:

Definiciones de algunas formas de brindar acompafiamiento segun
diferentes instituciones

Institucion Asistencia Técnica Asesoria Consultoria Capacitacion
MIPLAN . Solucién de problemas a través Forma parte de la .
de personal especializado. asesoria.
Asociacién de Conjunto de conocimientos Servicios profesionales | Proceso através del cual
Corporacién utiizados para mejorar las enfocados a resolver se adquieren
Técnica. actividades de las areas _ problemas de la conocimientos
funcionales de la empresa. organizacion. relacionados alas éreas
funcionales de la empresa
Camara de Forma de capacitacion Actividad orientadora, en la cual Proceso
Comercioe enfocada a resolver utiliza diferentes técnicas de ensefianza/aprendizaje
Industria de El problemas especificos de contacto, ya sea personal o _ que permite obtener
Salvador carécter técnico en la grupal con las empresas. mejores conocimientos en
empresa. areas fundamen-tales
para el desarrollo de las
empresas.

FUSADES a Actividad orientada al apoyo Servicio de orientacion para Solucién de problemas _
través de de las &reas funcionales de la | resolver problemas que afectanel | con ayuda de personal
PROPEMI. empresa, directay funcionamiento de unaempresa. |  técnico especializado.

especificamente.

Consultores Resolucién de problemas Resolucién de problemas _

Industriales de El especfficos utiizando _ generales utlizando
Salvador. personal profesional. personal profesional.

Asociacion de Es la solucién de un _ _ Es un proceso
Medianos y problema especifico ensefianza/aprendizaje
Pequefios realizado para
Empresarios proporcionar herramientas

Salvadorefios generales sobre un tema
AMPES

» Es aquella que integra una Es aquella que se centra
C9m'te dimensién de entrenamiento del en resolver problemas
Coordinador del empresario bajo una modalidad | concretos de la empresa.
Libro Blanco de la participativa, y se implementa en
Microempresa forma de acompafiamiento del

empresario en su labor,
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Algunas formas de brindar Acompafiamiento Empresarial, son:

a)

b)

c)

d)

Asistencia Técnica: Servicios profesionales encaminados
a la solucién de problemas de las diferentes &areas de una
empresa a través de la aplicacidén de conocimientos
técnicos 'y cientificos que permitan el fomento vy

desarrollo integral de las empresas que la reciben.

Capacitacién: Es un proceso de ensefianza / aprendizaje a
través del cual los empleados de una empresa adquieren
nuevos conocimientos, desarrollan habilidades, destrezas y
actitudes positivas para desempefiar con mayor eficiencia

su trabajo.

Asesoria: Servicios de orientacidén encaminados a
formar en el dirigente empresarial, Jjuicios que le
permitan resolver los problemas que se le presenten en

su organizacién.

Consultoria: Participacidén activa de uno o més
profesionales altamente calificados en la
identificacién, investigacidén y solucidén de problemas

especificos de las diferentes 4areas de la empresa.
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4. INSTITUCIONES QUE BRINDAN ACOMPANAMIENTO EMPRESARIAL

En el pais, existen muchas instituciones tanto puUblicas
como privadas que Dbrindan el servicio de acompafiar
empresarialmente al sector microempresarial, algunas de

estas instituciones son las siguientes:

Fundacién Salvadorefia para el Desarrollo Econdémico y Social
(FUSADES): Es la mayor organizacidédn privada de desarrollo
del pais, la cual fue financiada inicialmente con recursos
de USAID, vy que ha tenido como objetivo principal la
promocidén del "sistema democratico y de libre empresa" como
via para el desarrollo econdémico y social del pais.
FUSADES brinda servicios de acompafiamiento empresarial a
través del Programa de Promocidn a la Pequena y
Microempresa (PROPEMI), el cual tiene como misidén "promover
el desarrollo de la pequefia y microempresa mediante
servicios financieros asesoria vy capacitacién gerencial-

administrativa™?

L www.fusades.com.sv
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Los beneficiarios de PROPEMI son todos aquellos
propietarios de pequefias y microempresas que tengan un
negocio establecido, mayores de 18 afios de edad, vya sea
propietarios individuales o Sociedades Mercantiles, que se
dediquen a la industria, agroindustria, servicios o
comercio, y deben de tener la capacidad y disponibilidad de
pagar por los servicios ofrecidos. Las modalidades y &areas

en las que brinda acompafiamiento son las siguientes:

- Asistencia técnica: Gestidén Administrativa, Mercadeo y

Ventas, Produccidén, Finanzas y Legislacidn.

- Capacitacidn: Gerenciales Administrativas, Gestidn
Empresarial, Administracidén, Finanzas, Mercadeo, Ventas,
Relaciones Humana, Calidad Total, Presupuestos, Legal vy

Contabilidad, Creacidén de empresas.

Para determinar las necesidades de acompafiamiento
empresarial, PROPEMI determina las capacitaciones a
impartir, con base a los diferentes estudios que realiza la
institucién periddicamente al sector, de los cuales obtiene
las necesidades y problemas que enfrenta la micro y pequefia
empresa de El1 Salvador; la asistencia técnica se determina

mediante el correspondiente diagndéstico a la micro vy
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pequefla empresa. La institucidén no cuenta con personal
interno para ejecutar el acompafiamiento, sino que 1lo hace
mediante la contratacidén de instituciones o personas
individuales para 1llevarlo a cabo, y en ocasiones,
establece acuerdos con otras instituciones similares con
las que se negocia la planeacidén, organizacidén, promocidn,

ejecucidén y financiamiento.

Comisién Nacional de la Micro y Pequeiia Empresa (CONAMYPE) :
La CONAMYPE es una institucidén adscrita al Ministerio de
Economia cuya misidén es "ser una institucidédn participativa
y propositiva que promueve, facilita 'y <coordina la
ejecucién de politicas, estrategias, programas y acciones
para el desarrollo integral de las micro vy pequefias
empresas. La CONAMYPE actualmente tiene en marcha trece
Programas de Trabajo, de los cuales se desprenden proyectos
importantes que ya estdn en marcha con la coordinacién vy
apoyo de diversas instituciones que desarrollan trabajos a
favor de las MYPES. Los beneficiarios de la CONAMYPE son
las micro y pequeflas empresas que estén interesadas y que
cumplan con los requisitos especificos de cada proyecto.
La institucién brinda acompafiamiento empresarial mediante

capacitacidén, asistencia técnica y asesoria en las areas de
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administracidén, produccidén, finanzas, recursos humanos vy

mercadeo.

Asociacién de Medianos y Pequefios Empresarios Salvadorefios
(AMPES) : Es una institucidén que tiene como misiédén
"representar y defender los intereses de la micro, pequefia
y mediana empresa, a través de la ejecucidn de proyectos y
programas dirigidos al fortalecimiento y desarrollo del
sector, asi como la formacidén integral de los empresarios,
a fin de que sus empresas estén disefiadas para la
contribucién positiva en los cambios econdmicos, sociales y
del medio ambiente de nuestro pais, orientados éstos hacia
una cultura de <calidad como wvalor fundamental. AMPES
brinda acompafiamiento empresarial en las siguientes

modalidades y areas:

Capacitacidén: Gestidn empresarial béasica y avanzada, temas
de actualidad nacional (Globalizacidén, modificacidén de IVA,

etc.), herramientas administrativas.

Asesoria: Legal, Contable, Tributaria, empresarial,

administracién puntual.
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Los beneficiarios del acompafiamiento son todas las micro,
pequefias y medianas empresas que estén o no asociadas a
AMPES. La institucidén no cuenta con una herramienta para
determinar las necesidades de acompafiamiento de 1las
empresas, sino que brinda capacitacidén en las a&reas en que
se dan los problemas mads comunes de las empresas, segun el
criterio de la institucidén y el de 1los asociados que
demandan el servicio. La institucidén no cuenta con
personal 1interno para prestar los servicios, sino que
contrata a instituciones o ©personas individuales para

llevarla a cabo.
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CAPITULO II

SITUACION ACTUAL DEL ACOMPANAMIENTO EMPRESARIAL QUE BRINDA

A.

1.

LA ASOCIACION PARA LA COOPERACION Y EL DESARROLLO COMUNAL

DE EL SALVADOR, CORDES

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO GENERAL

Conocer la situacidén actual del acompafiamiento empresarial

que brinda la Asociacidédn CORDES a las microempresas
rurales.
2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Identificar los problemas principales que la Asociacidn
CORDES enfrenta para lograr que las microempresas
rurales que acompafian sean de tipo asociativo.

Conocer la situacidén legal de las microempresas
rurales.

Determinar el grado de eficiencia del acompafiamiento
empresarial brindado por los técnicos en las &reas
funcionales de las microempresas rurales: mercadeo,

produccidn, recursos humanos y contabilidad.
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B. IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

La zona rural del pais se ha caracterizado por su

vulnerabilidad a diferentes problemas, los cuales se pueden

resumir en tres fundamentales, que caracterizan la
situacidén actual del sector en El1 Salvador:

- La pobreza relativa que alcanza un 60% de la poblacidn
rural y la pobreza extrema que asciende al 30% de 1la
misma.

- El bajo crecimiento del sector agropecuario como
principal actividad econdmica de las &areas rurales.

- Alto ritmo de deterioro de los recursos naturales y el
medio ambiente.?

Lo anterior obstaculiza el desarrollo socio-econdmico de la

zona, por lo cual el Estado y organismos no gubernamentales

deben impulsar programas y politicas gque ayuden a superar
tal situacidn.

Es en este sentido, que las microempresas rurales son una

alternativa para el desarrollo rural. En esta linea, la

Asociacidn CORDES impulsa el Programa Desarrollo

Empresarial, dentro del cual se fomenta la creacidén y el

desarrollo de microempresas.
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C. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1. METODO DE INVESTIGACION

Para la realizacidén de la investigacidén, se utilizd el
método estadistico. Segun Rojas Soriano (1991), 1la
investigacidén cientifica es un proceso que tiene como
finalidad, lograr un conocimiento objetivo, es decir,
verdadero sobre determinados aspectos de la realidad, a
fin de utilizarlo para guiar la préactica transformadora
de los hombres.

Se decididé utilizar este método, ya gque nos ayuda a que
el proceso investigativo sea objetivo, siendo éste el
més adecuado y seguro para lograr resolver problemas en
el estudio a través de conocimientos previos %
utilizando los instrumentos adecuados al tipo de

estudio.

2. FUENTES DE RECOLECCION DE INFORMACION

a) Fuente secundaria

Para la obtencidén de 1la informacidén de la fuente
secundaria, se utilizd el método de investigaciédn
documental y se empled la técnica de la sintetizacidn

bibliogradfica de 1los instrumentos, los cuales fueron

2 Comité para el Desarrollo Rural CDR. “Lineamientos para una Estrategia de Desarrollo Rural". El
Salvador, noviembre de 1998.
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libros de diferentes temdticas (mercadeo, producciédn,
etc.), asi como también otros estudios e investigaciones
realizadas por instituciones gubernamentales % no
gubernamentales, sobre la microempresa rural y el
acompafiamiento empresarial gque se les brinda, y documentos

sobre el trabajo realizado por la Asociacidédn CORDES.

b) Fuente primaria

En la obtencidén de la informacidén de la fuente primaria, se
empled el método de investigacidén de campo, en el gue se
utilizdé la técnica del censo, haciendo uso del cuestionario
como instrumento dirigido a los técnicos encargados de
brindar el acompafiamiento empresarial a las microempresas
rurales (Anexo 6), asi como también de la entrevista no
estructurada dirigida a la responsable del Programa
Desarrollo Empresarial de la Asociacidén CORDES; con lo cual
se obtuvo informacién fundamental para el desarrollo del

estudio.

3. DETERMINACION DEL AREA GEOGRAFICA

El &rea geogréafica para efectos de la investigacidn, estuvo
constituida por las regiones en las cuales CORDES tiene presencia,
y son las siguientes: Regidén I, Chalatenango; Regidén 1T,
Cabafias-Cuscatléan; Regidén III, San Vicente-La Paz; Regidn

IV, Norte de San Salvador; Regidén V, Sur de La Libertad.
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4. DETERMINACION DEL UNIVERSO

El universo estuvo conformado por dieciseis personas, las
cuales son técnicos encargados del acompafiamiento
empresarial, éstos, funcionan como Gerentes en las
microempresas rurales ubicadas en las distintas regiones
atendidas por la Asociacidén CORDES.

Debido a que la poblacidén en estudio es relativamente
pequefia se considerd factible realizar un censo, lo que

permitidé obtener informacidén completa.

5. TABULACION E INTERPRETACION DE DATOS

Después de llevar a cabo la recoleccidén de la informaciédn,
los datos obtenidos de los cuestionarios fueron resumidos
por medio de cuadros estadisticos.

La tabulacidén y andlisis de los datos se realizaron por
medio de una distribucidén de frecuencias simple para cada
una de las regiones estudiadas, mostrando las frecuencias
de las respuestas obtenidas de la investigacidn, junto con
los porcentajes que muestran la relacidén existente entre el
total de respuestas y la frecuencia de la misma.

A continuacidén de cada cuadro estadistico se presenta una

interpretacidén de los datos que aparecen en la tabulacidn.
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TABULACION E INTERPRETACION DE DATOS DEL CUESTIONARIO DIRIGIDO A
LOS TECNICOS QUE FUNCIONAN COMO GERENTES DE LAS MICROEMPRESAS
RURALES ATENDIDAS POR LA ASOCIACION CORDES

DATOS GENERALES

1. Género

Objetivo: Conocer el género del técnico encuestado.

Género Regidén I Regién II | Regidén III Regidén IV Regidén V TOTAL

Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr

M 3 75% 1| 100% 8| 100% 1 50% 13| 81.25%
F 1 25% 1 50% 1 100% 3 18.75%
TOTAL 4 100% 1| 100% 8l 100% 2 100% 1 100% 16 100%
Comentario: Un elevado porcentaje de los técnicos encargados de la
Direccidn de las microempresas rurales, pertenecen al género
masculino, a pesar de los esfuerzos de la institucidédn por promover la
equidad de género.
2. Nombre del puesto
Objetivo: Identificar la claridad que tienen los técnicos del papel

que desempefian dentro de la microempresa.

Nombre del Regién I Regién II Regién III Regién IV Regidén V TOTAL
puesto Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr

Coordinador 1 25% 2] 25.00% 3 18.75%
Gerente 2 50% 5] 62.50% 1 50% 1[ 100% 9] 56.25%
Encargado

Responsable 1 25% 1] 6.25%
Control calidad 1{ 12.50% 1 6.25%
Ejecutivo vtas. 1 50% 1] 6.25%
No responde 1| 100% 1 6.25%
TOTAL 4] 100% 1[ 100% 8 100% 2| 100% 1[ 100% 16 100%
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Comentario: En términos generales, se puede decir que la mayor parte
de los técnicos tienen clara la responsabilidad que tienen al
identificarse como "Gerentes" de las microempresas.

3. ¢A que regidén pertenece?

Objetivo: Conocer la cantidad de técnicos establecidos en
cada regién atendida por CORDES.

Regidén Fa Fr
Regidén I 4 25.00%
Regidén II 1 6.25%
Regidén III 8 50.00%
Regién IV 2 12.50%
Regidén V 1 6.25%
TOTAL 16| 100.00%
Comentario: El numero de técnicos en cada Regidn estd en

funcidén del numero de iniciativas empresariales surgidas, y
se puede observar que la Regidédn que mas técnicos demanda es
la Regidén III: San Vicente-La Paz.

4. Tiempo de servicio en el puesto de trabajo

Objetivo: Conocer el tiempo que tienen los técnicos en la
Direccidédn de las microempresas.

Afios de Regidn I Regidén II Regidén III Regidén IV Regibén V TOTAL

servicio Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr
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1 a3 2 50% 1] 100% 7 88% 2 100% 1 100% 13 81.25%
4 a 6 1 25% 1 6.25%
7 a9 1 25% 1 6.25%
10 a méas 1 13% 1 6.25%
TOTAL 4] 100% 1] 100% 8 100% 2 100% 1 100% 16 100%
Comentario: La mayoria de técnicos tienen poco tiempo

(entre uno 'y tres afios) en la Direccidén de las
microempresas rurales, debido que la mayoria de éstas son
relativamente recientes.

5. Grado académico que posee

Objetivo: Conocer la preparacidédn académica de los técnicos
que dirigen las microempresas rurales.

Grado Regidén I |Regidén II| Regidén IIT |[Regidn IV| Regidbn V TOTAL

Académico Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr
Bachiller comercial 1 100% 1 6.25%
Técnico agroindustrial 1| 12.50% 1 6.25%
Estudiante universitario 3] 75% 3] 18.75%
Lic. Quimica y Farmacia 1 50% 1 6.25%
Lic. Mercadeo 1| 12.50% 1 6.25%
Lic. Biologia 1l 12.50% 1 6.25%
Ing. Agrénomo 1 25% 1[ 100% 3] 37.50% 5] 31.25%
Arquitectura 1| 12.50% 1 6.25%
MAE 1| 12.50% 1 50% 2] 12.50%
TOTAL 4 100% 1| 100% 8 100% 2] 100% 1] 100%| 16 100%

Comentario: La institucidén no tiene establecido un grado
académico definido, como requisito para seleccionar 1los
técnicos para gerenciar las microempresas, sino que depende
del giro principal de estas, sin embargo, los Ingenieros
Agrdénomos representan casi un tercio de las especialidades
académicas.
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6. ¢(Tiene experiencia en el manejo de negocios, ademas de
la adquirida en el puesto que desempefia actualmente?
Objetivo: Conocer la experiencia de los técnicos en el
manejo de negocios.

Experiencia Regién I Regién II Regién III Regién IV Regién V TOTAL

Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr

ST 2 50% 6l 75.00% 1 50% 9] 56.25%
NO 2 50% 1] 100% 2 25.00% 1 50% 1] 100% 71 43.75%
TOTAL 4 100% 1] 100% 8 100% 21 100% 1] 100% 16 100%

Comentario:
la Direcciédn,

La mayor parte de los técnicos encargados de
ya habian tenido una experiencia anterior en

el manejo de negocios, pero una cantidad considerable
necesita capacitarse en el manejo de negocios, ya que han
adquirido su experiencia en el puesto que actualmente
desempefan.

7. ¢(Tiene personal a su cargo?

Objetivo:

Direccidn, y cuantos.

Conocer si los técnicos tienen empleados bajo su

Personal a Regidén I Regidén II Regidén III Regidén IV Regidén V TOTAL
su cargo Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr
SI 3 75% 71 87.50% 1 50% 11| 68.75%
NO 1 25% 1[ 100% 1 12.50% 1 50% 1{ 100% 5| 31.25%
TOTAL 4 100% 1] 100% 8 100% 2] 100% 1{ 100% 16 100%
N° de empleados Fa Fr
1-3 4 36.36%
4-6 6 54.54%
7-10
Més de 10 1 9.10%
TOTAL 11 100%
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Comentario: De acuerdo a 1los resultados obtenidos, 1la
mayoria de técnicos tiene personal a su cargo, y segun 1o
observado, el nuUumero de estos oscila entre dos a seis
empleados, excepto el Sistema Agroindustrial de Marafidn
Orgédnico (SAMO) que tiene ochenta y cuatro empleados, y los
técnicos que no tienen personal a su cargo, se debe a que
la iniciativa empresarial se encuentra iniciando
operaciones.

DATOS ESPECIFICOS

1. Explique en que consiste su trabajo dentro de 1la
empresa
Objetivo: Identificar 1las funciones que desempefian 1los

técnicos en el acompafiamiento que les brindan a las
microempresas.

Comentario: Segun las respuestas obtenidas, se puede decir
que todos los técnicos encargados de gerenciar las
microempresas cumplen funciones similares, las cuales se
enmarcan dentro del ©proceso administrativo (planear,
organizar, dirigir 'y controlar), en todas las Aareas
funcionales de las microempresas (mercadeo, producciodn,
finanzas, recursos humanos, etc.), lo cual incluye todas
las actividades necesarias para el buen funcionamiento de
éstas.

2. ¢En que Aareas administrativas brinda acompafiamiento
empresarial®?
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Identificar las &areas administrativas en que los

técnicos prestan mayor acompafiamiento a las microempresas

rurales.
Area Regidén I |Regidén II| Regidn III Regidn IV Regidén V TOTAL
Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr
TOTAL DE MICROEMPRESAS 4 1 8 2 1 16
Asociatividad 2 50% 1| 100% 3| 37.50% 1 50% 1 100% 8] 50.00%
Planeacién Estratégica 4 100% 6] 75.00% 2] 100% 1| 100%| 13| 81.25%
Mercadeo 3 75% 7( 87.50% 2] 100% 12| 75.00%
Produccién 1 25% 1| 100% 5] 62.50% 2] 100% 9 56.25%
Recursos Humanos 1 25% 5] 62.50% 2] 100% 8 50.00%
Finanzas 1 25% 4 50.00% 2] 100% 1 100% 8] 50.00%
Contabilidad 2 50% 1[ 12.50% 2] 100% 1| 100% 6 37.50%
Direccién 1 25% 7( 87.50% 2] 100% 1| 100%| 11| 68.75%

Comentario:

Las &reas administrativas en 1las cuales 1los

técnicos proporcionan mayor atencién dentro de las
microempresas son planeacién estratégica, mercadeo,
direccién vy produccidén; aunque también se desarrollan
actividades en 4&reas no menos 1importantes, como 1los
recursos humanos, finanzas y contabilidad.

3. ¢La empresa que usted acompafia es familiar, individual

o asociativa?

Objetivo: Conocer el tipo de microempresa rural dgue se
acompafian, segun las personas que la conforman.

Tipo de Regidén I Regién II | Regidén III |Regidédn IV | Regidn V TOTAL
microempresa rural Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr
Familiar
Individual
Asociativa 4] 100% 1] 100% 8| 100% 2| 100% 1| 100%] 16 100%
TOTAL 4] 100% 1| 100% 8| 100% 2| 100% 1| 100%] 16 100%
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Comentario: Todas las microempresas dque acompaflan los
técnicos de CORDES son de tipo asociativo, esto debido que
la filosofia de la institucidén y el propdsito del Programa
Desarrollo Empresarial es lograr que los beneficios de las
microempresas sean aprovechados por una mayor cantidad de
personas, y asi lograr el desarrollo equitativo de las
zonas rurales.

4. ;La empresa que usted acompaifia o estd gerenciando, esta
establecida legalmente?

Objetivo: Conocer la situacidédn legal de las microempresas
que se acompanan.

Establecida Regién I Regién II Regién III |Regidén IV | Regidn V TOTAL

Legalmente Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr

SI 50% 3] 37.50% 5 31%

N

100% 5 62.50% 100% 100% 11 69%

N
=

NO

N

50%

J

100% 8 100% 100% 100% 16 100%

N
—_

TOTAL

N

100%

—

Comentario: Més de los dos tercios de microempresas no
estdn establecidas legalmente, aunque existen algunas dgue
si lo estéan. Los técnicos de las microempresas que
pertenecen al sector formal, manifiestan que estas tienen
poco tiempo de haberse establecido legalmente, a pesar de
tener un tiempo considerable de operar, esto debido que es
un proceso burocratico y largo, y se les dificulta por el
poco conocimiento del proceso a seguir para tal fin.

5. ¢Cudles son las dificultades a 1las que se han
enfrentado para lograr la asociatividad entre 1los
microempresarios?

Objetivo: Conocer las dificultades mas relevantes gque se
dan para lograr la asociatividad de los microempresarios.

Dificultad Regidén I |Regidén II| Regidén IITI |Regidbn IV | Regidbn V TOTAL

Fa| Fr Fa| Fr Fa| Fr Fa | Fr Fa | Fr Fa Fr

TOTAL DE MICROEMPRESAS 4 1 8 2 1 16
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Apatia a asociarse 1] 100% 2 25.00% 1 50% 1] 100% 5 31.25%
Desconocimiento de ventajas 1| 25% 3 37.50% 1 50% 1l 100% 6| 37.50%
Temor a asumir riesgos 1| 25% 1| 100% 3] 37.50% 1 50% 1[ 100% 71 43.75%
Dificultad para la toma de 1| 25% 1] 100% 2 25.00% 1 50% 1] 100% 6| 37.50%
decisiones

Desconocimiento del proceso 1| 25% 3 37.50% 1 50% 1| 100% 6| 37.50%
Desconfianza por malas 1| 25% 6.25%
experiencias

Bajo nivel de escolaridad 1| 12.50% 1 6.25%
Intereses diferentes 1 50% 1 6.25%

Comentario:
asociativo,

Aunque todas

las microempresas
existen muchas dificultades para lograr dicha
asociatividad entre los pobladores de las zonas rurales,

son de tipo

la

principal es el temor a asumir riesgos y responsabilidades,
y en segundo lugar estdn el desconocimiento de las ventajas
de la asociatividad y el desconocimiento del proceso para

asoclarse.

6.

cLa empresa que usted asiste,

de un Plan Estratégico?

Objetivo:

elementos que constituyen la personalidad de la empresa.

cuenta con los elementos

Identificar si las microempresas cuentan con los

Elementos del Regidén I |Regidén II| Regidédn III [Regidén IV | Regidn V TOTAL
Plan Estratégico Fa| Fr |Fa]| Fr | Fa Fr Fa | Fr | Fa | Fr | Fa Fr
TOTAL DE MICROEMPRESAS 4 1 8 2 1 16

Visién 4] 1003 1] 100%| 4] s0.00% 2] 100% 1] 100%| 12[ 75.00%
Misién 4| 100%[ 1| 100%| 4| s0.00% 2| 100% 1] 100%| 12[ 75.00%
Objetivos 4| 100%[ 1| 100%| 4] s0.00% 2| 100% 1| 1008 12[ 75.00%
Politicas 4] 100% 3] 37.50% 2| 100% 1| 1008 10 62.50%
Comentario: Tres cuartas partes de las microempresas

rurales cuentan con los elementos que constituyen el Plan
como se observd en la pregunta

Estratégico,

debido que,

numero 2 de los datos especificos,
ha trabajado en las microempresas rurales es la Planeacidn

Estratégica.

el &drea en la gque mas se




7.
caracteristicas?

Objetivo:

Conocer 1las

comercializan las microempresas.

caracteristicas
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¢El producto de la empresa cuenta con las siguientes

del producto que

Caracteristicas Regién I |Regidén II| Regidén III |Regidn IV | Regidn V TOTAL
del producto Fa| Fr |Fa| Fr | Fa Fr Fa | Fr | Fa | Fr | Fa Fr
TOTAL DE MICROEMPRESAS 4 1 8 2 1 16

Marca 4] 100% 31 37.50% 1 50% 8] 50.00%
Empaque 2 50% 2 25.00% 1 50% 5 31.25%
Vifieta 1 25% 2] 25.00% 21 100% 5| 31.25%
Lema 2 50% 2] 25.00% 1 50% 1[ 100% 6 37.50%
Logotipo 3 75% 5] 62.50% 21 100% 1| 100% 11| 68.75%
Envase 1| 100% 21 25.00% 21 100% 51 31.25%

Comentario:

Las respuestas obtenidas indican que la mitad

de las microempresas cuentas con una marca para sus bienes
han
pero es de resaltar,
que no todas las microempresas que cuentan con una marca,
la tienen legalizada.

o servicios,

8.

y algunas
caracteristicas como logotipo y lema,

de

éstas

precios de venta de los productos?

Objetivo:

incorporado

establecer los precios de venta de los productos.

otras

¢Cudl método utiliza la empresa para establecer los

Conocer el método que la empresa utiliza para

Método para Regién I |Regidén II | Regidén III |Regidén IV | Regidn V TOTAL

establecer precios Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr
Con base al costo 2 50% 1] 100% 4] 50.00% 21 100% 1] 100% 10(62.50%
Con base a la competencia 1 25% 3] 37.50% 4125.00%
Con base a los clientes
Con base al # de intermediarios
Con base al costo y competencia 1 25% 11 12.50% 2(12.50%
TOTAL 4] 100% 1] 100% 8 100% 21 100% 1] 100% 16 100%
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Comentario: El método més utilizado por las microempresas
rurales para establecer los precios de venta de sus
productos, es con base al costo mads un porcentaje de
utilidad, y una cantidad menor de microempresarios toman en
cuenta la competencia, otros combinan ambos métodos.

9. iQué tipo de promocién utiliza para sus productos?

Objetivo: Determinar si la empresa utiliza alguin tipo de
promocidn.

Tipo de promocidn Regidén I [Regidén II| Regidn III |[Regidén IV| Regidén V TOTAL

Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr

TOTAL DE MICROEMPRESAS 4 1 8 2 1 16
Catéalogos 1 25% 1 50% 2l 12.50%
Revistas 1| 12.50% 1 6.25%
Folletos 2] 100% 2 12.50%
Carteles 1 12.50% 1] 100% 21 12.50%
Conferencias 21 25.00% 1 50% 1] 100% 4] 25.00%
Ferias 2 50% 1] 100% 1l 12.50% 2] 100% 6| 37.50%
Exposiciones 1 25% 1 6.25%
Anuncios radio 1 25% 2l 25.00% 2 100% 51 31.25%
Degustaciones 11 12.50% 1 50% 1 6.25%
Internet 1 50% 1 6.25%
Anuncio periddico 1 6.25%
Comentario: Los resultados indican que las microempresas

no tienen un Plan Promocional establecido y diversificado,
haciendo wuso solamente de ferias, anuncios en radio vy
conferencias, y no asi de otros elementos de la promocidn
que serian de utilidad para incrementar las ventas.

10. ¢Coémo considera 1la efectividad de 1la promociédn
utilizada®?
Objetivo: Conocer la efectividad de la promocidn

utilizada.
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Efectividad de Regidén I Regidén II| Regidén III |Regidén IV| Regidn V TOTAL

la promocién Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr
Buena 2 50% 1| 100% 3] 37.50% 1 50% 7| 43.75%
Regular 1 25% 3[ 37.50% 1 50% 5] 31.25%
Mala
No hace 1 25% 2] 25.00% 1| 100% 4 25.00%
TOTAL 4 100% 1| 100% 8 100% 2] 100% 1[ 100%| 16 100%

Comentario: Menos de la mitad de las microempresas
consideran que la promocién que utilizan es buena, y el
resto no estédn satisfechos con los resultados de ésta, o no
hacen promocidn.

11. ¢Conoce cudl es el mercado a los que estan dirigidos

los productos de la empresa®?

Objetivo: Conocer si las microempresas tienen identificado
el mercado meta.

Conoce su Regién I | Regidén II | Regidébn III [Regidn IV| Regidbn V TOTAL
Mercado meta? Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr
SI 4 100% 1| 100% 8[ 100% 2] 100% 1[ 100% 16 100%
NO
TOTAL 4 100% 1] 100% 8 100% 2] 100% 1{ 100% 16 100%

Comentario: Todas las microempresas tienen identificado el
mercado hacia el cual estan dirigidos sus productos.
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12. Si su respuesta anterior fue "SI", explique cual es su
mercado, y si su respuesta fue "NO", explique porqué no
conoce el mercado al cual estan dirigidos los productos de
la empresa.

Objetivo: Conocer el mercado que cubren las microempresas.

Comentario: La mayoria de los técnicos han descrito en
forma general el mercado al cual wvan dirigidos los
productos de las microempresas y manifiestan no haber
realizado ningin estudio para conocer a profundidad 1los
gustos, preferencias y caracteristicas de éste.

Se puede observar que la mayor parte de éstas tienen su

mercado a nivel local y nacional, aunque existen
microempresas que exportan sus productos, estas son el
Sistema Agroindustrial de Marafibn Organico (SAMO), vy

Artesanias El1 Renacer Chalateco.

13. ¢(Que canales de distribucién utiliza para hacer llegar
el producto al consumidor final?

Objetivo: Identificar los canales de distribucidédn que
utilizan las microempresas para hacer llegar los productos
al consumidor final.

Regién I |Regidn II Regidén Regién IV | Regidén V TOTAL
11T
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Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr
Canal de
distribucidn

Productor-consumidor final 3 75% 1| 100% 4 50% 1 50% 1| 100% 10| 62.50%
Productor-minorista- consumidor 1 25% 1 50% 2 12.50%
final

Productor-mayorista-minorista- 2 25% 2 12.50%
consumidor final

Productor-agente-consumidor 2 25% 2] 12.50%
final

TOTAL 4] 100% 1| 100% 8] 100% 21 100% 1] 100% 16 100%

Comentario: El canal de distribucidén que utiliza la mayor
parte de microempresas es Productor - Consumidor Final, con
lo que se puede observar que no existe ningun
intermediario, lo cual estd de acuerdo con las intenciones
de CORDES, de que los productores sean los que obtengan el
beneficio total del producto, y a la vez beneficiar al
consumidor al no propiciar el aumento de los precios.

14. ;Queé aspectos mercadolégicos de la competencia
analizan para tomar decisiones que les permita ser
competitivos?

Objetivo: 1Identificar si toman en cuenta a la competencia

para tomar decisiones mercadoldbgicas.

Aspectos de Regién I |Regidén II| Regidn III |Regidén IV | Regidn V TOTAL
1a competencia Fa | Fr Fa | Fr Fa | Fr Fa | Fr Fa | Fr Fa | Fr
TOTAL DE MICROEMPRESAS 4 1 8 2 1 16
Precio 2 50% 1| 100% 4 50.00% 2] 100% 9 56.25%
Calidad 2 50% 1| 100% 3| 37.50% 2] 100% 8 50.00%
Promocidn 1 25% 1 50% 2 12.50%
Caract. del producto 2 50% 1| 100% 2 100% 5 31.25%
Costos de produccién 1 25% 1[ 100% 1[ 12.50% 2] 100% 5 31.25%
Proveedores 21 100% 1] 100% 3 18.75%
Mercado que cubre 21 25.00% 1] 100% 3 18.75%
Servicio personalizado 1 25% 1{ 12.50% 2 12.50%
No tiene competencia 1] 14.29% 1 25% 1 50% 3 18.75%
Comentario: Los aspectos de la competencia que los

técnicos consideran de mayor relevancia para ser mas
competitivos en el mercado son: el precio, la calidad, el
costo de produccidén las caracteristicas del producto, y no
consideran importantes la promocidn y los proveedores de la
competencia.
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15. ¢Cudles de 1los siguientes aspectos dificultan 1la
efectividad del area de produccién de la empresa®?

Objetivo: Conocer los problemas del &rea de produccidn de
las microempresas rurales.

’ Problemas del Regién I Regidén Regién III Regién Regidén V TOTAL
Area de produccidn II IV
Fa | Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr

TOTAL DE MICROEMPRESAS 4 1 8 2 1 16
Proceso productivo 1] 100% 1 50% 2 12.50%
Capacidad de la planta 1l 100% 1 6.25%
Escasez de M.P. 2 50% 1] 100% 1 12.50% 2] 100% 6 37.50%
Tiempo de entrega de M.P 1| 100% 2] 100% 3] 18.75%
Precios altos de M.P. 1 25% 2] 100% 3 18.75%
Proveedores inapropiados 1] 100% 21 100% 3] 18.75%
Distribucidén en planta
Manejo de inventarios 1 50% 1 6.25%
Exceso de desperdicio 1 12.50% 1 6.25%
Tecnologia inadecuada 2 50% 2 12.50%
Alto costo servicios basicos 1] 12.50% 1 6.25%

Comentario: Del total de siete empresas que se dedican a
la produccidédn de alguin bien, mas de un tercio manifiesta
que el principal problema en el &4rea de produccidén es la
escasez de materia prima, del cual se derivan los problemas
siguientes: el tiempo de entrega de materia prima, 1los
precios altos de ésta vy la dificultad para encontrar
proveedores.

16. iPara cudles de las siguientes actividades utilizan
presupuestos?

Objetivo: Conocer en cuales actividades utilizan
presupuestos los microempresarios rurales.

Actividades Regidén I Regidn Regidén III Regidn Regidén V TOTAL
que presupuestan IT v
Fa | Fr Fa | Fr Fa | Fr Fa | Fr Fa Fr Fa Fr
TOTAL DE MICROEMPRESAS 4 1 8 2 1 16

Ventas 2 50% 3] 37.50% 2] 100% 7 43.75%
Cantidad a producir 3] 37.50% 2] 100% 5] 31.25%
M.P. a comprar 3] 37.50% 2] 100% 5] 31.25%
M.O. a utilizar 1 25% 1] 12.50% 2] 100% 4] 25.00%
Gastos de admén. 4 100% 7 87.50% 2] 100% 13| 81.25%
Gastos de venta 2 50% 5] 62.50% 2] 100% 9 56.25%
Ninguna 1{ 100% 2] 200% 3] 18.75%
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Comentario: En los resultados obtenidos, se puede observar
gue una mayor cantidad de técnicos presupuesta los gastos
de administracién vy de ventas, vya dgque lo consideran
indispensables para el funcionamiento de la microempresa,
obviando la importancia que debe tener el presupuesto de
ventas en el area comercial, ya que es de este del cual se
derivan los deméds presupuestos.

17. isCon qué elementos cuenta para wuna eficiente
administracién del recurso humano?

Objetivo: Identificar los factores que utilizan para una
eficiente administracidén del recurso humano.
Elementos Regién I|Regidén II| Regidn III Regidén IV | Regidébn V TOTAL
Fa Fr Fa | Fr Fa | Fr Fa | Fr Fa Fr Fa Fr
TOTAL DE MICROEMPRESAS 1 8 2 16
Manual de induccién 1] 12.50% 2] 100% 3| 18.75%
M. de descripcién de puestos 3] 75% 3| 37.50% 2| 100%| 1| 100%| 9| 56.25%
M. de seleccion 3| 37.50% 1| 50% 4| 25.00%
Métodos evaluacién desempefio 1| 25% 2] 100% 1| 100% 41 25.00%
Programas de capacitacién 1| 25% 1 50% 21 12.50%
Prestaciones de ley 2| 50% 4|750.00% 2| 100%| 1| 100%| 9| 56.25%
Ninguna 1| 25%| 1| 100% 2| 12.50%
Comentario: Se puede notar que la mayoria de microempresas
en el area de recursos humanos, cuentan con las
prestaciones sociales de ley, (ISSS, AFP, etc.) y el manual

de anédlisis y descripcidén de puestos.
cuentan con otros elementos importantes como:

evaluacién del desempeiio,

de capacitacidn,

S6lo unas pocas

métodos para

manual de induccidn y programas

en este Ultimo sdélo los que imparte la

Asociacidén CORDES.

18. ¢Cudles de las siguientes actividades e instrumentos
desarrollan dentro del area contable?
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Objetivo: Conocer la situacidn en gque se encuentra el &area
contable en las microempresas.

Actividades e Regidén I Regidn Regidén III Regidn Regidén V TOTAL
instrumentos IT v
Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr
TOTAL DE MICROEMPRESAS 4 1 8 2 1 16
Registros contables 2 50% 8 100.00% 3] 150% 1] 100% 14| 87.50%
Preparacién de Estados F. 1 25% 3 37.50% 2 100% 1] 100% 71 43.75%
Analisis de Estados F. 1 25% 2 25.00% 1 50% 1] 100% 5] 31.25%
Manual y catdlogo contable 1 25% 4 50.00% 2 100% 1] 100% 8] 50.00%
Ninguno 1| 100% 1| 50% 2] 12.50%
Comentario: Un elevado porcentaje de las microempresas

llevan registros contables,y pocas poseen manual y catdlogo
de cuentas, preparan estados financieros y los analizan de

forma general. Es importante recalcar, que en algunos
casos es la Asociacidén CORDES quien desarrolla estas
actividades. Las gque no realizan ninguna actividad

contable son las que estan iniciando operaciones.

19. ;Tiene legalizado su sistema contable?

Objetivo: Identificar el estado legal del sistema
contable.

Sistema contable Regién I | Regidén II Regién III Regién IV | Regidn V TOTAL
legalizado Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr
SI 5 62.50% 1] 50% 1[ 100% 7 44%
NO 4 100% 1| 100% 3 37.50% 1] 50% 9 56%
TOTAL 4 100% 1| 100% 8 100% 2] 100% 1| 100%| 16 100%
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Mas de la mitad de las microempresas no tienen legalizado

su sistema contable, debido que 1la Asociacidn CORDES
realiza los registros pertinentes. S6lo unas pocas no
llevan ningin tipo de registro contable porque estéan

iniciando operaciones.

20.

para mejorar la Direccién de la empresa?

Objetivo:

¢En cudles de los siguientes aspectos necesita apoyo

Identificar las necesidades de apoyo que tiene

el técnico para mejorar la Direccidédn de la empresa.

Aspectos Regidén I | Regidén II | Regidn III Regidén IV Regidén V TOTAL
Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr

TOTAL DE MICROEMPRESAS 4 8 16
Toma de decisiones 1 25% 1] 100% 71 87.50% 2 100% 1| 100% 12| 75.00%
Comunicacion 2| 50% 1[ 100s[ 5| 62.50% 2| 1003 1| 1oos| 11 68.75%
Trabajo en equipo 1 25% 1] 100% 71 87.50% 2 100% 1] 100% 12| 75.00%
Delegacién de autoridad 1l 100% 5[ 62.50% 2 100% 1] 100% 9] 56.25%
Liderazgo 1 25% 1] 100% 5] 62.50% 2 100% 1] 100% 10| 62.50%
Comentario: Los técnicos consideran gque es necesario el
apoyo en todos los aspectos mencionados para mejorar la
direccién de la empresa, vya que creen indispensable
mantenerse actualizados con los cambios constantes en dicha
area.
21. ;Considera qque la existenciaa de una "Guia de Accién

para el Acompafiamiento Empresarial"

en todas

las areas

sistematicamente,

a las

que permita acompafiar

iniciativas
empresariales, le facilitaria el desarrollo de su trabajo?
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Objetivo: Conocer la necesidad de un documento que les
proporcione a los técnicos los lineamientos generales para
brindar el acompafiamiento a las iniciativas empresariales
rurales.

Es necesaria la Regién I |Regidén II Regién III Regién IV | Regidén V TOTAL
Guia Fa | Fr | Fa | Fr | Fa Fr Fa | Fr | Fa | Fr | Fa Fr
ST 4 100% 1| 100% 8 100% 1| s0%| 1| 100%] 15 945
NO 1| 50% 1 6%
TOTAL 4 100% 1| 100% 8 100% 2| Toos| 1| Toos| 16 100%
Comentario: La gran mayoria de técnicos considera que es
necesario contar con una guia de accién que les facilite el
acompafiamiento a las microempresas rurales, porque

consideran que les ayudaria a ordenar las actividades,
mejorar el control, alcanzar los objetivos y facilitar 1la
toma de decisiones.

22. (Cuales son los aspectos mas relevantes que considera
deberia de <contener 1la "Guia de Accién para el
Acompafamiento Empresarial"?

Objetivo: Determinar los aspectos que los técnicos
consideran que deberia contener la "Guia de Accidn para el
Acomparfiamiento Empresarial".

Comentario: Los aspectos que los técnicos consideran que
deberia contener la guia son: que sea sencilla vy
comprensible, gue contenga elementos basicos de

administracién en todas las 4&reas funcionales de una
empresa.
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23. (En qué Aareas administrativas considera que los
microempresarios rurales necesitan mayor
acompafamiento empresarial®?

Objetivo: Identificar las &areas administrativas en las que
los microempresarios rurales presentan mayor necesidad de
acompafilamiento empresarial.

Areas Regidén I [Regidn II Regién III Regidén IV | Regidén V TOTAL
Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr
TOTAL DE MICROEMPRESAS 4 1 8 2 1 16

Asociatividad [ 25% 1] 100% 2] 25.00% 1] 50%| 1] 100%| 6] 37.50%
Planeacién estratégica 1 25% 3 37.50% 21 100% 1] 100% 71 43.75%
Mercadeo 4| 100% 1| 1003 7| 87.50% 2| 1o0s| 1| 100%| 15| 93.75%
Produccion 1| 1003 2| 25.00% 2| 1003 5| 31.25%
Recursos Humanos 1 25% 1 12.50% 2|1 100% 1] 100% 5 31.25%
Finanzas 3| 75% 4| 50.00% 2| T0o0s| 1| 1003 10| 62.50%
Contabilidad 3| 752 1| 12.50% 2| 1003 1| 1003 7| 43.75%
Direccion 1| 50% 4| 42.86% 3 755 1| 100%[ 9| 56.25%

Comentario: Las 4&areas en las que los técnicos consideran

que las microempresas rurales necesitan mayor

acompafiamiento son: mercadeo, finanzas y direccidén, debido

a que las consideran méds importantes para lograr una mayor
productividad y rentabilidad.

D. ANALISIS DEL ACOMPANAMIENTO EMPRESARIAL QUE BRINDA LA
ASOCIACION CORDES

De acuerdo a la informacién obtenida en la
investigacién, se detectd que el acompafiamiento

empresarial brindado por la Asociacidédn CORDES a las
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microempresas rurales, se encuentra de la siguiente

maneras:

1. Asociatividad

Debido que la filosofia de la Asociacidén CORDES y el
propbésito del Programa Desarrollo Empresarial, es
lograr que los beneficios de las microempresas sean
aprovechados por la mayor cantidad de personas
posibles y asi lograr el desarrollo equitativo de 1la
zona rural, se establecidé gue todas las microempresas

que acompafa la institucidén son de carédcter asociativo

informal.

Para lograr lo anterior, la institucidn se ha
enfrentado a una serie de dificultades, siendo las
mas relevantes las siguientes: el temor a asumir
riesgos % responsabilidades por parte de los
pobladores rurales, asi como también el

desconocimiento de las ventajas de la asociatividad vy

del proceso a seguir para asociarse.

2. Legalizacién

El acompafiamiento empresarial en el aspecto legal,
no ha dado los resultados esperados, ya gque la mayor
parte de las microempresas no estadn establecidas

legalmente, esto debido a que es un proceso
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burocrédtico y largo, y se les dificulta por el poco
conocimiento del proceso a seguir para tal fin.

Con respecto a la legalizacidén del sistema contable,
se ha determinado que la mayor parte de
microempresas no lo tienen legalizado, algunas
porque estan 1iniciando operaciones, y otras debido
que la Asociacién CORDES efectta los registros
pertinentes.

Ademéds, existen otros aspectos gue las microempresas
no tienen debidamente legalizados, como son la

marca, logotipo y lema, entre otros.

3. Mercadeo
a) Producto
Se determiné que la mitad de las microempresas
rurales cuentan con una marca para los productos gue
comercializan, y muy pocas de éstas han incorporado
otras caracteristicas a sus productos como empaque,

lema, logotipo, vifieta y envase.

b) Precio

Se identificé que el método més utilizado por los
microempresarios rurales para establecer el precio de sus
productos es calcular los costos totales de una cantidad de

productos, vy dividiéndolos entre el numero de unidades
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producidas para obtener el costo unitario, a lo cual se le

agrega un porcentaje de utilidad para establecer el precio

de venta. Con respecto al porcentaje de utilidad, no se
logré establecer los criterios que utilizan para
determinarlo.

c) Promocidn

Las microempresas rurales que acompafia la Asociacidén CORDES
no cuentan con un plan promocional establecido y
diversificado, sino que, solamente algunas hacen uso de
ferias, anuncios en radio y conferencias, no considerando
algunos aspectos de la promociétn que serian de mucha

utilidad para incrementar las ventas.

d) Plaza

Los técnicos encargados de las microempresas rurales tienen
definido el mercado al cual dirigen sus productos, siendo
éste en su mayoria a nivel local y nacional, aunque existen
algunas que exportan a diferentes lugares del mundo; pero,
esto no significa que se deben limitar a este mercado, va
que existen nuevos segmentos en los que pueden incursionar

con sus productos.

En lo que se refiere a los canales de distribucidén que

utilizan para que el producto llegue al consumidor final,
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la mayoria no usa ningtn intermediario, lo cual esta de
acuerdo con el propdsito de la institucidn, de que los
productores sean los que obtengan el beneficio total de la
produccidén, contribuyendo de esa manera a beneficiar al
consumidor al no propiciar el aumento de los precios de los

productos.

4. Produccién

El mayor problema que enfrentan las microempresas dJgue se
dedican a la produccién de un bien, es la escasez de
materia prima, vya que ésta proviene en su mayoria del
sector agropecuario, entre las cuales podemos mencionar la
industria SAMO procesadora de semilla de marafién, COSABILA
productora de derivados de sédbila, EL RENACER dedicada a la
elaboracién de artesanias de madera, LECHERIA EL PLAYON,
entre otras. La mayoria de materia prima gque estas
microempresas utilizan es proveida por los asociados y por
su naturaleza, la cantidad de ésta a producir no estéa
establecida, debido que es riesgosa ya que es afectada por
los fendbmenos naturales vy ambientales, y dificil de

predecir con exactitud la produccidédn a obtener.

Como consecuencia de lo anterior, se dan algunos

inconvenientes como son: tiempo de entrega de la materia
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prima, los precios altos de ésta y la dificultad para

encontrar proveedores adecuados.

5. Recursos humanos

Los elementos que la mayoria de microempresas rurales
utilizan para una buena administracién de recursos humanos
son el manual de andlisis y descripcidén de puestos y las
prestaciones de ley para los empleados.

Son  muy pocas las que cuentan con otros aspectos
importantes como métodos para evaluar el desempefio, manual
de induccidén y programas de capacitacidn.

Un aspecto importante en el 4rea de Recursos Humanos es el
perfil del Gerente de las microempresas, en este caso son
los técnicos de la Asociacidén CORDES, y se puede observar
que la institucidén no tiene un perfil definido para
contratar, y por lo tanto no tiene un grado académico como
requisito para contratarlos, sino que depende del giro
principal de la microempresa, aungque un tercio de éstos son

Ingenieros Agrdénomos.

Ademds, la mayor parte de los técnicos han tenido alguna
experiencia en el manejo de negocios, anterior al puesto
que actualmente desempefian, y tienen entre uno y tres afios

de desempefilar el presente cargo.

6. Contabilidad



79

En el &4rea contable, se ha encontrado que la mayoria de las
microempresas solamente llevan registros contables, y un
numero reducido de éstas poseen manual y catdlogo de
cuentas, preparan estados financieros y los analizan de

forma general.

En algunos casos, la Asociacién CORDES se encarga de las
actividades contables, debido que las microempresas todavia
funcionan con los fondos asignados al proyecto con el que

iniciaron.

7. Presupuestos

Se ha determinado que el area de presupuestos ha sido menos
atendida dentro de las microempresas rurales, vya dque la
mayoria solamente utilizan presupuestos de Gastos de
Administracidn y Gastos de Venta, ya que los consideran
indispensable para el Dbuen funcionamiento de éstas,
obviando la importancia del Presupuesto de Ventas, el cual
debe ser el que dé la pauta para realizar los demés
presupuestos.
E. CONCLUSIONES
1. La gran mayoria de técnicos considera necesario contar con una
Guia de Accidén, que les proporcione lineamientos generales dque
les facilite el acompaflamiento empresarial a las microempresas

rurales.
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En las Regiones 1II: Cabanas—-Cuscatléan, IV: Norte de San
Salvador y V: Sur de La Libertad, se observan muy pocas
microempresas rurales, debido que no se ha logrado la
asociatividad entre los pobladores rurales, ya que éstos tienen
temor a asumir riesgos y responsabilidades, y desconocen las

ventajas de asociarse.

La mayoria de los técnicos que gerencian las microempresas
rurales, no tienen formacidén académica en el A4area de

administracién de empresas.

La mayoria de los técnicos no ha logrado establecer legalmente

la microempresa que acompafian.

La mayoria de los productos que comercializan las
microempresas rurales no cuentan con todas las caracteristicas
para darlos a conocer y diferenciarlos de la competencia
(marca, lema, logotipo, vifieta, entre otras).

El método mas utilizado por las microempresas rurales
para establecer precios es con base al costo mas un

porcentaje de utilidad.
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Las microempresas rurales no hacen la promocidn
necesaria para informar, convencer y persuadir a 1los

consumidores, para que adguieran sus productos.

La mayoria de microempresas no exportan sus productos.

La mayoria de los técnicos de las microempresas rurales,
no elaboran presupuestos para utilizarlos como
herramienta de planificacién % control de sus

actividades.

10. La mayoria de 1los técnicos de las microempresas

rurales, no han realizado ningtn estudio de mercado para
conocer a profundidad los gustos, preferencias y

caracteristicas de los consumidores.

11. El1 &rea contable de la mayoria de las microempresas

rurales no estd desarrollada, ya gque solamente elaboran
los registros contables, y ademés, no tienen

contabilidad formal.

RECOMENDACIONES

La Asociacidén CORDES debe proporcionar a los técnicos una Guia

de Accidn, que les permita acompafiar administrativamente a las
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microempresas rurales a fin de disminuir los problemas actuales,
y principalmente prevenirlos en las nuevas 1iniciativas

empresariales rurales.

Incentivar el surgimiento de nuevas iniciativas
empresariales rurales en las Regiones II: Cabanas-
Cuscatléan, 1IV: Norte de San Salvador y V: Sur de La
Libertad, ya gque es aqui, donde la existencia de éstas
es minima, mediante el convencimiento de los pobladores
de las zonas rurales sobre la importancia de asociarse

para producir y comercializar algun bien.

Contratar técnicos para dirigir las microempresas
rurales que tengan formacidén académica en el &area de
administracién de empresas, ademds del conocimiento

sobre el giro principal de éstas.

A medida las microempresas vayan desarrollandose, 1los
técnicos deben buscar la forma de legalizar los aspectos
que sean necesarios , a fin de constituirse como una
microempresa del sector formal.

Incorporar a los productos de las microempresas, las
caracteristicas necesarias para darlos a conocer Yy
diferenciarlos de la competencia (marca, lema,

logotipo, vifieta, entre otras).
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Los técnicos deben utilizar el método anédlisis de
los precios de 1la competencia para fijar precios,
ademéds del que utilizan actualmente, el cual es con
base al costo méds un porcentaje de wutilidad, vy
combinarlos de tal forma que el producto sea

competitivo en el mercado.

Los técnicos deben identificar la promocidn
necesaria y conveniente que deben implementar, para
dar a conocer los productos al mercado al cual se

dirigen.

Los técnicos deben participar en los programas de
capacitacién que facilita el Gobierno, y buscar 1la
asociatividad entre microempresas gue se dedican a
la misma actividad, para incentivar la exportacidn
de los productos que tengan aceptacidn en el mercado

internacional.

Los técnicos deben utilizar los presupuestos en aquellas
actividades de las microempresas rurales, que se
consideren factibles, para usarlos como herramienta de

planificacidén y control.
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de

mercado, para encontrar nuevos segmentos e incursionar

en ellos, y considerar los cambios que sean necesarios

en los productos para ser competitivos.

11. Los técnicos, ademés de 1llevar registros contables,

deben elaborar estados financieros y analizarlos, asi

como también disponer de 1los respectivos catédlogos
manuales contables, de acuerdo al desarrollo de

microempresa rural y a la actividad que se dedican.

CAPITULO III
GUIA DE ACCION PARA EL ACOMPANAMIENTO A LAS INICIATIVAS

EMPRESARIALES RURALES ATENDIDAS POR LA ASOCIACION CORDES

Y

la
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A. GUIA DE ACCION PARA EL ACOMPANAMIENTO EMPRESARIAL

1. INTRODUCCION

Una Guia de Accidén es un instrumento didactico que tiene
por finalidad apoyar técnica vy metodoldgicamente 1las
actividades y procedimientos que facilitan el logro de las

metas propuestas en un proyecto o programa determinado.

En este caso, la Guia de Accidén para el Acompafiamiento a
las iniciativas empresariales rurales, trata de establecer
los lineamientos generales para que estas ideas de negocios
logren desarrollarse como microempresas y convertirse en
parte del sector formal de la economia salvadorefia, y ser
asi, una alternativa para aumentar los ingresos y mejorar

el nivel de vida de los pobladores de las zonas rurales.

2. FINALIDAD

La Guia pretende establecer lineamientos generales vy
secuencializar el proceso a seguir para crear y desarrollar
microempresas en el &rea rural de El1 Salvador, con el fin
de fomentar el desarrollo econdmico y social del sector

menos atendido por el Estado.

3. OBJETIVOS
e FEstablecer aspectos generales para desarrollar ideas de

negocio surgidas en las zonas rurales.



86

e Tdentificar 1las actividades a desarrollar por 1los
microempresarios, para formar parte del sistema formal

mercantil de El1 Salvador.

e Proporcionar las técnicas y herramientas administrativas
de las areas funcionales para lograr mayor

productividad.

4. DESTINATARIOS DE LA GUIa

La Guia va dirigida a los técnicos de la Asociacidén CORDES,
quienes funcionan como Gerentes de las microempresas
rurales atendidas, y que tienen a su cargo la creaciédn,

formalizacidén y desarrollo de las mismas.

B. CONTENIDO DE LA GUIA

1. ASOCIATIVIDAD

La Asociacién CORDES, a través de su Programa Desarrollo
Empresarial, fomenta la asociatividad entre los pobladores
de las =zonas rurales atendidas por ésta, a fin de crear
microempresas dedicadas a distintas actividades econdmicas,
uniendo esfuerzos, recursos y experiencias, para facilitar
la sostenibilidad y desarrollo de éstas, y asi mejorar su
calidad de vida.

Lograr la Asociatividad entre los pobladores rurales, es

una tarea que presenta dificultades, gue constituyen un
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reto a superar, las cuales se expusieron en el Capitulo II,
por lo cual se abordardn algunos elementos gque sirvan de
base para que los técnicos puedan convencer a los

pobladores rurales de la necesidad de asociarse.

a) Concepto

Se entenderd por asociatividad un mecanismo de cooperacidn
entre personas, en donde cada una participe voluntariamente
en un esfuerzo conjunto con los deméds participantes para la
blsqueda de un objetivo comln. Lo anterior implica gque
para hacer factible el desarrollo de las asociaciones como
microempresas, sus integrantes deben incorporarse de forma
voluntaria, lo que se podrd lograr si estdn convencidos de
la conveniencia de asociarse, ya que también implica que,
deben estar dispuestos a cooperar poniendo a disposicidn
los recursos necesarios (financieros, humanos y técnicos,
entre otros); ademas, los asociados deben compartir el
mismo objetivo, por lo que es conveniente que éstos se
dediquen a la misma actividad productiva, y sean del mismo
nivel socioecondédmico, para realizar un esfuerzo conjunto de
tal manera que se logre éxito en las actividades de 1la
microempresa.

b) Ventajas de la Asociatividad entre los pobladores

rurales para formar microempresas
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Permite concretizar ideas de negocio: La mayoria de los
pobladores rurales no disponen de los recursos
suficientes para poner en marcha una idea de negocio vy
no se sienten capaces de asumir riesgos de forma
individual, esto se puede superar buscando asociarse con
otras ©personas gque compartan la idea vy que estén
dispuestos a perfeccionarla para llevarla a cabo.

Permite agregar valor a los productos agricolas: La
mayoria de estas personas de forma individual, venden
sus productos agricolas sin transformaciédn alguna, a un
bajo precio, asociandose como microempresa, pueden
agregar valor al producto, y venderlo a un precio més
alto, por ejemplo, los productores de leche obtendran un
mayor beneficio si se asocian para disponer de mayores
recursos y adquirir el equipo y la magquinaria adecuada
para procesar la leche, y obtener productos derivados
gue tienen un mayor valor en el mercado, lo cual es méas
rentable que comercializar la leche sin proceso alguno.
Permite aprovechar 1los recursos disponibles: Los
recursos con dque cuentan los pobladores de 1las zonas
rurales, pueden generar mayores beneficios si se
explotan en forma conjunta que al hacerlo de forma
individual.

Permite incursionar en nuevos mercados: Al asociarse, el

nivel de produccidén aumenta, lo cual permite ingresar a
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nuevos mercados, vya dque se tiene la capacidad de
satisfacer la demanda de éstos.

e Genera empleo en las zonas rurales: La creacidén de
microempresas rurales, implica requerimiento de mano de
obra en actividades agricolas vy no agricolas, generando
asi empleo en las zonas rurales, lo gque conduce a
fomentar el desarrollo en esta zona.

e Facilita gestionar cooperacién de organismos nacionales
e internacionales: Los organismos, tanto nacionales
como internacionales, canalizan su ayuda a grupos
organizados, vya que pretenden Dbeneficiar a la mayor
cantidad posible de personas, por lo que dificilmente un
poblador rural individual podra obtener ayuda de un
organismo de éstos. Para el caso, la Asociacidn CORDES
puede gestionar ayuda internacional para crear @y

desarrollar microempresas rurales en la zona rural.

Los técnicos deben buscar la forma de dar a conocer estas
ventajas a los pobladores rurales, para dJgque éstos se
convenzan de la necesidad de asociarse para crear
microempresas y elevar la calidad de vida de sus familias y

contribuir al desarrollo econdmico y social de la zona.

2. ORGANIZACION
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a) Modalidades de Asociatividad

Existen muchas modalidades de asociatividad entre personas
para dedicarse a una actividad econdémica, pero,
considerando las caracteristicas que identifican a las
microempresas rurales, se considera que las formas de
organizacidén més viables y apegadas a su realidad econdémica
y social, son Asociaciones Cooperativas, Sociedades en

Nombre Colectivo y Sociedades de Responsabilidad Limitada.

» Asociaciones Cooperativas

Las microempresas rurales pueden adoptar la modalidad de
Asociaciones cooperativas como  una alternativa para
asociarse, la cual tiene como ventaja, que al momento de
constituirse, todos los trémites son gratuitos, y son
realizados por los asesores del Instituto Salvadorefio de
Fomento Cooperativo (INSAFOCOOP) , el cual es una
corporacién de derecho publico, con autonomia en 1los
aspectos econdémico % administrativo, % fomenta la
organizacidén de asociaciones cooperativas de todo tipo a
nivel nacional, tomando en cuenta las necesidades de 1los
diferentes grupos humanos que <conforman la sociedad

salvadorefia; otra ventaja, es que para constituirse, no
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existe como requisito una cantidad de capital especifica,
sino que, se puede constituir con cualquier cantidad de

capital.

Requisitos para formar una Asociacién Cooperativa:

- Estar constituida por lo menos por 15 personas

- Los miembros de la cooperativa deben ser mayores de 15
afios, excepto las asociaciones cooperativas de transporte,
para las cuales, la edad minima de sus asociados es de 18

afios.

Proceso de organizacidén de una Asociacidén Cooperativa:

1. Entrega de solicitud a gestores (representantes de la
Asociacién Cooperativa).

2. Recepcidén de ella en el INSAFOCOOP.

3. Traslado al Departamento de Fomento y Asistencia
Técnica donde se asigna al Asesor Técnico.

4. Visita preliminar (Comité Gestor y Asesor Técnico).

5. Reunidén con todos los interesados en la organizacidn
(15 personas minimo) .

6. Entrega de boleta de datos generales a los

interesados.
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11.

12.

13.

14.
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Elaboracién de perfil del grupo en conjunto con el
asesor.

Recepcién del perfil al Departamento de Fomento vy
Asistencia Técnica

Entrega de estudio de viabilidad en el Departamento de
Planificacién.

Desarrollo del curso basico que comprende lo
siguiente: drea legal, 4area administrativa, A&rea
econdmica-financiera, historia, filosofia vy doctrina
cooperativa.

Estudio y elaboracidén del proyecto de estatutos.
Presentacién del proyecto de estatutos al Registro
Nacional de Asociaciones Cooperativas del INSAFOCOOP,
para su revisidn y aprobacidn.

Solicitud para llevar a cabo la Asamblea de
Constitucidén, para lo siguiente: eleccidén del Consejo
de Administracidén eleccidn de la Junta de Vigilancia,
aprobacidén de Estatutos.

Evaluacién general del proceso de organizacién del
grupo donde se investigan los siguientes aspectos:

organizativo, social, econdémico, empresarial.
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15. Paralelamente a lo anterior se nombra una Comisidn
para que, con la asistencia del Asesor, elaborar el
Acta de Constitucidén y seguidamente los estatutos, los
cuales seran presentados, en original y cuatro
fotocopias al Registro Nacional de Asociaciones
Cooperativas para su inscripcién.

16. Entrega de personeria juridica.

17. Extensidn de Credenciales a directivos, previa

solicitud.

> Sociedades en Nombre Colectivo

La Asociacién CORDES tiene la opcidén de constituir las
microempresas rurales bajo la modalidad de Sociedades en
Nombre Colectivo, siempre que éstas tengan como finalidad
dedicarse al ejercicio de la agricultura y ganaderia, ya
que, segun el art. 20 del Cdébdigo de Comercio, las
sociedades que se constituyan como colectivas y que tengan
la finalidad antes mencionada, dgquedan exentas de las
obligaciones profesionales de los comerciantes contempladas
en el Libro Segundo de dicho codigo, excepto los numerales

I yv IV del art. 411 del mismo, por lo tanto no estan
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obligadas a llevar contabilidad formal ni a renovar sus

matriculas anualmente, entre otras ventajas.

El art. 73 Com., menciona que la Sociedad Colectiva se
constituira siempre bajo razdn social, la cual se formara
con el nombre de uno o mas socios, y cuando en ella no
figuren los de todos, se le afiadirdn las palabras "y
compafiia"™, u otras equivalentes, por ejemplo "y hermanos",
ademas, segun el art. 74 Com., las <clausulas de la
escritura social que eximan a los socios de la
responsabilidad ilimitada y solidaria, no produciradn efecto

legal alguno con relacidn a terceros.

En lo que se refiere a la administracién de la sociedad, el art.
78 Com. Estipula que estard a cargo de uno o varios
administradores, quienes pueden ser socios o personas extrafias;
en defecto de pacto que limite la administraciédn a algunos de
los socios, todos son administradores y toman sus acuerdos por

mayoria.

» Sociedades de Responsabilidad Limitada
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Otra opcidén de la que puede disponer la Asociacidén CORDES para crear
microempresas rurales, es la asociatividad de personas bajo la
modalidad de Sociedades de Responsabilidad Limitada. Dichas
sociedades, ©pueden constituirse bajo razdén social o bajo
denominacién, la razén social se forma con el nombre de uno o mas
socios, la denominacién se formard libremente, pero debe ser
distinta a la de cualquier sociedad existente. Una u otra debe ir
inmediatamente seguida de la palabra "Limitada" o su abreviatura
"Ttda." (art. 101 Com.). Estdn constituidas con un maximo de 25
personas (Art. 105 Com.), el capital social no puede ser inferior a
¢100,000 (art. 103 Com.), la administracién de las sociedades de
responsabilidad limitada, estard a cargo de uno o mas gerentes, due

podran ser socios o personas extrafias a la sociedad (art. 114 Com.)

b) Legalizacién de la microempresa rural

(No aplica para las Asociaciones Cooperativas)

Para que las microempresas rurales operen bajo el sistema
legal mercantil de E1 Salvador, es necesario que se
legalicen, lo cual implica todo un proceso largo vy
burocratico, pero importante. Por lo anterior, se detallan

los pasos que constituyen este proceso, los cuales deben
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realizarse a medida que la microempresa rural se

desarrolle.

Paso 1

Elaboracién de la escritura publica de constitucién de 1la
sociedad

Cuando se constituye wuna sociedad, el primer paso es
elaborar la escritura publica de constitucidén, la cual debe
ser elaborada ante los oficios de un notario.

El art. 25 del Coébdigo de Comercio (Com.), textualmente
dice: "la personalidad Jjuridica de las sociedades se
perfecciona y se extingue por la inscripcidén en el Registro
de Comercio de los documentos respectivos".

El art. 22 Com., establece los requisitos generales dque

debe contener la escritura de constituciodn.

Paso 2

Inscripcién de la escritura publica de constitucién en el

Registro de Comercio

Para que una microempresa rural adquiera su personalidad juridica,

es necesario que inscriba su escritura plblica de constitucidén en

el Registro de Comercio, donde deberd presentar:

e Fotocopia de Cédula de Identidad Personal (CIP) o Documento
Unico de Identidad (DUI) y Numero de Identificacidédn Tributario

(NIT), de cada uno de los socios.
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e Cheque certificado con valor del 25% del capital social como
minimo.

e Tres nombres posibles de la sociedad (Para tener opciones si
por alguna razdén existe otra empresa con un nombre igual o
similar) .

El art. 85 de la Ley del Registro de Comercio, determina que los

documentos prescritos en el Cédigo de Comercio y en esta ley,

estan sujetos obligatoriamente a inscripcidn.

Paso 3

Obtencidén del numero de identificacidén tributaria (NIT)

El NIT es el numero de identificacidn tributaria, sirve

para todo trédmite relacionado <con la administracidn

financiera y para toda clase de transaccidédn relacionadas
con el fisco.

Se obtiene en el Ministerio de Hacienda, donde debe

presentar:

e Original y una fotocopia de la escritura de constitucién
de la sociedad.

e 31 el representante legal efectta los tréamites,
presentard su CIP o DUI.

e Si esta gestidn la realiza por medio de un representante
o) apoderado, tiene que llenar formulario F-215,
proporcionado por esta misma dependencia, y debe ir
firmada por el notario que autentica la firma en el

documento.
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Los art. 1, 4, 5 y 6 de la Ley del Registro y Control
Especial del Contribuyentes al Fisco (Ley del NIT), 1lo

establece.

Paso 4

Registro del numero de registro wUnico de contribuyente
(RUC)

Se procede a obtener el RUC, llenando el formulario F-210,
proporcionado por el Ministerio de Hacienda.

Si lo hace personalmente el representante legal debera
presentar la escritura publica de constitucidén y su CIP o
DUI.

Si esta gestidén la realiza por medio de un apoderado,
deberd presentar la escritura puUblica de constitucidén y un
escrito firmado por el representante legal y autenticado
por un abogado.

La obligacidén de obtener el RUC, la establece la Ley de
Transferencias de Bienes y Prestacidén de Servicios, en los
art. 20, 28, 89, 119, 120, 128 y 9 del reglamento de esta
ley.

Paso 5

Registro en la alcaldia del domicilio de la sociedad

Se procede a abrir cuenta en la alcaldia de la poblacidn
donde estd ubicada la microempresa, y deberd presentar:

e CIP o DUI.
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e Balance inicial de la microempresa rural, debidamente
firmado por el representante legal, contador y auditor
autorizado.

e Declaracién jurada cuyo formato proporciona cada
alcaldia.

e Pago de wvialidad de socios y empleados de la

microempresa (si existen).

El art. 18 del Cédigo Municipal, los art. 1 y 7 de 1la

Tarifa de Arbitrios de 1la Municipalidad, y el art. 90

inciso 1° de la Ley Tributaria Municipal, sustenta dicha

inscripcién.

Paso 6

Obtencién de la solvencia municipal

Se procede a obtener la solvencia municipal en la alcaldia

del domicilio de la microempresa rural, presentando:

e Las vialidades pagadas de los ©propietarios vy 1los
trabajadores (si existen).

e Declaracidédn Jjurada.
e Recibo de pago de tasacidédn de impuesto municipal.

Paso 7

Inscripcién en 1la Direccién General de Estadisticas vy
Censos (DIGESTYC)

Es necesario que cada microempresa rural se inscriba en

esta instancia gubernamental, y en cada cierre de ejercicio
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inscribir el balance general, con el propdsito de registrar

las variaciones, ya que dicha institucién lleva los datos

estadisticos sobre la actividad econdémica a la gue se

dedica la microempresa rural.

Para su inscripcién, se debe presentar en la DIGESTYC:

e Balance inicial.

e FEscritura de constitucidén de la microempresa rural.

e Original vy wuna copia del NIT de la empresa y del
representante legal.

El art. 14 de la Ley Orgéanica del servicio estadistico

establece que todas las empresas estdn obligadas a

suministrar a la DIGESTYC, con la regularidad que ella

fije, los datos que requiera.

Paso 8

Obtencién de la matricula de comercio y establecimiento
Segin el art. 63 de la Ley del Registro de Comercio, las empresas
deben cancelar su matricula de acuerdo al total de sus activos,

segun la siguiente tabla:

Activos Arancel
De ¢100,000 hasta ¢500,000 ¢ 800.00
De ¢500,001 hasta ¢1,000,000 ¢1,200.000

De ¢1,000,001 hasta ¢2,000,000 ¢2,000.00
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Si el activo fuere superior a dos millones de colones, se pagara

ademas cien colones por cada millén, pero en ningan caso, 1los

derechos de registro excederadn de cien mil colones.

Después de registrada la microempresa, se debe hacer una solicitud

de renovacién de matricula cada afio, se pagard anualmente en

concepto de derechos de registro por renovacién la misma cantidad

que determina la tabla anterior.

Por cada establecimiento, sucursal o agencia, se pagara por el

registro de matricula y por la renovacidédn de cada uno de ellos, la

cantidad de ¢300.

Se procede a solicitar matricula de comercio por primera vez

mediante un escrito dirigido al Sefior Registrador de Comercio,

Seccién de Matriculas de Comercio, anexando la siguiente

documentaciodn:

e Original y una copia de la escritura de constitucién.

e Copia de CIP o DUI del representante legal de la
microempresa.

e Copia de NIT.

e Copia de solvencia de la alcaldia municipal de la localidad.

e Solvencia de DIGESTYC.

e Recibo de pago de los derechos correspondientes.

El recibo de pago de 1los derechos de matriculas, puede ser

proporcionado en el Centro Nacional de Registro o en los bancos.

Los derechos de renovacién de matricula se cancelan durante los
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primeros tres meses del afio. El tréamite de la matricula se
efectia en el mes de constitucién de la sociedad, obteniéndose la
constancia de recepcién de documentos para posteriormente recibir
el numero de matricula. Luego se publica tres veces en el diario
oficial y tres veces en un diario de mayor circulacidén en el pais.
Los art. del 412 al 417 Com. establecen la obligacién de obtencidn
de matricula de comercio 'y establecimiento, sean estos

comerciantes sociales o individuales.

Paso 9

Legalizacién del sistema contable de la empresa

La legalizacién del sistema contable, se deberid realizar en el

Ministerio de Economia, en donde se presentan los siguientes

documentos:

e Original y una copia de la escritura de constitucién.

e Descripcién del sistema contable.

e Sistema contable apegado a Normas Internacionales de
Contabilidad.

e Catdlogo de cuentas y Manual de Aplicacién de cuentas.

e Balance inicial, debidamente firmado por el representante legal,
contador autorizado y auditor.

e CIP o DUI del representante legal.

e NIT de la sociedad.

e Recibo de pago de los derechos de matricula correspondiente.
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e Constancia de recepcién de matriculas extendida por el Centro
Nacional de Registro (CNR).
El art. 435 Com. determina la obligacidén de legalizar el sistema

contable en los casos que la ley asi lo requiere.

Paso 10

Legalizacién de libros contables

Para que las microempresas rurales puedan llevar la contabilidad
tal como lo estipula el Cbébdigo de Comercio, deben legalizar los
libros contables, lo cual es realizado por el Contador Publico
autorizado por el comerciante (Art. 438 Cddigo de Comercio).

Los honorarios por la legalizacién de los libros, se pactaran con

el Lic. en Contaduria Publica.

Paso 11

Inscripcién de la empresa en el Ministerio de Trabajo y

Previsién Social

Las microempresas rurales deben inscribirse en el Ministerio de

Trabajo y Previsién Social para que dicha institucién pueda regular

las relaciones de trabajo entre patrono y trabajadores.

Para inscribirse, los microempresarios deben presentar @la

documentacién siguiente:

e Formulario lleno, el cual es proporcionado gratuitamente en este
Ministerio.

e Original y una copia de la escritura de constitucién.
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e TFotocopia de CIP o DUI del representante legal.

La base legal de esta obligacién inicia en el art. 37 de la
Constitucidén de la RepUblica de El1 Salvador, y en el art. 85 de la
Ley de Organizacién y Funciones del Sector Trabajo y Previsién

Social.

Paso 12

Publicacién en el Diario Oficial de la resolucién del CNR

En el momento en que la microempresa rural obtiene la resoluciédn,
debe pagar el costo de tres publicaciones en la Imprenta Nacional
para que ésta se publique en el Diario Oficial, vy tres
publicaciones en el diario de mayor circulacién en el pais, el

valor depende del tamafio de la publicacién.

Paso 13

Inscripcién de 1la microempresa rural en el Instituto
Salvadorefio del Seguro Social (ISSS)

Se tramita el numero de registro patronal del ISSS en las
oficinas administrativas de esta institucidén, se retira el
formulario de inscripcidén de patrono o empresa, Yy se
presenta la original vy wuna copia de la escritura de
constituciédn.

En el art. 7 del Reglamento para la Aplicacién del Régimen

del ISSS, se establece la obligacidén de esta inscripcidn.
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Paso 14

Inscripcién de la empresa en una Administradora de Fondos
para Pensiones (AFP)

Las microempresas rurales deben incorporarse al Sistema de
Ahorro para Pensiones con el propdésito de brindarle
seqguridad social a los trabajadores.

La inscripcién se hace completando el formulario de
inscripcidén en la AFP méds conveniente para la microempresa
rural y que la mayoria de empleados estén de acuerdo a
inscribirse en ella.

Esta obligacién se establece en los art. 4, 5, 6, 7, 8, 9,

14 y 15 de la Ley del Sistema de Ahorros para Pensiones.

c) Legalizacién de la marca

Las microempresas rurales deben considerar la marca como un
activo wvalioso, el cual merece y debe ser protegido vy
asegurado de usos deshonestos por terceros, gque no han
invertido nada y uUnicamente desean lucrarse del trabajo
ajeno.

Por lo anterior, las microempresas rurales deben legalizar
la marca de sus productos.

Para lo cual, deben seguir un proceso, el cual se detalla a

continuaciédn:
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» Definir el disefio de la marca

Las microempresas rurales deben establecer el nombre de la
marca y la forma grafica de presentarla, considerando las
cualidades que ésta debe tener, las cuales seran abordadas

en el apartado Caracteristicas del Producto.

» Verificacién de 1la no existencia de otra marca con
caracteristicas similares
La microempresa rural que haya diseflado la marca para sus
productos, debe presentarse en el CNR a la dependencia
Registro de Comercio, para solicitar la buUsqueda de marcas
similares, con el propdésito de comprobar gque esta marca es
Unica y original. Para lo cual, se debe retirar un recibo
con valor de $20 (Ver anexo 7), que deberd ser cancelado en
cualquier Dbanco del Sistema Financiero, presentandolo
después en ventanilla Unica del Registro de Comercio, donde
retirard la solicitud para Registro de Marcas (Ver anexo
8), la cual deberd llenar, anexando un modelo de la marca

disefiada, las que deberd entregar para iniciar la buUsqueda.

» Resolucién de la busqueda de la marca
Presentarse dos dias después de entregada la solicitud, a
la unidad de Registro de Marcas, para conocer la resolucidn

de la busqueda.
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Si la resolucidén determina que el parecido con otras marcas
es menor o igual al 50%, el proceso de legalizaciédn
procede, si el porcentaje de parecido estd entre 51% y 70%,
queda a opcidn del solicitante si el proceso de
legalizacidén debe proceder, vy, si es mayor del 70%, el

proceso de legalizacidén no aplica, y el solicitante debe

disefiar otra marca y realizar de nuevo el mismo proceso.

» Legalizacién de la marca

Si la resolucidén de la buUsqueda de la marca fue favorable,
el solicitante deberd esperar de seis meses a un afio para
obtener el derecho de propiedad sobre la marca, después de
lo cual, deberd cancelar la cantidad de $100 por derechos

de inscripciédn.

» Publicacién en el Diario Oficial de la resolucién del
registro de la marca

En el momento en que la microempresa rural obtiene la
resolucidén, debe pagar el costo de tres publicaciones en la
Imprenta Nacional para que ésta se publique en el Diario
Oficial, vy tres publicaciones en el diario de mayor
circulacidén en el pais, el valor depende del tamafio de 1la
publicacidn.

La marca deberd ser renovada cada diez afios, y en la

actualidad, el costo para renovarla es de $100.
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Para la legalizacién de lema, logotipo y nombre comercial
de la microempresa, también se deberd seguir el proceso

anterior para cada uno de éstos.

d) Principales elementos del Sistema Contable

Se entiende por sistema contable, el conjunto de reglas,
principios, procedimientos, libros y registros contables,
relacionados entre si, de tal manera que permitan:

e Tdentificar y registrar todas las transacciones de 1la
microempresa rural.

e Cuantificar las operaciones de modo que se registre el
valor monetario adecuado en los estados financieros.

e Determinar el periodo en que las transacciones ocurren,
permitiendo registrarlas en el periodo contable
apropiado.

Con el propdsito de que las microempresas rurales puedan

disefiar su sistema contable de acuerdo a la actividad

econémica a la que se dedican, a continuacidén se presentan
los lineamientos generales para elaborar los principales
elementos que lo conforman:

e Catalogo de Cuentas

e Manual de Aplicacidén de Cuentas

e FEstados Financieros
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» Catalogo de Cuentas

En la actualidad, aun la empresa mas pequefla necesita
registrar sus operaciones, por lo tanto, debe tener su
propio catdlogo de cuentas, el cual es una lista que
contiene el numero y el nombre de cada una de las cuentas
que son usadas en el Sistema Contable de wuna entidad
econdmica.

Para obtener una inmediata identificacidn de las
operaciones de la microempresa, es necesario codificar las
cuentas para facilitar el registro de las operaciones,
ordenédndolas y agrupandolas con base al siguiente orden:
activos, pasivos, capital y cuentas de resultado.
Codificacién de cuentas

Entre los sistemas de codificacién més conocidos estéan:
los sistemas numéricos, los sistemas alfabéticos vy 1los
sistemas mixtos.

Se recomienda a las microempresas rurales, utilizar el
sistema de codificacidén numérico decimal, ya gque es mas
amplio y flexible, el cual consiste en dividir los grupos,
cuentas y subcuentas mediante una numeracidn prevista vy
organizada.

Con base a lo antes expuesto, se considera gque las
microempresas rurales deben aplicar el Sistema de
codificacidén decimal para elaborar su catdlogo de cuentas,

tal y como se presenta a continuacidn:



Un digito para los rubros de agrupacidédn general:

1. Activo

2. Pasivo

3. Capital contable

4. Cuentas de resultado acreedor
5. Cuentas de resultado deudor
Dos digitos representan los rubros de
cuentas:

11. Activo circulante

12. Activo fijo

13. Otros activos

21. Pasivo circulante

22. Pasivo fijo

23. Otros pasivos

31. Capital social

Cuatro digitos representan las cuentas de mayor,

1101

Para las sub-cuentas,

Efectivo

cuenta de mayor, los digitos del 01 al 99,

1101

1101

1101

01 Caja general
02 Caja chica

03 Bancos

agrupacioén

ejemplo:

110

de

ejemplo:

se les agregarid el cobédigo de cada
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Para las sub-sub-cuentas, se les agregard a cada sub-cuenta

los digitos del 01 al 9.

En el anexo 9, se presenta la estructura de un catdlogo de
cuentas, el cual contiene las cuentas méds utilizadas en un
negocio, es necesario aclarar, que cada microempresa rural
debe elaborar su propio Catdlogo de Cuentas, de acuerdo a
su actividad econdmica (industrial, comercial e} de
servicio), agregando nuevas cuentas o eliminando las gue no
utiliza, siempre 'y cuando se respete el orden de

codificaciédn.

» Manual de Aplicacién de Cuentas

Las microempresas rurales, ademéds de tener el Catalogo de
Cuentas, deben contar con su respectivo Manual de
Aplicacidén de Cuentas, ya que éste es otro de los elementos
de mayor importancia del Sistema Contable del negocio.
Este, ademds de los titulos de las cuentas, describe en
forma detallada lo que se debe registrar en cada una de
ellas Jjunto con los documentos gque dan soporte a la
transaccién, asi como lo gque representa su saldo. Su
objetivo fundamental debe ser orientar el registro de las
transacciones contables, ya que explica la forma correcta

de usar las cuentas expresadas en el catalogo.
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Para tener una idea més amplia acerca del contenido de
dicho manual, en el anexo 10 se presenta el Manual de
Aplicacién de cuentas correspondiente al Catédlogo de

Cuentas presentado en el anexo 9.

Para que a las microempresas se les facilite la elaboracidn
de estos documentos, se recomienda dque soliciten 1los
servicios de estudiantes de Lic. en Contaduria Publica, a
través de la Unidad de Proyeccidédn Social de la Facultad de

Ciencias Econdémicas de la Universidad de E1 Salvador.

» Estados Financieros

El producto final del proceso contable, es la informacidn
financiera, elemento imprescindible para que las diversas
microempresas rurales puedan tomar decisiones. Por esta
razbdn, se requiere la preparacidédn de Estados Financieros,
en los cuales toda la informacidén sea resumida, clasificada
y concreta sobre los hechos que se han originado de un

periodo determinado.

Los Estados Financieros que se abordardn es este apartado

son: El Estado de Resultados y el Balance General.

Estado de Resultados

Es el primer Estado Financiero gque las microempresas rurales
deben elaborar, dicho estado relne los resultados de las
operaciones de la compafila durante un periodo, vy trata de

determinar el monto por el cual los ingresos contables superan a
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los gastos contables, a la diferencia se le llama resultado, vy
puede ser positiva o negativa, si es positiva se le llama
utilidad, y si es negativa se le denomina pérdida. Dicho estado,
permite visualizar la composicidén de los ingresos y gastos, a
fin de hacer los ajustes pertinentes que permitan obtener
resultados positivos.

Para la elaboracidén de este estado, se utilizan las cuentas de

ingresos y gastos descritas en el Manual y Catdlogo de cuentas.

En el anexo 11, se ilustra un ejemplo de la estructura de un
Estado de Resultados, para que les sirva a las microempresas

rurales como referencia para elaborar sus propios estados.

Balance General

El Balance General, conocido también como Estado de Situacidn
Financiera, muestra los montos del activo, del pasivo y del
capital en wuna fecha especifica. En otras palabras, dicho
estado financiero, muestra los recursos gue posee el negocio,
sus adeudos y el capital aportado por los asociados.

Mediante este estado, las microempresas rurales pueden conocer
sus derechos (activos) vy obligaciones (pasivos), y de esta
manera, determinar su situacidén financiera, esta informacidn es
de wutilidad para tomar decisiones en el &area de inversidén vy
financiamiento.

En el anexo 12, se describe la estructura de un Balance General,

el cual puede ser utilizado por las microempresas rurales.
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3. MERCADEO

a) Investigacién de mercado

La investigacidén de mercado, es un método para recopilar y
analizar la informacién relacionada a un mercado
determinado, con el objetivo de obtener datos importantes
sobre éste y la competencia, los cuales serviran de guia
para la toma de decisiones.

El estudio de mercado, debe realizarse en las siguientes

situaciones:

i) Antes de poner en marcha la microempresa rural

La Asociacidén CORDES, antes de poner en marcha 1las
iniciativas empresariales rurales, debe realizar un estudio
de mercado, para identificar la aceptacidédn del producto o
servicio, ya que esto les permitird minimizar el riesgo de
que la iniciativa no sea rentable, y la inversidén no genere

los beneficios esperados.

ii) Durante las operaciones de la microempresa rural

Las microempresas rurales, dependiendo de la capacidad
econbémica con que cuenten, es conveniente que realicen una
investigacidén de mercado, cuando lancen un producto nuevo y
cuando disminuyan las ventas de alguno de sus productos,
con el objetivo de identificar los factores que influyen en

la aceptacidédn del producto, y poder tomar decisiones con
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respecto a los cambios que se deben hacer en las
caracteristicas del producto (calidad, empaque, entre

otros), en el precio, en la promocidn, entre otros.

Proceso de la investigacién de mercado
A continuacidén se describe el proceso que debe seguir 1la
Asociacidén CORDES o las microempresas rurales para realizar

una investigacidén de mercado.

» Identificacién del problema y/o oportunidad

El proceso de investigacidén debe iniciar determinando cual
es el problema u oportunidad existente en el mercado. El
problema mas comin por el cual se hace una investigacidn de
mercado es la disminucidén en las ventas de un producto, el
cual puede tener como causas que los productos de la
competencia tengan mas aceptacidn, que los precios no sean
los adecuados, bajo nivel de calidad, gque la promocidn
utilizada no es efectiva, o que la presentacién del
producto no sea atractiva, entre otras, y para determinar
cual o cuales de estas causas estan ocasionando el
problema, se realiza la investigacidédn de mercado.

Las oportunidades de mercado se presentan cuando un grupo
de personas tienen la iniciativa de producir %
comercializar un producto y no conocen si tendrd aceptacidn

en el mercado y si conviene o no ponerlo en marcha.
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Otra oportunidad puede ser cuando una microempresa que vya
estd funcionando quiere lanzar un nuevo producto o©

incursionar en nuevos mercados.

» Determinacién de necesidades de informacién

Después de haber determinado claramente el problema u
oportunidad de mercado a investigar, se debe determinar
cual es la informacidén gque se necesitard para conocer las
causas del problema o la existencia de la oportunidad. Se
debe elaborar una estructura de los puntos o temas sobre
los cuales se le preguntard a los consumidores.

Por ejemplo, si se considera que las ventas estéan
disminuyendo debido a que la calidad del producto no es
adecuada, se debe hacer énfasis en preguntas sobre la
calidad, para poder obtener toda la informacidén necesaria
que al final sirva para tomar la decisidén sobre si es o no
la calidad, la causa del problema, y asi mejorarla. Si no
se tuviera una idea clara sobre las posibles causas del
problema, se recomienda obtener informacidn sobre todos los
aspectos de la mezcla de mercadotecnia (producto, precio,

plaza y promocidn).

» Seleccidén de la técnica para la obtencién de los datos
La informacidén se puede obtener a través de las siguientes

técnicas:
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La encuesta: En esta técnica, se disefla un cuestionario
con preguntas, para determinar hechos, opiniones, o
actitudes con el fin de inferir conclusiones sobre la
poblacidn.

Es recomendable que las preguntas de la encuesta sean
cerradas (preguntas con alternativas para escoger), este es
el método que mas se utiliza para realizar investigaciones
de mercado.

Las preguntas iniciales deben ser sencillas e interesantes,
y deben tocar desde lo general hasta lo especifico, el
cuestionario debe ser facil de leer.

Esta técnica es mas recomendable para las microempresas
rurales, ya que es el que més se adapta a las condiciones

reales de éstas.

La observacidén: Otra técnica para obtener la informaciédn,
es a través de la observacidédn. Con simplemente observar la
conducta de los consumidores, podemos inferir conclusiones,
un ejemplo seria observar como se comportan las personas al

momento de escoger un producto en la sala de ventas.

» Seleccidén del Procedimiento de Muestreo
Debido gque en muchas ocasiones, las personas que se van a

estudiar y de los cuales se obtendra la informacidn, son
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demasiados, no se pueden abordar todos, es necesario
determinar una muestra representativa.
Para determinar la muestra, se recomienda wutilizar la

siguiente férmula:

Z 2 PQON
n- ---------------—--—-————-———- - —-—-\——\—-\—————
e? (N - 1) + Z2 P Q
Donde:
n = Tamafio de la muestra.
7z = Nivel de confianza o exactitud.
P = Probabilidad de éxito.
Q = Probabilidad de fracaso.
e = Error Maximo.
N = Tamafio de la poblaciédn.

» Recopilacién de los datos

Después de haber calculado el numero de personas a
encuestarse (muestra), debe emplearse el muestreo
probabilistico, el cual asegura que todas las personas de
la poblacidén objetivo tienen la misma oportunidad de ser
elegidos para brindar la informacidén, por ejemplo, si la
poblacidén son todas las personas que lleguen a comprar a
una microempresa de artesanias, y la muestra es de 30
personas, se puede encuestar a una persona por cada cinco
que lleguen a la sala de ventas, hasta completar las 30, vy
asi se asegura que la informacidn que se recopile, sea

representativa y por lo tanto confiable.
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» BAnalisis de los datos

Después de obtener los datos, se deben analizar, con el
objetivo de interpretarlos y sacar conclusiones que sirvan
para tomar decisiones con respecto al problema u
oportunidad que se investiga.

Para procesar los datos y obtener la informacidén necesaria,
se recomienda que las microempresas rurales los resuman por
medio de cuadros estadisticos para tabular los datos,

mediante distribucidén de frecuencias simple.

» Preparacién del reporte de investigacién

El responsable de realizar la investigacidén, al momento de
elaborar el reporte, debe tomar en cuenta a quien va
dirigido, para elaborarlo de tal forma que sea comprensible
para el receptor.

De forma general, el informe debe contener:

a) Una descripcidédn clara y concisa de los objetivos de la
investigacidn.

b) Explicacidén breve de la metodologia que se utilizd para
la investigacidn.

c) Resumen de los datos mas importantes recolectados en la
investigacidn.

d) Conclusiones y recomendaciones.
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» Aplicacién de las recomendaciones

Lo més importante de la investigacidén de mercado es que
dard elementos para tomar decisiones con respecto al
problema u oportunidad de mercado, por lo que, después de
haber invertido tiempo y dinero en la investigacidén, deben
de ponerse en préactica las recomendaciones.

Debido que la realizacidén de la investigaciédn de mercado
requiere de la inversidén de tiempo y dinero, se recomienda
que las microempresas rurales aprovechen los servicios que
prestan los estudiantes de la carrera Lic. en
Administracién de Empresas de la Facultad de Ciencias
Econémicas de la Universidad de El1 Salvador, a través de la
Unidad de Proyeccidédn Social, para que realicen sus horas
sociales o trabajos ex—-aula de la asignatura Mercadotecnia
II, realizando 1la investigacidén de mercado que éstas
necesiten, con la coordinacidén de un representante de las

microempresas.

b) Caracteristicas del producto

Los productos que comercialicen las microempresas rurales,
deben contener las caracteristicas necesarias que los hagan
vistosos y los diferencien de la competencia, estas
caracteristicas son:

Marca: Es un nombre, un simbolo, una sefial, un término

compuesto por palabras, letras o numeros, que pueden ser



121

pronunciadas, cuyo propdésito es identificar los productos y
diferenciarlos de la competencia.

Las marcas de los productos de las microempresas rurales,
deben ser facil de pronunciar, facil de recordar, facil de
reconocer, cortas, Unicas y se deben proteger legalmente.
La importancia de la marca de los productos de las
microempresas, radica en que los consumidores podréan
identificar facilmente sus productos, ademds aumentaran las
ventas ya que los clientes identificaran la calidad y otras
caracteristicas favorables de éste, y al existir una marca
que haya tenido aceptacidén en el mercado, se pueden incluir
nuevos productos dentro de la misma linea, con la misma
marca, la cual ayudard gque estos nuevos productos tengan
aceptacidén por el prestigio que tiene dicha marca.

Por ejemplo, esto puede aplicarse facilmente a la linea de
productos de COSABILA, o a los productos de la Lecheria E1
Playén.

Etiqueta: La etiqueta es 1la parte del producto que
contiene informacién escrita sobre el producto vy el
productor.

Las microempresas rurales deben incluir 1la siguiente
informacién en la etiqueta de sus productos: marca
registrada, nombre y direccién del fabricante, nombre del
producto, contenido neto, numero de registro sanitario,

composicidén del producto, cdémo debe utilizarse, fecha de
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fabricacién y de caducidad, informacidén nutricional, y de
ser posible debe contener el cbédigo de barras y campafia
actual de conciencia ecoldgica y proteccidén al ambiente.

La etiqueta puede ser parte del embalaje, una hoja adherida
al empaque o impresa en el mismo.

Empaque: El empaque es cualquier material que envuelve a
un articulo con el fin de preservarlo y facilitar su
entrega al consumidor.

Dependiendo del tipo de producto que comercialicen, las
microempresas rurales pueden utilizar empaques plésticos,
de cartdén, de vidrio, metdlico o una combinacidn de éstos,
siempre y cuando cumpla con las funciones de proteger al
producto, hacerlo atractivo y facilitar su manejo.

Logotipo y 1lema: Logotipo es un simbolo, disefio, color o
letrero distintivo que se reconoce a simple vista, se puede
ver, pero no se puede expresar o pronunciar, y debe ser
atractivo, vistoso y singular.

Lema es una frase u oracidén que destaca caracteristicas
relevantes del producto, vy debe ser corto, facil de
pronunciar, facil de recordar, positivo y agradable.

Estos elementos, deben ser parte de la marca, con la
finalidad de lograr el posicionamiento de ésta en la mente
de los consumidores y asi éstos adquieran los productos que

representa dicha marca.
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Se sugiere que las microempresas rurales, al crear una
marca, deben incorporarle a ésta, los elementos antes
mencionados, para que al momento de legalizar la marca,
puedan incluirlos, vy evitar asi legalizarlos en forma
separada, ahorrdndose tiempo y dinero.

Calidad: La calidad es el conjunto de cualidades que hacen
que un producto o servicio pueda satisfacer las necesidades
para las cuales fue creado.

Las microempresas rurales acompafiadas por la Asociacién
CORDES que se dedican a la comercializacién de productos
alimenticios, deben cumplir con los requisitos de calidad
siguiente: higiene, aspectos nutricionales, sabor, color,
olor y las regulaciones sanitarias necesarias.

Por otra ©parte, las microempresas que comercializan
productos de uso, deben hacer énfasis en los aspectos de
calidad siguientes: durabilidad, funcionalidad, facilidad
de reparacidn, entre otros.

Otro factor que estd intimamente relacionado con la calidad
de los productos, es la atencidén en el servicio al cliente,
lo cual constituye un elemento fundamental para todas las
microempresas, aungque en mayor grado para aquellas que se
dedican a la prestacidén de servicios.

Es necesario aclarar que hasta cierto punto, la calidad es
subjetiva, vya que existe wuna diversidad de gustos vy

preferencias en las personas, por ejemplo, dos personas
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pueden tener apreciaciones diferentes de un bien

determinado.

c) Métodos para establecer precios de venta

El precio es la cantidad de dinero que se cobra por la
venta de un bien o servicio.

Los técnicos, deben establecer un método para fijar 1los
precios de venta a los productos de la microempresa, dque
sea féacil de implementar y gque les asegure cubrir 1los
costos y obtener un margen de ganancia lo suficientemente
alto para que la microempresa rural se desarrolle y permita
generar utilidades que se puedan distribuir entre 1los
asociados y poder mejorar su calidad de vida.

Para la fijacidén de precios de 1los productos de las
microempresas rurales, se recomienda que los técnicos
utilices la combinacidén de los métodos siguientes:

a) Fijacidédn de precios basada en el costo unitario mas la
utilidad unitaria.

b) Precios establecidos en relacidén con el mercado.

El primer método consiste en determinar el costo total de
produccidén, el cual es igual a los costos fijos més los
costos variables (CT = CF + CV), dividirlo después entre el
numero de unidades producidas, para obtener el costo

unitario total.
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Cuando ya se tiene el costo unitario total, se procede a
determinar el margen de utilidad unitario, el cual serd un
porcentaje sobre dicho costo.

Por ejemplo, una microempresa dedicada a la produccidén de
un producto "X", calcula que los costos variables totales
(mano de obra directa, materia prima) son de ¢500, y los
costos fijos totales (alquiler de 1local, depreciacidén de
equipo, sueldos administrativos, entre otros) son de ¢200,
para producir 100 wunidades del ©producto "X" vy, la
microempresa desea obtener un margen de utilidad del 30%,

el cdlculo del precio es el siguiente:

CT

CF + CV

CT ¢500 + <200

CT ¢700

Costo total unitario (CTu) = ¢700 / ¢100 = ¢7

Precio CTu + 30% sobre CTu

Precio ¢7 + 30% (¢7)

Precio ¢7 + ¢2.1

¢9.1

Precio

Este seria el precio de venta que cubriria el costo y la

utilidad deseada en dicho ejemplo.
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El segundo método, consiste en tomar en cuenta los precios
de la competencia, este método sugiere gque mantengan los
precios al mismo nivel de la competencia.

Se recomienda a las microempresas rurales, dgue combinen
estos dos métodos, primero, fijar el precio en base al
costo total unitario méds la utilidad unitaria deseada, vy
luego comparar este precio con el de la competencia, si el
precio de la competencia es méds bajo, la microempresa debe
bajar el precio a nivel de la competencia, siempre y cuando
sus costos se lo permitan; y si el precio de la competencia
es mas alto, la microempresa puede aumentar el precio
siempre y cuando no este arriba de la competencia, asi
tendra un factor con el cual podrd competir en el mercado.
Muchas veces, las microempresas no pueden igualar 1los
precios de la competencia, vya que sus costos son muy
elevados, en este caso, se debe buscar la forma de bajar
los costos, ya sea mejorando el proceso productivo, buscar
nuevos materiales, aumentando la eficiencia en la
produccidn, optimizando el uso del recurso humano, entre

otros.

d) Elementos de la Promocidn
Las microempresas rurales, como cualquier otro tipo de

empresa, necesitan hacer promocidén, la cual debe adaptarse
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a sus condiciones econdémicas, al mercado que se dirige y a
la naturaleza del producto.

Tomando en cuenta lo anterior, se sugiere la siguiente
mezcla promocional; pero, es de mencionar que cada
microempresa tomard los elementos que a su juicio considere
més conveniente.

e Venta personal

Las microempresas rurales, para gque puedan informar vy
persuadir a los consumidores para que compren determinados
productos ya existentes o nuevos, pueden hacerlo en forma
directa a los clientes, a través de los vendedores, ya sea
en la sede de la microempresa o visitando a los clientes, y
en ferias. Es recomendable que las microempresas rurales
enfoquen la promocidén en mayor medida a la venta personal,
debido que este tipo de promocidén es mas efectiva, ya que
se tiene una relacidén directa con el cliente, y se puede
determinar inmediatamente cual es la necesidad del
consumidor, vya dque se puede interactuar con éste, \
persigue concretizar una venta.

e Publicidad

La publicidad es una forma de comunicacidén pagada gque no se
realiza de persona a persona, sino que se utiliza cualquier
medio masivo de comunicacidén, para las microempresas
rurales acompafiadas por la Asociacidén CORDES, se recomienda

lo siguiente:
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Anuncios en radio: Anunciarse en radios comunitarias si su
mercado es local, y en radios nacionales o privadas si el
mercado se ha expandido a nivel nacional y se tienen 1los
recursos para hacerlo.

Anuncios en televisién: Las microempresas rurales tienen
la oportunidad de promocionar sus productos haciendo uso
del canal de televisidén nacional (canal 10), vya gque este
medio les ofrece la oportunidad de dirigirse al publico a
través del programa "Hoy es un Buen Dia", en el cual, un
representante de la microempresa es entrevistado por el
conductor del programa para informar y dar a conocer el
tipo de producto vy sus caracteristicas.

Las ventajas de este medio es que prestan este servicio de
forma gratuita.

Para las microempresas rurales, que decidan anunciarse por
radio o televisidén, se recomienda que lo hagan de forma
conjunta con otras microempresas que se dediquen a la misma
actividad, sean éstas atendidas por la Asociacidén CORDES o
no, ya que se les facilitarad la gestidén de esta actividad y
les resultarda mas econdmico.

Folletos: Las microempresas rurales pueden disefilar un
documento corto (dos o tres paginas), en el que se describa
la personalidad de la microempresa y los productos que
ofrece, resaltando sus cualidades que los diferencian de

los demés, y distribuirlos entre los clientes potenciales.
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Hojas volantes: Las microempresas rurales pueden hacer
publicidad mediante hojas volantes, las cuales son hojas
impresas que dan a conocer la existencia de un producto en
el mercado, cualidades, precios, condiciones de compra,
ofertas y otros aspectos que se consideran convenientes.
Resulta sencilla su elaboracidén, vya gque solamente se
reproduce y es apropiada para segmentos especificos de
mercado.

Vallas publicitarias: Es un medio de publicidad utilizado
para anunciar situaciones 1importantes como pueden ser:
exposiciones, ferias, ofertas, lanzamiento de un nuevo
producto, inauguracién de salas de venta, entre otros.
Deben ser <colocadas en sitios estratégicos donde haya
circulacidén masiva de personas.

e Promocién de Ventas

Es una actividad que estimula la demanda ofreciendo o
agregando valores o incentivos adicionales a los productos,
facilitando la venta personal, son incentivos a corto
plazo y ofrecen razones para comprar los productos "ahora".
Las formas mas recomendables de promocidn de ventas para
las microempresas rurales son:

Muestras: Es una manera de lograr que un cliente pruebe un
producto nuevo, a fin de que lo conozca o use, y después 1lo
compre por voluntad propia. Existen productos con 1los

cuales no es recomendable este tipo de promocidn de ventas,
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debido que tienen un valor monetario alto, no es posible
fragmentarlos y tienen una larga vida util, por ejemplo:
artesanias, lentes, entre otros.

Exhibiciones y exposiciones: Es la actividad mediante la
cual el comprador puede inspeccionar el producto
directamente, y puede conocer todas sus caracteristicas.
Dicha actividad puede realizarse dentro de las
instalaciones de la microempresa, mediante el wuso de
vitrinas, estantes, mostradores, entre otros, lo cual
permite ordenar el producto de forma atractiva, agradable y
vistosa.

También pueden participar en exposiciones fuera de la
microempresa, las cuales pueden ser organizadas por la
Asociacidén CORDES, por un grupo de microempresarios u otras
instituciones de apoyo al sector, por ejemplo el Ministerio
de Agricultura y Ganaderia (MAG), la Comisidén Nacional para
la Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE), entre otras.
Descuento: Es la reduccién directa en el precio de los
productos. Se recomienda usar este tipo de promocidn de
venta a las empresas comerciales, aplicandole una reduccidn
de precios en aquellos productos que se venden con menos
frecuencia, y a las empresas industriales se les recomienda
establecer un descuento dependiendo de la cantidad del

producto que se venda.
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e Relaciones publicas

Esta es una forma de desarrollar buenas relaciones con los
diferentes publicos de la empresa para crear una imagen
empresarial positiva, en el caso de las microempresas
rurales, es factible participar en actividades de beneficio
comunitario para resolver problemas de la comunidad, por
ejemplo: impulsar campafias de limpieza, apoyar a 1los
habitantes en la gestidén de servicios Dbésicos y apoyar
proyectos de las alcaldias locales que vayan en beneficio

de la comunidad.

e) Proceso de exportacién

Las microempresas rurales, dgue acompafia la Asociacidn
CORDES, aunque parezca dificil, tienen la oportunidad de
expandir su mercado a través de la exportacién de sus
productos, ya que cuentan con ciertas caracteristicas que
les son favorables, entre las cuales estdn que varias de
éstas producen productos organicos, cuentan con el apoyo de
la Asociacién CORDES para contactar clientes o para
promocionar sus productos en ferias en el extranjero,
compartir experiencias con otras microempresas dJque vya
exportan sus productos.

A continuacién se presentan de forma general, los

principales pasos a seguir para exportar.
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Paso 1

Preparacién de la oferta

Las microempresas rurales deben preparar la oferta del
producto gque desean exportar, la cual se puede dar a
conocer a través de los contactos de la Asociaciédn CORDES
con el exterior, los cuales son ferias y exposiciones
comerciales, y posteriormente mediante la pagina web de la
Asociacidén, ademds pueden hacer uso de la pagina web del
Centro de Tramites de Exportacién (CENTREX) del Banco
Central de Reserva (BCR) , para anunciarse como
exportadores.

La oferta debe contener suficientes elementos que
despierten el interés del importador, entre 1los cuales
estdn el nombre del producto (nombre técnico y marca),
descripcidébn del mismo, cantidades disponibles a ofrecer,
términos de comercio internacional (INCOTERMS) en que se
desea vender, tipo de empaque, tiempo de entrega,
transporte sugerido, antecedentes de la empresa, bancos con
los cuales se trabaja, entre otros.

Paso 2

Contacto con el cliente

Una vez que la microempresa rural ha seleccionado el
producto que exportaréd, se debe proceder a la accidédn de
enlace entre el productor y el mercado, la cual inicia

detectando a los importadores potenciales, en los mercados



133

que se han seleccionado para exportar, para esto es
necesario consultar los directorios de importadores en cada
uno de los paises que sean de su interés, investigar en
internet, asi como consultar a las gremiales de empresas,
como la Asociacidén Salvadorefia de Industriales (ASI), la
Corporacién de Exportadores, La Céamara de Comercio e
Industria de El Salvador, La Fundacién Salvadorefia para el
Desarrollo Econdémico y Social (FUSADES) vy otras, ya dque
poseen informacidén comercial especializada y tienen enlaces
con contrapartes en otros paises. Posteriormente, se hace
el contacto directo con los clientes potenciales a través
de cualguier medio, como el correo electrénico, fax, la via
telefdénica, entre otros.

Al encontrar un importador interesado en comprar los
productos de la microempresa rural y que se llegue a un
acuerdo, se procede a establecer 1los términos de la
negociacidédn para hacer efectiva la exportacidn.

La persona qgque realice la negociacidédn debe conocer dque
prioridad tienen cada uno de los elementos que forman parte
de la venta, como el precio, el tiempo de entrega, el
INCOTERM més apropiado (costos, punto de entrega, riesgos vy
documentos), la forma de pago, la oferta exportable, el
tipo de transporte, la calidad del producto, entre otros,
para tomar la decisidén més adecuada y que la transaccidn

sea de beneficio para la microempresa rural.
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Paso 3

Preparacién y oficializacién de documentos de embarque
Después que las microempresas rurales hayan negociado 1la
transaccidén, deben obtener los documentos necesarios para
hacer efectiva la exportacidén, los cuales dependen del tipo
de producto y el pais de destino.

A continuacibén se presentan los documentos necesarios para
efectuar las exportaciones, asi como las instituciones que

los autorizan.

> Documentos administrativos

Registro como exportador: Las microempresas rurales que
vayan a realizar por primera vez una exportacidn, deben
registrarse en el CENTREX del BCR, como exportador, para
tal efecto, la microempresa rural deberd llenar la tarjeta
de inscripcidén del exportador (Ver anexo 13) y cumplir con
una serie de requisitos, los cuales son original y una
fotocopia de: NIT de la microempresa, tarjeta de IVA (si
aplica), escritura de constitucién de la microempresa,
punto de acta o poder donde se especifica la representaciédn
legal, CIP del ejecutivo que firmarada en nombre de la
microempresa, carné del Centro de Desarrollo Pesquero
(CENDEPESCA) si exportara productos pesqueros.

Solicitud de exportacién: Presentar solicitud de

exportacidén debidamente llena al CENTREX cada vez que se
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realiza una exportacidén, este documento le permite conocer
al BCR las condiciones y los términos en los cuales se
exporta. El objeto es tener un registro de las
exportaciones para efectos de estadisticas, y conocer las
fuentes de ingresos de las divisas que se generan de las
ventas al exterior (Ver anexo 14).

Formulario aduanero uUnico Centroamericano: Este documento
se utiliza en las ventas a Centroamérica y Panamd, y hace
las veces de Certificado de Origen; asimismo, complementa
la factura comercial, por lo tanto, la mercaderia
originaria de El Salvador, que se destina a Centroamérica,
debe ampararse en este documento para recibir el
tratamiento de libre comercio (Ver anexo 15).

Declaracién de mercancias: Para todas las exportaciones
que se realicen fuera de Centroamérica y Panamé, es
necesario llenar la declaracidédn de mercancias y presentarla
al CENTREX, independientemente del valor de la exportacién

(Ver anexo 106).

> Documentos comerciales

Factura comercial: Este documento indica los términos de
entrega y el pago de la mercancia. En algunos casos
constituye el contrato mismo, este documento se utiliza en
todas las exportaciones, lo expide el vendedor y no tiene

un formato definido, lo importante de éste es que contenga
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los datos Dbasicos de 1la transaccidén internacional (Ver
anexo 17). Es de aclarar que a las exportaciones se les
aplica tasa cero por el impuesto al valor agregado IVA.
Lista de empaque: Se utiliza para indicar con detalle el
numero de bultos y el contenido de cada uno. Ademés es util
para que el importador 'y las autoridades aduaneras
identifiquen la mercaderia con facilidad, sobre todo cuando
la carga es heterogénea y numerosa (Ver anexo 18).

» Documentos de transporte

Dependiendo del medio de transporte que se utilice, las

microempresas rurales deben obtener los documentos
siguientes:
Orden de embarque: Este documento es una hoja de

instrucciones cuando la exportacidén se realizard por via
maritima. Dicho documento es gratuito y su formato varia
de acuerdo con la empresa naviera de que se trate. Cuando
se trate del transporte terrestre o aéreo, esta orden
adquiere la forma de hoja de instrucciones (Ver anexo 19).
Conocimiento de embarque: Con la orden de embarque, en
donde se especifican las instrucciones pertinentes, la
empresa naviera elabora el conocimiento de embarque. Este
debe ser enviado al importador para qgque pueda retirar la
mercaderia en el puesto de destino (Ver anexo 20).

La guia aérea: La expiden las compafilas de transporte

aéreo, cuando se utiliza este medio para exportar, Vy
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también es el comprobante del importador para retirar la
mercaderia (Ver anexo 21).

La carta de porte: Este documento ampara la mercaderia que
se exporta por tierra, y lo extiende el transportista. A
diferencia de los anteriores, puede elaborarlo la empresa
exportadora y firmarlo el transportista. Para hacer envios
a Centroamérica puede utilizarse la guia de conduccidén o la
carta de porte terrestre, la cual se obtiene en la Cémara
de Comercio e Industria de El Salvador (Ver anexo 22).
Como complemento, se usa el manifiesto de carga, en el cual
se detalla la mercaderia que se exporta, su uso es similar
a la lista de empaque.

> Documentos sanitarios

Cuando se trata de productos de origen animal, debe
comprobarse que éstos cumplen con todas las normas
higiénicas pertinentes, lo cual se hace por medio de 1la
certificacidén de salud extendida por un Médico Veterinario,
la cual se presenta a la Unidad Agropecuaria de 1la
Direccién General de Sanidad Vegetal y Animal del
Ministerio de Agricultura vy Ganaderia (MAG), el cual
extiende el Certificado Zoosanitario.

Si el producto es de origen vegetal, a algunos de éstos, su

Certificado Fitosanitario lo extiende la misma unidad.
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productos que requieren

autorizacidén previa al trédmite en el Centro de Tramites de

Exportacidén (CENTREX),

y se observan en la tabla siguiente:

Productos que requieren autorizacién previo al
tramite en el CENTREX

Producto Institucién
Diesel, gas propano y | Ministerio de EconomiallDireccidén de
butanol] Energia, Minas e Hidrocarburos
AzUcar de cahall Titularesl]

Maquila textil y prendas de
vestir hacia Estados Unidosl!

Comisidén para la distribucidn y
administracidén de restricciones
cuantitativas para productos textiles y
de confeccidnl]

Agroquimicos, biolégicos,
medicinas y alimentos para
uso veterinario

Direccién de Registro y Fiscalizacién,
MAG

Flora y fauna silvestrell

Direccidén General de Sanidad Vegetal y
Animal (Autoridad Administrativa
CITES), MAG

Granos béasicosl!

Direccidén General de Sanidad Vegetal y
Animal (cuarentena agropecuaria) MAG

Productos l&cteosl!

Laboratorios calificados para realizar
anadlisis, MAGL]

Carnell

Inspeccidén de Productos de origen
animal, MAG[]

Productos pesqueros!]

CENDEPESCA, MAGL]

Productos alimenticios
manufacturados para consumo
humano

Ministerio de Salud Publica y
Asistencia Social. Departamento de
Saneamiento Ambiental

Café (incluso tostado o Consejo Salvadorefio del Caféll

molido)

Bienes del Patrimonio Ministerio de Educacién. Consejo
Culturalll Nacional para la Cultura y el Arte

Paso 4

Cobranza

Existen varias formas de efectuar 1la cobranza de las

exportaciones,

entre estas estéan:
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Cobranza directa: Esta forma de pago se realiza sin la
intervencién de los bancos. Aqui, el comprador paga en

efectivo o mediante cheque el valor de la mercaderia.

Transferencia bancaria: Esta modalidad consiste en que el
importador acude a su banco, y solicita que se efectle un
pago a favor de su exportador, a través de un banco del
pais del exportador, por la cantidad pactada en 1la
transaccién. Debido a que esta forma de pago se realiza a
través de los respectivos Dbancos, el exportador debe
proveer a su cliente los datos de sus cuentas bancarias

locales para efectos del depdsito.

Cobranza documentaria: Esta consiste en que una vez que el
exportador haya efectuado el embarque, éste envia a su
banco todos los documentos que amparan la operacidn, para
que dicha entidad cobre el monto total de la transaccidén al
comprador a través del banco del importador.

Carta de crédito: Son documentos expedidos por un banco
(emisor) a peticiédn del comprador, a favor de un
beneficiario (vendedor) con qguien se ha comprometido a
pagarle el wvalor de la exportacidédn, o a aceptar 1las
letras giradas por el beneficiario contra la
presentaciédn de los documentos requeridos, en el plazo

previsto y de conformidad con las condiciones exigidas.
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Con la carta de crédito, el vendedor asegura su pago, V
el comprador, por su parte, asegura recibir la

mercaderia ordenada en cuanto a calidad y cantidad.

Paso 5

Tramitar el Incentivo Fiscal del 6% sobre el valor FOB
De acuerdo a la Ley de Reactivacién de Exportaciones,
decreto N° 460, quienes exportan fuera de Centroamérica
menos del 100% de su produccidén, tienen derecho a una
devolucidén de parte del gobierno, equivalente al 6% de
lo exportado, basado en los wvalores FOB. Para esto, 1las
microempresas rurales deberdn llenar un formulario, el
cual es entregado por el Ministerio de Economia. Es de
aclarar, que esto solo se realiza en las exportaciones
de productos no tradicionales. Para llenar esta
solicitud, se necesita la descripcidén del producto, el
nimero de factura comercial que se utilizé, y el wvalor

FOB en USS.

Paso 6

Solicitud de reintegro de Crédito Fiscal

Ya que en El1 Salvador se aplica la tasa cero de IVA a las
exportaciones, las microempresas rurales, después de

realizar sus exportaciones, tendran un saldo a su favor, el
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cual tendrd como acreedor al gobierno, por lo cual para
reclamar los impuestos pagados y no recibidos en concepto de
ventas, las microempresas rurales entregardn una solicitud
debidamente llena a la Direccidén General de Impuestos
Internos (DGII) del Ministerio de Hacienda para que se les
reintegre los montos a favor de la empresa en concepto

Impuesto al Valor Agregado.

4. RECURSOS HUMANOS

a) Manual de analisis y descripcién de puestos

Las microempresas rurales, necesitan contar con
herramientas administrativas que les permitan informar al
personal las tareas y actividades bajo su responsabilidad,
a fin de mejorar la eficiencia en el desempefio de las
actividades, por 1lo <cual, deben disefiar un Manual de
andlisis y descripcidén de puestos, el cual es un documento
que describe 1las funciones que deben ejecutarse en cada
puesto de trabajo de las microempresas, y establece 1los
requisitos necesarios en cada puesto, que deben cumplir los
ocupantes de éstos.

Su importancia radica en que sirve de parametro para
evaluar el desempefio del personal, ademads, permite realizar
una seleccidén y contratacidédn del personal, asi como
orientar y adiestrar al nuevo empleado para el desempefio de

sus actividades.
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En forma general, el Manual de andlisis y descripcidén de

puestos, presenta la siguiente estructura:

Indice

Objetivos del manual: En este apartado se describen los
propdésitos que se persiguen con la aplicacién del
manual.

Ambito del manual: Se especifica el campo de aplicacién
del manual, ya qgque puede comprender los puestos de toda
la microempresa, de un departamento, de una sucursal o
de una unidad organizativa, pero, es recomendable que el
Manual comprenda los puestos de toda la microempresa.
Instrucciones para su uso: Se mencionan los usos que se
le deben dar al manual, y la manera de utilizarlo, para
que sea eficiente, por ejemplo, se debe especificar cual
es el momento oportuno para darselo a conocer a los
empleados, la manera de darselos a conocer, entre otros.
Normas para su mantenimiento: Deben explicarse las
normas qgue han de seguirse para mantener actualizado el
manual, a fin de incorporar nuevas actividades en cada
puesto, o incorporar nuevos puestos para gue no pierda
su utilidad.

Descriptores de cada puesto: En este apartado, se
describen y analizan cada uno de los puestos gque posee

la microempresa. Se debe crear un formato para
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describir y analizar cada uno de los puestos, y en forma
general, contiene la siguiente informacién:
¢ Informacidén general
a) Nombre de la microempresa
b) Nombre del manual
c) Nombre del puesto
d) Dependencia del puesto
e) Puestos que supervisa
¢ Descripcidédn del puesto
a) Descripcidén general del puesto
b) Descripcidén de las actividades, tanto continuas como
peridédicas y eventuales
c) Relaciones internas y externas
d) Responsabilidades sobre activos y valores
e) Perfil del puesto:
- Nivel educativo
- Experiencia
- Habilidades sicomotoras
- Caracteristicas personales y conocimientos técnicos
- Condiciones personales: sexo, edad, estado civil
Para obtener la informacién necesaria para elaborar 1los
descriptores mencionados, es necesario elaborar y pasar dos
tipos de cuestionarios, uno para obtener informacidén para
describir los puestos, el cual es contestado por las

personas que ocupan cada puesto, y otro cuestionario para



144

obtener informacién para establecer el perfil del puesto,
el cual es contestado por el Jjefe inmediato superior de
cada puesto.

Para que las microempresas rurales puedan elaborar vy
disefiar su propio manual de anédlisis y descripcidén de
puestos, en el anexo 23 se presentan los dos tipos de
cuestionarios mencionados anteriormente, vy la forma de
resumir esta informacidén en un descriptor, se puede
observar en el descriptor del puesto de Gerente de

microempresa, presentado en el anexo 24.

b) Evaluacién del desempefiio

La evaluacidén del desempefio, es una apreciacidén sistematica

del desempefio de cada persona, en el puesto de trabajo, va

que permite medir el rendimiento, comparar la descripcidn y

el andlisis del cargo con el desempefio de las personas, Vy

conocer las caracteristicas de los empleados.

Las microempresas rurales, deben evaluar el desempefio de su

personal, al menos una vez al afio, ya que les serd de mucha

utilidad para:

e TFortalecer aspectos positivos % disminuir las
debilidades de las personas en el puesto: Al conocer el
desempefio de cada empleado, se pueden tomar medidas para
que los aspectos ©positivos se mantengan, mediante

incentivos econdmicos y no econdmicos, y también se
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pueden identificar las debilidades de los empleados para
tomar medidas correctivas para reducirlos.

e Tdentificar necesidades de capacitacién: A través de 1la
evaluacién del desempeifio, se pueden detectar las A&reas
en las que los empleados presentan mayores dificultades
para desempefiarse eficientemente en el trabajo, y asi
impulsar programas de capacitacidén para contrarrestrar
lo anterior.

e Facilitar la promocidn: La evaluacién permite
identificar a las personas con capacidades adicionales vy
caracteristicas necesarias para ocupar un puesto

superior.

El método que se recomienda a las microempresas rurales
para que evallen el desempeiio de sus empleados, es el
método Escala Gréafica, el cual consiste en evaluar el
desempefio, analizando factores de desempefio en el
cargo, y caracteristicas personales, asignandole un
grado de calificaciédn, para luego analizar los
resultados y obtener conclusiones sobre el desempefio
del empleado. En el caso de las microempresas rurales,
el Gerente debe ser el responsable de realizar la
evaluacidén, de la siguiente manera: debe de preparar
una boleta de evaluacidén para cada empleado, como la

que se presenta en el anexo 25 proceder a evaluar a
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cada uno de ellos de la forma mas objetiva posible,
evitando <criterios subjetivos de los empleados vy
enfocando los criterios de evaluacidén al desempefio
actual, de 1lo contrario 1la i1informacidn obtenida no
seria confiable y no se lograria el propodésito de 1la

evaluacidn.

5. ASPECTOS FINANCIEROS

a) Presupestos

e Concepto

El presupuesto es un método sistemdtico y formalizado, para
realizar las funciones directivas de planificaciédn,
coordinacidén y control de las actividades.

Es un método, vya gque establece un camino a seguir para
lograr un objetivo; es formalizado porgque ha sido aprobado
por los directivos de la empresa; realiza las funciones de
planificacién porque permite establecer objetivos,
estrategias vy procedimientos, entre otros; coordina porque
mejora la comunicacién y hay convergencia de esfuerzos; y
controla porque compara cifras reales con las

presupuestadas.

e Importancia
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Las microempresas rurales, a medida se van desarrollando,
necesitan una mayor organizacién de sus actividades, ya que
dados los cambios econdmicos y sociales del ambiente
empresarial, las actividades se wvuelven mas complejas vy
diversificadas, y necesitan herramientas de apoyo que les
permitan planificarlas y controlarlas eficientemente. En
este sentido, los presupuestos constituyen una herramienta
para tal fin, vya que establecen metas, dispositivos de

control y regulan la coordinacién de las actividades.

e Presupuesto de ventas

El presupuesto de ventas, es aquel que sefiala una estimacidén
de las ventas futuras en un periodo determinado, definido por
la gerencia.

Para que las microempresas rurales puedan elaborar su
presupuesto de ventas, necesitan tener cierta informacién que
les servird de insumos, los cuales son:

- Listado de productos o servicios que prestan

- Precios unitarios de los productos

- Prondstico de ventas

El prondéstico de ventas es la cantidad estimada de productos
a vender en un periodo determinado, en unidades fisicas, no

monetarias.
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Existen varios métodos para pronosticar las ventas, los méas
recomendables para las microempresas rurales son los
siguientes:

Método de minimos cuadrados: Es un método estadistico que se
basa en la ecuacidén de la linea recta, y requiere los datos
de las ventas de los ultimos cinco afios anteriores, el

procedimiento para emplearlo es el siguiente:

Ecuaciones a utilizar:
2y = na + b2X
>xy = a(2x) + b(2x2)

Las ventas se calculan con las siguiente férmula:

Y = a+tbx
Donde:
Y= Ventas

X= Afio para el cual se pronostica

Método de combinacién de factores: Es un método gque
solamente toma en cuenta las ventas del afio anterior, vy
considera factores internos y externos de la microempresa,
que tienen influencia en las ventas.

La férmula a utilizar:
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Donde:
S = Ventas pronosticadas
Sp = Ventas pasadas
+ F = Factores especificos de venta
+ a: factores de ajuste
* c: factores de cambio
+ g: factor corriente de crecimiento del negocio

Al tener todos los requerimientos para el presupuesto de
ventas, se procede a su elaboracidn.

e Presupuesto de produccién

El presupuesto de produccién es un plan gque muestra la
cantidad de unidades que serd necesario producir para
cumplir con la demanda, durante un periodo determinado,
especificado por productos y espacios de tiempo.

Para elaborar el presupuesto de produccidn, es necesario
que las microempresas dispongan de la siguiente
informacién:

- El prondéstico de wventas

- Los niveles de inventarios iniciales 'y finales
presupuestados de productos terminados vy productos en
proceso.

Los niveles de inventarios iniciales y finales que cada
microempresa debe mantener, dependerd de las politicas que

adopten. Se recomienda que las microempresas no mantengan
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niveles de inventarios demasiado altos, vya gque generan
elevados costos de mantenimiento (pago de bodega,
vigilancia, entre otros), y pérdidas por deterioro.

Este presupuesto reflejard el numero de unidades que seréa
necesario producir, y el costo de esta produccidén se
obtendrd mediante los ©presupuestos de materia prima
directa, mano de obra directa vy gasos indirectos de
fabricacién.

e Presupuesto de materia prima

Este presupuesto incluye aquellos materiales que puedan
asignarse directamente al producto terminado; en cuanto a
los materiales que no se identifican facilmente en el
producto terminado, se incluyen en los gastos indirectos de
fabricacidn.

Para elaborar este presupuesto se necesita la siguiente
informacién:

- Presupuesto de produccidn

- Contenido wunitario de materia prima por unidad de
producto terminado

- Los precios unitarios para cada unidad de materia prima
a comprar

- Politicas adecuadas de inventario de materia prima

Se compone de los siguientes sub-presupuestos:
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a) Presupuesto de necesidades de materia prima:
Representa la cantiad necesaria de materia prima gque se
utilizard para producir las unidades presupuestadas. Para
este presupuesto se necesita el presupuesto de produccidn y
el consumo standar de materia prima por cada unidad
producida.

b) Niveles de inventario de materia prima: Para
determinar los niveles de inventario de matria prima, se
deben considerar los aspectos mencionados en el inventario
de productos terminados.

c) Presupuesto de compras de materia prima: Representa la
cantidad de materia prima a comprar, para cubrir las
necesidades de produccidén y los niveles de inventario
establecidos.

d) Presupuesto de costo de materia prima a consumirse:
Representa el costo de la materia prima utilizada para
producir lo presupuestado, en términos monetarios, su
cdlculo requiere cuidado ya que se debe considerar que los

inventarios estan valorados a distintos precios.

e Presupuesto de mano de obra directa
Es el presupuesto que muestra las necesidades y el costo de
mano de obra directa, que se puede identificar facilmente

en el producto terminado. El tiempo gque no se puede
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identificar en el producto terminado, se presentard en los
gastos indirectos de fabricacién.

Requerimientos:

- Presupuesto de produccidén
- Cantidad de horas-hombre por unidad de producto terminado
- Salario por hora del personal que estd involucrado

directamente en la producciédn.

e Presupuesto de gastos indirectos de fabricacién:
Corresponde a los gastos de aquella parte del costo total
de fabricacién no directamente identificable con productos
y trabajos especificos.

Requerimientos:

- Presupuesto de produccidn

- Materiales indirectos

- Mano de obra indirecta

Otros gastos de fédbrica como agua, luz, teléfono, seguro,
depreciacidén, entre otros, siempre vy cuando sean del

departamento de producciédn.

e Presupuesto de gastos de operacién: Esta compuesto por

los sub-presupuestos siguientes:
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Presupuesto de gastos de venta: Es la proyeccién de los
gastos en qgque incurre una microempresa desde la puesta del
producto en la bodega de productos terminados, hasta su
entrega al cliente. Para elaborar este presupuesto se
necesitan los siguientes elementos:

- Presupuesto de ventas

- Métodos de venta y de distribucidn

- Partida de gastos tales como promocidén, comisiones,
depreciacidén, entre otros.

Presupuesto de gastos de administracién: Incluye aquellos
gastos que se derivan directamente de las funciones de
direccién y control de las diversas actividades de 1la
microempresa. La amplitud de su contenido dependera del
tamafio de la empresa que lo aplique.

Requerimientos:

- Lista del personal administrativo

- Salario del personal administrativo

- Papeleria y utiles de oficina

- Partida de gastos tales como agua, luz, teléfono,
depreciacidén, entre otros.

Para que 1los técnicos puedan comprender vy aplicar 1los
presupuestos antes mencionados, se presenta un ejemplo en
el que se desarrollan los presupuestos descritos (Ver anexo
26), y se recomienda a las microempresas utilizar dichos

formatos para realizar sus presupuestos.
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Anexo 1

Estructura Organizativa de la
Asociacién para la Cooperacidén y el Desarrollo Comunal
de E1 Salvador, CORDES

l ASAMBLEA GENERAL J

[‘AUDITORIA EXTERNA -J"‘“”"“”""““"""' 1

[ JUNTA DIRETTIVA |

I
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1 il m v v

Fuente: Folleto elaborado por la Asociacidén CORDES. 2002



Anexo 2

Cobertura geografica y poblacional de la
Asociacién para la Cooperacién y el Desarrcllo Comunal de
El Salvador, CORDES

' (Mapa de: El:Szlvador-con.divisiones. politicas y 4reas de trabajo de CORDES )

g

REPUMCA DE.
REPUBLICA DE.
HONDURAS

GUATEMALA

1963

Departamentos: 7 ‘
Maniciplos: 50 .

Comurtidades:

_Famillas: " 17,978

Fuente: Folleto elaborado por la Asociacién CORDES. 2002



Anexo 3

Importancia del empleo en las microempresas salvadorefas

Sector Total Area Género

Urbana Rural |Masculino| Femenino

Poblacién eco. 2,445,000| 1,533,900, 911,100 1,474,400 970,600

Activa

Ocupados 2,274,800 1,427,500 847,300 1,349,100 925,600

Ocupados emp. 1-10 710,610 516,821 193,789 285,770 424,840

Ocupados en microempresas

% de la PEA 29.06% 33.69% 21.27% 19.38% 43.77%

% de ocupados 31.23% 36.20% 22.87% 21.18% 45.90%

Desempleo 7.00% 6.90% 7.00% 8.50% 4.60%

Fuente: EHPM 1999 'y "Caracteristicas del Sector Microempresarial

Salvadorefo,

1999".



Anexo 4

Fuentes de ingreso e ingreso promedio mensual de los Hogares de
Microempresarios, por area geografica.

(Colones y porcentajes)

Fuente Total AMSS | Cabeceras Otro Rural | Total
Urbano urbano

Microempresas 2,397.7| 2,557.6 2,508.0 2,171.0| 1,420.0( 2,120.0
Otras fuentes 1,947.2| 2,508.3 1,463.1 1,611.2| 1,066.6| 1,696.9
Remesas 175.2 173.3 227.4 149.7 138.7 164.8
Ingreso total 4,520.1| 5,239.2 4,198.5 3,931.9| 2,626.1| 3,981.7
Microempresas (%) 53.0% 48.8% 59.7% 55.2% 54.1% 53.2%
Otras fuentes (%) 43.1% 47.9% 34.8% 41.05 40.6% 42 .6%
Remesas (%) 3.9% 3.3% 5.4% 3.8% 5.3% 4.1%
Fuente: Caracteristicas del Sector Microempresarial Salvadorefio, 1999.
EHPM, CONAMYPE, 2001.




Anexo 5
Demandas de Acompafiamiento de las Microempresas Rurales

Demandas del area capacitacién

Componente tematico Subcomponentes

Estrategia administrativa . Gestidn empresarial

. Planificacidén estratégica
. Aspectos juridicos y legales

Gestidén comercial . Marketing Operativo
. Marketing Estratégico
3 Técnicas de Negociacién

Gestidn financiera e Capacitacién y asignacién de recursos
. Contabilidad Financiera

. Plan de inversidn

. Anédlisis de fuentes de financiamiento

Gestidn productiva e Planificacién de la produccién

. Control de calidad

. Costos

. Incorporacién de valor agregado mediante la aplicacidén de
nuevas tecnologias

Innovacidén empresarial e Identificacién de nuevas oportunidades de negocios ¥
desarrollo de proyectos innovadores (Agroturismo)

Demandas del Area Asistencia Técnica

Componente tematico Subcomponentes
Estrategia administrativa . Gestidén empresarial
Comercializacién . Articulacién en entidades asociativas, redes y alianzas

. Estrategias de comercializacidén
U Marketing Estratégico
o Promociédn de negocios

Procesos técnicos . Procesamiento y calidad de  productos de origen
agropecuario

. Mejoramiento de servicios

° Manufactura rural

Legislacién e Normativa legal para la exportacidén

. Formalizacién juridica

Demandas del area Informacién
Componente tematico Subcomponentes
Informacién sobre nuevos |e Informacién sobre proveedores de insumos, equipos,
mercados de  insumos =y herramientas y maquinarias para la MER
productos . Informacién sobre compradores y vendedores de productos

de microempresas rurales

Registro de oferentes de|e Informacién sobre consultores en gestién empresarial
servicios para la MER . Informacién sobre consultores en gestién técnica
Legislacién pertinente a la|e Informacién sobre legislacién para formalizacién y
MER operacionalizacién de MER

4 Informacién sobre regulacidédn de los mercados internacionales

Fuente: Anadlisis realizado por el Programa de Apoyo a la Microempresa
Rural (PROMER) de los resultados del taller internacional denominado "La
Microempresa Rural, una alternativa de desarrollo en el espacio rural".
Guatemala. 2002.



Anexo 6
Cuestionario dirigido a los técnicos encargados de

brindar el acompafiamiento empresarial a las microempresas
rurales atendidas por la Asociacién CORDES

Universidad de El1 Salvador
Facultad de Ciencias Econdmicas
Escuela de Administracién de Empresas
Respetable técnico(a) miembro de la Asociacidédn CORDES, somos
estudiantes egresados de 1la carrera Lic. en Administracién de
Empresas y estamos realizando nuestro trabajo de graduacién
denominado "Guia de Accidén Para el Acompafilamiento Empresarial a
las Iniciativas Empresariales Rurales Atendidas por la Asociacidn
CORDES".
El presente cuestionario tiene como  propdsito recopilar
informacién para disefilar la Guia, la cual tendrd como objetivo
proporcionar los elementos claves dentro de cada area
(produccidn, mercadeo, finanzas, etc.) en los que se debe brindar
acompafiamiento empresarial a las microempresas para gue logren
desarrollarse.
El documento serd de utilidad para la Asociacién CORDES, y en
particular a los técnicos(as) encargados del acompafiamiento
empresarial, ya que tendran una gula a seguir que les facilitara
el desarrollo de su trabajo.
Agradecemos anticipadamente su valiosa colaboracidn, ya que sera

fundamental para el desarrollo de nuestra investigacién.



DATOS GENERALES

1. Sexo: M F

2. Nombre del puesto:

3. A que regidn pertenece?
Regiédn I : Chalatenango
Regidén II : Cabafias-Cuscatlan
Regidén III: San Vicente-La Paz
Regién IV : Norte de San Salvador
Regién V : Sur de La Libertad
4., Tiempo de servicio en el puesto de trabajo:
5. Grado académico gque posee:
6. ¢Tiene experiencia en el manejo de negocios?
Si No
Explique
7. ¢Tiene personal a su cargo?
Si No

DATOS ESPECIFICOS

1. Explique en qué consiste su trabajo dentro de la empresa

2. ¢En qué &reas brinda acompafiamiento empresarial?

Asociatividad Direccién
Planeacidén Estratégica Otras (Especifique)
(Visidédn, misidn, etc.)

Mercadeo

Produccidn

Recursos Humanos

Finanzas
Contabilidad



La empresa que usted acompaia es:

Familiar Individual Asociativa
:La empresa que usted acompafia o esta gerenciando esté
establecida legalmente?

Si No
;Cuédles son las dificultades a las que se ha enfrentado
para lograr la asociatividad entre los microempresarios?

Apatia a asociarse

Desconocimiento de las ventajas de la asociatividad
Desconocimiento del proceso de asociatividad

Temor a asumir riesgos y responsabilidad

Dificultad para la toma de decisiones

Otros (Especifique)

La empresa que usted asiste, ¢cuenta con los siguientes
elementos del Plan Estratégico?

Visidén Politicas
Misién Otros (especifique)
Objetivos

El producto de la empresa, ¢cuenta con las siguientes
caracteristicas?

Marca Slogan
Empaque Logotipo
Vifieta Envase

Otros (especifique)

¢Cudl método utiliza la empresa para establecer los precios
de los productos?

Con base al costo (un % de utilidad sobre el costo)

Con base a la competencia

Con base al punto de equilibrio

Con base al numero de intermediarios

Otro (especifique)




10.

11.

12.

13.

:Qué tipo de promocidn utiliza para los productos?

Catalogos L Conferencias L
Revistas L Ferias L
Folletos L Exposiciones comerciales
Carteles L Anuncios por radio y TV L
Vallas publicitarias Anuncios en periddicos L
Rebajas Cupones

Otros (especifique)

;Como considera la efectividad de la promocidén utilizada?

Buena Regular Mala

;Conoce cudl es el mercado a los que estédn dirigidos 1los
productos de la empresa?

Si No

Si su respuesta anterior fue "SI", explique cudl es su
mercado:

si su respuesta fue "NO", explique porqué no conoce el
mercado al que estadn dirigidos los productos de la
empresa:

:Qué canales de distribucidbébn utiliza para hacer llegar el
producto al consumidor final?

Productor —p Consumidor final

Productor __, Minorista __, Consumidor final

Productor —® Mayorista —® Minorista — Consumidor final



14.

15.

le.

:Qué aspectos de la competencia analizan para tomar

decisiones que les permita ser competitivos?

Precio
Calidad
Promocidén
Caracteristicas del producto
(Vifieta, empaque, marca, etc.)
Costos de produccidn
Proveedores
Mercado gque cubre
Otros (especifique)

;Cuédles de los siguientes aspectos dificultan la

efectividad del &rea de produccidédn de la empresa?

Proceso productivo deficiente

Desconocimiento de la capacidad productiva de la planta

Falta de Materia Prima en el mercado

Retraso en el tiempo de entrega de materia prima y

materiales por parte de los proveedores

Precios altos de la materia prima

Dificultad para encontrar proveedores apropiados
Inadecuada distribucidén en planta

Dificultad en el manejo de inventarios

Exceso de desperdicios

Tecnologia inadecuada

¢Para cudles de las siguientes actividades
presupuestos?

Para pronosticar ventas

Determinar la cantidad a producir

Determinar la cantidad de Materia Prima a comprar
Mano de obra a utilizar

Gastos de administracién

Gastos de Venta
Otros (Especifique)

utilizan




17.

18.

19.

20.

:Con qué elementos cuenta para una eficiente administracidn

del Recurso Humano?

Manual de induccidn

Manual de andlisis y descripcidén de puestos
Manual de seleccidén y contratacidén de personal
Métodos para evaluar el desempefio laboral
Programas de capacitacioén

Prestaciones sociales al personal

Otros (especifique)

;Cudles de las siguientes actividades e instrumentos

desarrollan dentro del &rea contable?

Registros contables

Preparacién de Estados Financieros

Andlisis e interpretacidén de Estados Financieros
Manuales y catdlogos contables

Otros (Especifique)

¢cTiene legalizado su sistema contable?

Si No

cPorqué?

¢En cudles de los siguientes aspectos necesita
mejorar la Direccidn de la empresa?

Proceso de toma de decisiones
Comunicacioén

Trabajo en equipo

Delegar autoridad

Liderazgo

Otros (Especifique)

apoyo para




21.

22.

23.

24.

;Cuédles de las siguientes actividades realiza para
Gerenciar la(s) empresa(s) a su cargo?

Capacitacién Asesoria
Consultoria Asistencia técnica
Mesas de trabajo

Otros (Especifique)

;Considera que la existencia de una "Guia de Accidén Para el
Acompafiamiento Empresarial" que permita acompafiar en todas
las areas sistemadticamente, a las iniciativas
empresariales, le facilitaria el desarrollo de su trabajo?

Si No
cPorqué?

;:Cudles son los aspectos méds relevantes gue considera
deberia de contener la "Guia de Accién Para el
Acompafiamiento Empresarial?

¢En qué &4reas considera que los microempresarios rurales
necesitan mayor acompafiamiento empresarial?

Asociatividad Direccioén
Planeacidén Estratégica Otras (Especifique)
(Visidén, misidn, etc.)

Mercadeo

Produccién

Recursos Humanos

Finanzas

Contabilidad




Anexo 7
Recibo para solicitar la busqueda de marcas similares

CENTRO NACIONAL DE REGISTROS

COMPROBANTE DE PAGO No. 5 0 4 0 5 3 3

D1A- ] M ES AND 5
( ? ]1
i n noamol ?
(OTORGANTE: B );
T - N\ s
NOTARIO AUTORIZADO EFECTIVO 1222
2 353

= PROPIOS s
Q : 3
£ OTROS ! g
¢ =) BANCOS 1225 3
2 o3
< ) 5
¢ 3 { OTROS :
L g
TOTAL | ¢ TOTAL 22|
TOTAL A PAGAR EN LETRAS §
\ I

FIRMA DEL DEPOSITANTE FIRMA COLECTOR

ORIGINAL - CLIENTE



Anexo 8

MODELO DE SOLICITUD PARA EL REGISTRO DE MARCAS:
(PERSONA JURIDICA)

of R1GISTROS A m ETA

SENOR REGISTRADOR DE LA PROPIEDAD INDUSTRIAL:

DATOS DEL SOLICITANTE O FIRMANTE:

Nombre:
Domicilio
Nacionalidad
Profesion u Oficio
Actuando en caiidad de APODERADO ]
REPRESENTANTE LEGAL 1
GESTOR OFICIOSO ]
{SI ES APODERADO ) Poder Inscrito al No. del Libro de Registro de Ofros Contratos
Mercantiles.

(SIES REPRESENTANTE LEGAL) Escritura de Constitucion de Sociedad
. Credencial

DATOS DEL DUENO O MANDATARIO

Nombre:

Domicilio

Nacionalidad

e

Sociedad o Compaiiia organizada oajo las Leyes de (pais)

De acuerdo con el Art. 80 det Convenio Centroamericano para la proteccion de la Propiedad Industrial, que en adelante
llamaré * EL CONVENIO "

Con instrucciones expresas de mi mandante, vengo a iniciar diligencias a fin de que se registre a su nombre y como de
su exclusiva propiedad, la Marca (clase de marca)

de Ias siguientes caracteristicas:

Descripcin:

Clase (1 - 42)

Servira para amparar (describir preductos o servicios)




Nacionalidad

RESERVA :

Anexo el modelo correspondiente con los requisitos exigidos por el articulo 190 del Convenio.

Declaro formalmente es legal propietario de un establecimiento industrial y comercial ubicado en

Prioridad extranjera  Si No de fecha No.

Pais de origen

Direccion para oir Notificaciones (zona central de San Salvador )

Comisiono para recibir documentos y nofificaciones (Sr.) (Sra.)

Por lo anterior a USTED de la manera mas atenta PIDO:

ANEXO a la presente: [ ] MODELO DEL DISTINTIVO
(] PODER DEBIDAMENTE INSCRITO
[ ] DECLARACION DE ADOPCION

] CONSTANCIA DE PRIORIDAD
[ ] CERTIFICADO DE ORIGEN
San Salvador, de ___delafio
F F.

SOLICITANTE ABOGADO (firma y sello)

- -




Anexo 9
Modelo de Catalogo de Cuentas

Cuentas Nombre de la cuenta y/o auxiliar

1 ACTIVOS

11 ACTIVO CIRCULANTE

1101 EFECTIVO

110101 Caja general

110102 Caja chica

110103 Bancos

1102 CUENTAS POR COBRAR

110201 Clientes

110202 Estimacidén por cuentas incobrables

110203 IVA por acreditar

110204 Deudores diversos

110205 Clientes en moneda extranjera

110206 Intereses por cobrar

110207 Documentos por cobrar

110208 Funcionarios y empleados (préstamos)

1103 ACCESORIOS DE OFICINA

110301 Almacén de accesorios

1104 INVENTARIO DE MERCADERIA

110401 Almacén de materia prima

110402 Almacén de productos en procesos

110403 Almacén de productos terminados

1105 PAGOS ANTICIPADOS

110501 Renta

110502 Seguros

12 ACTIVO FIJO

1201 Terreno

1202 Edificio

1203 Depreciacién acumulada de edificio

1204 Equipo de transporTe

1205 Depreciacidén acumulada de equipo de transporte

1206 Maquinaria y equipo

1207 Depreciacidén acumulada de maquinaria y equipo

1208 Mobiliario y equipo de oficina

1209 Depreciacidén acumulada de mobiliario y equipo de
oficina

13 ACTIVO INTANGIBLE

1301 Patentes

1302 Gastos de organizacidn

2 PASTIVOS

21 PASIVO CIRCULANTE

2101 CUENTAS POR PAGAR

210101 Proveedores

210102 Acreedores diversos

210103 IVA por pagar

210104 Sueldos y salarios por pagar

210105 Utilidades por pagar

210106 Renta por pagar




2102

INTERESES POR PAGAR

210201 Intereses bancarios

210202 Otros intereses

2103 IMPUESTOS POR PAGAR

210301 Provisidén al ISR

2104 ANTICIPOS DE CLIENTES

210401 Cobros anticipados de clientes
22 PASTIVO FIJO

2201 DOCUMENTOS POR PAGAR

220101 Proveedores

220102 Bancarios

2202 OBLIGACIONES POR PAGAR

220201 Obligaciones en circulacidn

23 OTROS PASIVOS

3 CAPITAL CONTABLE

31 CAPITAL SOCIAL

32 UTILIDADES RETENIDAS

3201 Utilidades o pérdidas de periodos anteriores
4 INGRESOS

41 VENTAS

4101 Ventas

4102 Ingresos por servicios

42 DESCUENTOS

4201 Descuentos sobre ventas

43 DEVOLUCIONES Y BONIFICACIONES
4301 Devoluciones y bonificaciones sobre ventas
44 OTROS INGRESOS

4401 Ingresos o productos financieros
5 GASTOS

51 COMPRAS

5101 Compras

5102 Descuentos sobre compras

5103 Devoluciones y bonificaciones sobre compras
5104 Fletes sobre compras

5105 Impuestos sobre importacidn

5106 Otros gastos de importacidn

52 GASTOS DE VENTA

5201 Sueldos y salarios

5202 Comisiones

5203 Seguros

5204 Publicidad

5205 Accesorios

5206 Renta

5207 Fletes

5208 Honorarios profesionales

5209 Generales

5210 Servicios publicos

5211 Mantenimiento de vehiculos

5212 Depreciacidén de edificios

5213 Depreciacidén de equipo de transporte
5214 Depreciacidén de mobiliario y equipo de oficina
53 GASTOS DE ADMINISTRACION

5301 Sueldos y salarios




5302 Seguros

5303 Accesorios

5304 Renta

5305 Honorarios profesionales

5306 Generales

5307 Servicios publicos

5308 Mantenimiento de vehiculos

5309 Depreciacidén de edificios

5310 Depreciacidén de equipo de transporte
5311 Depreciacidén de maquinaria y equipo
5312 Depreciacidén del mobiliario y equipo de oficina
54 COSTO INTEGRAL DE FINANCIAMIENTO
5401 Intereses bancarios

5402 Comisiones bancarias

5403 Pérdidas cambiarias

5404 Resultado por posicidén monetaria

55 IMPUESTOS

5501 Impuestos sobre la renta

56 PERDIDAS Y GANANCIAS

57

PARTIDAS EXTRAORDINARIAS




Anexo 10

Modelo de Manual Contable

ACTIVOS
CAJA

Concepto: Representa dinero en efectivo, considerandose como tal los billetes, monedas, cheques
recibidos, giros bancarios, etc.

Naturaleza: Deudora
Documentos soporte: Comprobantes debidamente autorizados y expedidos por terceros.

Se carga:
Por la existencia de efectivo al inicio del ejercicio
Por todas las entradas en efectivo provenientes de las operaciones propias del giro del negocio.

Se abona:
Por el efectivo que egrese de la caja debidamente autorizado

BANCOS

Concepto: Representa el valor del dinero a favor de la empresa depositado en las distintas
instituciones de crédito.

Naturaleza: Deudora

Documentos soporte: Fichas de depdésito y taldn o copia de cheques expedidos
Se carga:

Por los depésitos en efectivo o en cheques

Por préstamos obtenidos de las instituciones de crédito

Por el traspaso recibido de otras cuentas bancarias

Por los intereses acreditados por el bando derivados de inversiones a plazo

Se abona:

Por el importe de los cheques expedidos

Por el valor de la cantidad que los bancos cargan en la cuenta de cheques por concepto de
comisiones, intereses, intereses moratorios, cheques devueltos por insuficiencia de fondos, etc.

Por el traspaso a otras cuentas bancarias

CLIENTES

Concepto: En esta cuenta se registran las ventas a crédito que la compaifiia realiza a sus clientes.



Naturaleza: Deudora

Documentos soporte: Documentos a favor de la empresa firmados por el cliente, notas de remision,
facturas.

Se carga:

Por el importe total de la venta a crédito

Se abona:
Por el importe total o parcial del cobro de la deuda del cliente

IVA POR ACREDITAR

Concepto: Representa el importe del IVA a favor de la empresa, que puede ser acreditado por la
misma.

Naturaleza: Deudora

Documentos soporte: Comprobantes o recibos que incluyan el desglose del IVA correspondiente.
Se carga:

Por los impuestos que pague la empresa por concepto de compras, gastos, ect.

Se abona:

Por la acreditacién de impuestos

DEUDORES DIVERSOS

Concepto: Representa los adeudos a favor de la empresa

Naturaleza: Deudora

Documentos soporte: Documentos firmados en donde se haga constar la aceptaciéon del adeudo.
Se carga:

Por el importe de los préstamos concedidos

Se abona:
Por los pagos que hagan directamente los empleados, o por los descuentos realizados por némina.

FUNCIONARIOS Y EMPLEADOS

Concepto: Representa el importe de los préstamos otorgados a los empleados.

Naturaleza: Deudora

Documentos soporte: Solicitud-autorizacién escrita de la persona responsable de que se otorgue el
préstamo y comprobante de recepcién del mismo.

Se carga:
Por el importe de los préstamos condedidos



Se abona:
Por los pagos que hagan directamente los empleados, o por los descuentos realizados por nomina

DOCUMENTOS POR COBRAR

Concepto: En esta cuenta se registran y se controlan las obligaciones por cobrar de terceras
personas con la empresa.

Naturaleza: Dedudora

Documentos soporte: Documentos expedidos a favor de la empresa debidamente requisitados
Se carga:

Por el importe total de los documentos de terceras personas a favor de la empresa

Se abona:

Por el importe del valor nominal de los documentos cobrados, o por el cobro parcial que se obtenga
Por el valor de los documentos cancelados previa justificacién legal

TERRENO

Concepto: Representa el importe de los terrenos propiedad de la empresa contabilizados segun su
valor de adquisicién y actualizados por inflacién, es su caso.

Naturaleza: Deudora

Documentos soporte: Escritura notarial o documentos que amparen la adquisicién del terreno
Se carga:

Por el valor de adquisicion de los terrenos que se adquieren

Por el monto de actualizacion por inflacion

Se abona:

Por la venta del terreno: el importe del abono debe ser igual a la cantidad registrada en el cargo

EDIFICIOS

Concepto: Representa el valor de los edificios propiedad de la empresa, contabilizados segun su
valor de adquisicion y actualizados por inflacion, en su caso

Naturaleza: Deudora

Documentos soporte: Escritura notarial o documentos que amparen la adquisicion del edificio
Se carga:

Por el valor de adquisicion del edificio

Por el valor que se invierta en su remodelacién y acondicionamiento

Por el monto de actualizacién por inflacién

Se abona:

Por la venta del edificio: el importe del abono debe ser igual a la cantidad registrada en el cargo



DEPRECIACION ACUMULADA DE EDIFICIOS

Concepto: Representa la cancelacion o disminucién del costo del edificio a lo largo de su vida util
estimada

Naturaleza: Acreedora

Documentos soporte: Escritura notarial o documentos que amparen la adquisicion del edificio
Se carga:

Por errores cometidos durante el registro de la depreciacion del edificio

Por la venta del edificio

Se abona:
Por el incremento de la depreciacion del edificio
Por el monto de actualizacién por inflacién

MAQUINARIA Y EQUIPO

Concepto: Representa las inversiones en maquinaria y equipo propiedad de la empresa,
contabilizadas segun su valor de adquisicion y actualizados por inflacion, en su caso

Naturaleza: Deudora

Documentos soporte: Facturas o documentos que amparen la adquisicion de la maquinaria y del
equipo

Se carga:

Por el valor de adquisicién

Por el monto de actualizacion por inflacion

Se abona:

Por la venta o por obsolescencia, el valor del abono debe ser igual a la cantidad registrada en el
cargo.

DEPRECIACION ACUMULADA DE LA MAQUINARIA Y EQUIPO

Concepto: Representa la cancelacion o disminucion del costo de la maquinaria y el equipo a lo largo
de su vida util estimada

Naturaleza: Acreedora

Documentos soporte: Facturas o documentos que amparen la adquisicion de la maquinaria y del
equipo

Se carga:

Por errores cometidos durante el registro de la depreciacion de la maquinaria y del equipo

Por la venta del activo o la baja por obsolescencia

Se abona:

Por el incremento de la depreciacion de la maquinaria y equipo

Por el monto de actualizacion por inflacion



EQUIPO DE TRANSPORTE

Concepto: Representa las inversiones en equipo de transporte propiedad de la empresa
contabilizadas segun su valor de adquisicion y actualizados por inflacién, en su caso

Naturaleza: Deudora

Documentos soporte: Facturas o documentos que amparen la adquisicion del equipo de transporte
Se carga:

Por el valor de la adquisicion

Por el monto de actualizacion por inflacion

Se abona:
Por la venta o por obsolescencia, el valor del abono debe ser igual a la cantidad registrada en el cargo

DEPRECIACION ACUMULADA DEL EQUIPO DE TRANSPORTE

Concepto: Representa la cancelacién o disminucién del costo del equipo de transporte a lo largo de
su vida Gtil estimada

Naturaleza: Acreedora

Documentos soporte: Facturas o documentos que amparen la adquisicion del equipo de transporte
Se carga:

Por errores cometidos durante el registro de la depreciacién del equipo de transporte

Por la venta del activo o la baja por obsolescencia

Se abona:

Por el incremento de la depreciacién del equipo de transporte

MOBILIARIO Y EQUIPO DE OFICINA

Concepto: Representa las inversiones en muebles y equipo de oficina propiedad de la empresa
contabilizadas a su valor de adquisicion y actualizados por inflacion, en su caso

Naturaleza: Deudora

Documentos soporte: Facturas originales o documentos que amparen la adquisicion

Se carga:

Por el importe de las adquisiciones

Por el monto de actualizacién por inflacién

Se abona:

Por la venta o por obsolescencia, el importe del abono debe ser igual a la cantidad registrada en el
cargo.

DEPRECIACION ACUMULADA DEL MOBILIARIO Y EQUIPO DE OFICINA

Concepto: representa la cancelaciéon o disminucion del costo del mobiliario y equipo de oficina a lo
largo de su vida util estimada

Naturaleza: Acreedora
Documentos soporte:  Facturas o documentos que amparen la adquisicién del mobiliario y equipo

de oficina
Se carga:



Por errores cometidos durante el registro de la depreciacion del mobiliario y equipo de oficina
Por la venta del activo o la baja por obsolescencia

Se abona:

Por el incremento de la depreciacién del mobiliario y equipo de oficina

Por el monto de actualizacién por inflacién

PASIVOS

PROVEEDORES

Concepto: Representa los adeudos pendientes de pago por concepto de compra de bienes o de
servicio, con cargo a la empresa

Naturaleza: Acreedora

Documentos soporte: Facturas, remisiones, remision-factura, recibos, etc.

Se carga:

Por la devolucion de la mercancia

Por descuentos obtenidos después de efectuado el registro contable

Por los pagos parciales o totales efectuados

Se abona:

Por el importe de las compras o servicios contratados a crédito cuyas facturas estén a nombre de la
empresa

SUELDOS Y SALARIOS POR PAGAR

Concepto: Representa el importe neto de los sueldos y salarios devengados pendientes de pago a
cargo de la empresa

Naturaleza: Acreedora

Documentos soporte: néminay lista de rayas

Se carga:

Por los sueldos y salarios que se paguen

Se abona:

Por los sueldos y salarios devengados pendientes de pago

ACREEDORES DIVERSOS

Concepto: Representa el importe de los adeudos por servicios normales que contrate la empresa
con terceras personas o0 dependencias publicas, como pueden ser compafias de luz, agua, gas,
teléfono, etc., que estén pendientes de pago

Naturaleza: Acreedora

Se carga:

Por el importe de los pagos a cuenta o liquidacion efectuadas a terceras personas 0 a empresas
prestadoras del servicio

Se abona:

De las cantidades que por concepto de servicios se deban a terceros u otros organismos

IVA POR PAGAR



Concepto: Representa el importe IVA pendiente de pago

Naturaleza: Acreedora

Documentos soporte: Retenciones efectuadas por ndminas, o en recibos de honorarios y/o
arrendamiento, impuestos sobre la renta, formas requeridas por Hacienda

Se carga:

Por los pagos de impuestos y cuotas que la empresa haga a los organismos correspondientes

Se abona:

Por las retenciones de impuestos y cuotas que efectle la empresa al pagar néminas, honorarios,
arrendamiento e impuesto sobre la renta

INTERESES POR PAGAR

Concepto: Representa el total de los intereses pendientes de pago a cargo de la empresa a una
fecha determinada

Naturaleza: Acreedora

Documentos soporte: Evidencia documenta del acreedor que soporte la obligacién del pago de
intereses

Se carga:

Por el pago de los intereses

Se abona:

Por el calculo de los intereses por pagar

Por el aviso de cargo en cuenta que pase la institucion acreedora

DOCUMENTOS POR PAGAR LARGO PLAZO

Concepto: Representa los adeudos documentados a favor de terceros con plazo mayor de un afio a
cargo de la empresa

Naturaleza: Acreedora

Documentos soporte: Contratos con instituciones de crédito o con terceras personas y/o
comprobantes de la obligacion contraida

Se carga:

Por el importe de los documentos pagados parcial o totalmente

Por el traspaso a documento

Se abona:

Por la redocumentacion de titulos de crédito cuyo vencimiento sea a plazo mayor de un afio

CAPITAL CONTABLE

CAPITAL SOCIAL

Concepto: Representa el importe de las aportaciones de capital efectuadas por los accionistas de la
empresa

Naturaleza: Acreedora

Documentos soporte: Escrituras constitutivas, actas del consejo de administracién, acciones,
convenios, contratos, etc.

Se carga:

Por el reembolso de las aportaciones de capital efectuadas por los accionistas

Se abona:

Por el importe de las aportaciones de capital social efectuadas por los accionistas, tomando como
base el valor de las acciones.

UTILIDADES RETENIDAS



Concepto: Representa los resultados de ejercicios anteriores. Muestra las diferencias (aumentos o
disminuciones), segun sea el caso, entre ingresos y egresos acumulados de ejercicios anteriores
Naturaleza: Acreedora o deudora

Documentos soporte: Estados financieros de ejercicios anteriores

Se carga:

Por el traspaso de la pérdida de ejercicio

Por el cierre de la cuenta de dividendos

Se abona:

Por el traspaso de la utilidad del ejercicio

RESULTADO DEL EJERCICIO

Concepto: Representa la utilidad o pérdida del ejercicio

Naturaleza: Acreedora o deudora

Documentos soporte: Estados financieros del ejercicio

Se carga:

Por la pérdida del ejercicio

Por traspaso de la utilidad a la cuenta de resultados de ejercicios anteriores
Se abona:

Por la utilidad del ejercicio

Por traspaso de la pérdida a la cuenta de resultados de ejercicios anteriores
INGRESOS

VENTAS

Concepto: Representa la venta de mercancias a terceras personas

Naturaleza: Acreedora

Documentos soporte: Facturas y remisiones de la empresa

Se carga:

Por errores en el momento del registro de la transaccién y en el de efectuar el cierre del periodo
Se abona:

Por la venta de mercancia que realiza la empresa

DEVOLUCIONES Y BONIFICACIONES SOBRE VENTAS

Concepto: Es compensatoria, ya que representa las devoluciones por parte de los clientes de la
mercancia comprada

Naturaleza: Deudora

Documentos soporte: Notas de crédito

Se carga:

Por la devolucién efectuada por el cliente

Se abona:

Por errores en el momento del registro de la transaccion y en el de efectuar el cierre del periodo

DESCUENTOS SOBRE VENTAS

Concepto: Es compensatoria, ya que representa el descuento por pronto pago que se otorga a los
clientes para alentar el pago, si éste se efectlla dentro de un niumero determinado de dias a partir de
la fecha de la venta

Naturaleza: Deudora

Documentos soporte: Facturas y remisiones emitidas por la empresa. Notas de crédito



Se carga:

Por el descuento otorgado por la empresa

Se abona:

Por errores en el momento del registro de la transaccién y en el de efectuar el cierre del periodo

INGRESOS POR SERVICIOS

Concepto: Representa los ingresos obtenidos por servicios a terceras personas

Naturaleza: Acreedora

Documentos soporte: Facturas y remisiones de la empresa

Se carga:

Por errores en el momento del registro de la transaccion y en el de efectuar el cierre del periodo
Se abona:

Por la prestacion de servicios que realiza la empresa

GASTOS
COMPRAS

Concepto: Representa la adquisicion de mercancias por parte de la empresa con el propoésito de
revenderlas o utilizarlas para la fabricacion de otros productos

Naturaleza: Deudora

Documentos soporte: Facturas y remisiones de mercancia comprada

Se carga:

Por la adquisicion de la mercancia por parte de la empresa

Se abona:

Por errores en el momento del registro de la transaccién y en el de efectuar el cierre del periodo

DEVOLUCIONES Y BONIFICACIONES SOBRE COMPRAS

Concepto: Es compensatoria, ya que representa las devoluciones por parte de la empresa de la
mercancia comprada

Naturaleza: Acreedora

Documentos soporte: Notas de crédito del proveedor

Se carga:

Por errores en el momento del registro de la transaccién y en el de efectuar el cierre del periodo

Se abona:

Por la devolucién efectuada por la empresa

DESCUENTOS SOBRE COMPRAS

Concepto: Es compensatoria, ya que representa el descuento por pronto pago que se le otorga a la
empresa para alentar el pago si éste se efectia dentro de un niimero determinado de dias a partir de
la fecha de la venta

Naturaleza: Acreedora

Documentos soporte: Facturas y remisiones de mercancia comprada y notas de crédito del
proveedor

Se carga:

Por errores en el momento del registro de la transaccién y en el de efectuar el cierre del periodo

Se abona:



Por el descuento otorgado a la empresa

FLETES SOBRE COMPRAS

Concepto: Representa los pagos de embarque que paga la empresa en el momento de adquirir su
mercancia

Naturaleza: Deudora

Documentos soporte: Facturas y remisiones emitidas por la empresa y comprobante del medio de
transporte utilizado

Se carga:

Por incurrir en el flete

Se abona:

Por errores en el momento del registro de la transaccion y en el de efectuar el cierre del periodo

GASTOS DE VENTA

Concepto: Representa los gastos en que se incurre para la venta de mercancias o la prestacion de
servicios

Naturaleza: Deudora

Documentos soporte: Facturas, remisiones, comprobantes que se relacionen Unicamente con la
funcién de ventas

Se carga:

Por incurrir en el gasto

Se abona:

Por errores en el momento del registro de la transaccién y en el de efectuar el cierre del periodo

GASTOS DE ADMINISTRACION

Concepto: Representa los gastos relativos a la operacion de la entidad econémica como un todo
Naturaleza: Deudora

Documentos soporte: Facturas, remisiones, comprobantes relacionados con la entidad econdmica,
siempre y cuando no se refieran a la funcién de ventas

Se carga:

Por incurrir en el gasto

Se abona:

Por errores en el momento del registro de la transaccién y en el de efectuar el cierre del periodo



Anexo 11

Estructura de un Estado de Resultados

Empresa XYZ

Estado de Resultados del 1 de enero al 31 de diciembre del 200x

Ventas SXXXXX
Devoluciones sobre ventas SXXXXX
Rebajas sobre ventas SXXXXX ($XXXX)
Ventas netas SXXXXX
COSTO DE VENTAS
Inventario inicial SXXXKXX
Compras SXXXXX
Gastos sobre compras SXXXXX SXXXXX
Devoluciones sobre compras SXXXXX
Rebajas sobre compras SXXXXX (SXXXX)
Compras netas SXXXXX
Mercaderia disponible para la venta SXXXXX
Inventario final (SXXXX)
Costo de lo vendido ($XXXX)
Utilidad bruta SXXXXX
GASTOS DE OPERACION
Gastos de venta SXXKXXX
Gastos de administracidn SXXXXX  SXXXXX
Productos financieros SXXKXXX
Gastos financieros SXXXXX 1+ SXXXX (SXXXX)
Utilidad de operacidn SXXXXX
Otros productos SXXXXX
Otros gastos (SXXXX) £SXXXX
Utilidad antes de reserva legal SXXXXX
Reserva legal (SXXXX)
Utilidad antes de impuesto sobre la renta SXXXXX
Impuesto sobre la renta (25%) (SXXXX)
Utilidad o pérdida del ejercicio SXXXX
F F F

Gerente Contador Auditor



ACTIVO CIRCULANTE
Caja

Bancos

Clientes

Inventarios

Documentos por cobrar
Deudores varios

ACTIVO FIJO

Terrenos

Edificios

Magquinaria

Mobiliario y equipo
Documentos por cobrar L.P.
OTROS ACTIVOS

Gastos de instalacion
Papeleria y Utiles
Publicidad

Rentas pagadas por anticipado
Primas de seguros
Intereses pagados por anticipado
TOTAL ACTIVO

Gerente

Anexo 12

Estructura de un balance general

Empresa "XYZ"

Balance General al 31 de diciembre de 200x

FXXXXX
FXXXXX
FXXXXX
FXXXXX
FXXXXX
FXXXXX
FXXXXX
PXXXXX
FXXXXX
FXXXXX
FXXXXX
FXXXXX
PXXXXX
FXXXXX
FXXXXX
FXXXXX
FXXXXX
FXXXXX
FXXXXX
FXXXXX
FXXXXX

Contador

PASIVO CIRCULANTE
Proveedores

Documentos por pagar
Acreedores diversos

PASIVO FIJO

Hipotecas por pagar L.P.
Documentos por pagar L.P.
OTROS PASIVOS

Rentas cobradas por anticipado
Intereses cobrados por anticipado
PATRIMONIO

Capital social

Reserva legal

Utilidad o pérdida del ejercicio

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO

FXXXXX
FXXXXX
FXXXXX

FXXXXX
FXXXXX

FXXXXX
FXXXXX

FXXXXX

PXXXXX
FXXXXX

Auditor

SXXXXX

SXXXXX

FXXXXX

SXXXXX

FXXXXX



Anexo 13

BANCO CENTRAL DE RESERVA Pache
DE EL SALVADOR TARJETA DE INSCRIPCION DE EXPORTADORES
CENTRO DE TRAMITES DE EXPORTACION (FAVOR LLENAR A MAQUINA)

htip /www glsalvadortrade com v
hipp /www cantrex god 3v

Numero da ‘dentificacion Tnbutare (NIT)

(Segun N1 T) | i

CARANE (Para uso oficial)

Drreccion

Pastai
MUNICIPIO DFPARTAMENTO

TELEFONOS (FAVOR DETALLAR AL MENQS DOS NUMEROS) . . E-MAIL . DIRECCION DE INTERNET

OPERA EN RECINTO FISCAL?

ZONA FRANCA EN LA QUE QPERA

noC|

GIRO MUMERQ OF RECISTRO DE CONTRIBUYERTE TASA CERO | coGour CARWET EXTENDIDO POR CEOEPESCA

Rapresentants

Logal
Firma

Contacto

Fumn

Nombre de 1a persona can quien CENTREX guede ssfablecer comumcacIon

EXPORTACION EN CENTREX

FUNCIONARIOS AUTORIZADOS POR LA EMPRESA PARA FIRMAR DOCUMENTUS Df
NOMBRE CARGO FIRMA
1-
2.
3-
4-
5

CASILLA PARA USO EXCLUSIVO DEL CENTREX

OBSERVACIONES FECHA DE INSCRIPCION

AUTORIZACION / FIRMA SELLO

BANCO CENTRAL DE RESERVA DE EL SALVADOR
CENTRO DE TRAMITES DE EXPORTACION
Tetefanos 281.8304 201-8088 2818089 7818090 Fex 281-8086 ¢ mail cnfofeisaivadortiaoe com sy
NTp fhwwrw el38tvadortr ade COm 1y MiOp lwwew Cantrex gab av



Anexo 14

BANCO CENTRAL DE RESERVA
DE EL SALVADOR

CENTRO DE TRAMITES DE EXPORTACION

SOLICITUD DE EXPORTACION
PULSENT § % DURLIC ADY

No.

PARA COMPLETAR ESTA SOLICITUD LEER INSTRUCCIONES AL REVERSO DE ESTA HOUA

g vaalradaenndi.com 18 LUGAR ¥ FECHA,
| MOMBRE DEL EXFORTADOR 2 NIT [ | | 1 ﬁ { i ‘ ._L.L.] ]
CARNE TELFFOND:
'

3 CONSIONATARIIMPORTADCR (SOME

DIRECCION Y PAISH

4 TIPO DE EXPORTACION
DEFINTTTVA

CTjreexrontacion

[CIE]renmoraL pan prrimcionmamisnis pessve

Clmgumn
I ]rscomomscaL

: TEMPORAL s sroreesin o sews s

§ PAIS DE DE5TINO DE LA ($) MERCANCIA -5}

& FORMA DE PAGO

T ]awmcrano

PLATOPARA RECIBIN EL PAOO

CITawvsia

CTjacrenro

DlAS

T NOMBRE ¥ CODIGO DEL DESPACHANTE O AGENTE DR ADUARAS
AUTURZADO

| MEIO DE PADO
[ Jeanrta pe erevito

[T ]cosranzs omecTa
[T ]copranza aancania

8 CODICO DE DOCUMENTUS ALUUNTLS

1 MEDR U TRAMSPORTE

1 )rerseses [Ja mRRESTRE MAR MO I grosian

CTmanmeo [T rPrassTRE acrED
I ame0 & FERROCARRD

11 NUMERO DE RESOLUCION

11 MMIAD DE DOCUMENTO OF TRANUCATE

T1 ADUANA DE SAUDA

FALS DE ORIGEN DE LA MERUANCIA

15 PUNTODE ENTRADA AL PAIS iPOS T aD0R

16 PUNTO DE EMBARUUE

FECHA DE FMIARQUE

Tor a3 O EXPCRT MK o |1 oo
18 PARTDAS) 19 NUMERO Y CLASE DE BULTOS ) Smice 1t CANTDMD ;u_.“ ,..:.':... .w'w\':‘m_“.—"yn‘
ARANCELARIA [LFSCRICION DZ La 51 MIKC A MO IS [ ] A EXPORTAR a0 o
T
2
0
7 ]
i
|
5 H
. I I t ' i 5 R [ ' i :
!
' et ' W . KON I . I e ' 3 H
27 WNIMMEROLS)DE IFACTURASY 1 rfA0RR
KL OKRAMOS ¥ 1OTALFUB

v PATURTA PRJbaa AT meat £ T

11 A AANTE ML B A | |0 AR LS D b XA

TR TiA N P P A AN T T AL AORRG AT e AL
ASAC N 18 MACULA)

1 OLETESENESE |V TECLRO DN uss

1 ATROANATTOYER USE

1e v ALOR TOTAL BN

VO OSILXGPORTA CAFF FAVOR INDIUTE

(CNSECHA & D NSTRIPCION
N SILNTORTA AZIMAR FAVOR DA |

[JmERcann mFFERENCIAL
UTES [CImercace uwouL

9 SILA EXPORTACION €5 TIXTIL 0N DFSTI0 A LIS
ESTALXIS IINIDUS DL NORTE AMTRICA ¥ LA PRI TINE
CUOTA HAJDQITE MIVEL DE ACCES0 FATORTA

L) mores esmcmicos s L
[CI21MVIL OF ACCRSO GARANTZAMNG ALY

W MLOAUDAD Tk LA LLUOTA.

1 easica
CTkowmsom
Clessin

41 MET0D0 PARA DETERMINAR CRUCEN 1PARS EXPORTAUKNES AL A )

411 CRITERIO PARA 413 METO
CIATIFICAR OWOFN veR

L
Sumos un equipe etpeciahizada comprometitus con 1 ealad + 1 innovacion, spovadus e
o 4 de informazion Responsahles de
Centrahizar v coordimas 133 Asutuciones insahucadas en tramites de exporiacitn pars
fachitar 12 actvidad exporadon v brndar Asvsons
Impulaar y pamicipar en el desanullo de proveeton de Comercio Exienor
Con el propoiio de enntnbuit a mejorai ta compenin wad del Comergu Entenor del pais

TLLLADO 417 OTRAS NSTANCIAS

43 BARPROTESTA DE DECTR LA VERDAD tHCLARU QUE LUK DATOS DF LA
PRESENTE SOLICTTUD SUN CIERTOR ¥ CORRECTOS ¥ POK La MISMA ME
SUTETO A LAS INSPOSICIUNES CAMHIAKIAS VIGENTES !

MOMMKE Y FIRMA [ PERSONA ALTORIZADA

BANCO CENTRAL DE RE:

CENTRO DE TRAMITES DF EXPORTACION

CENTREX

“10 ARICS CONTRIBUYENDO CON EL SECTOR EXPORTADOR

PARA AUMENTAR SU COMPETITIVIDAD"'

No. 05894

Rzclame s dcumenios de expeuts an en vestmmble y revs

on sinig 3 e el

ERVA DE EL SALVADOR




BANCO CENTRAL DE RE£3.2
DE EL SALVADOR
(ENTRO DE TRAMITES DE EX233722 0N

FORMULARIO ADUANERO UNICO
CENTROAMERICANO

Anexo 15

(" HoJA No. TOTAL )

@ponador (Nombre, direzc 2= 2213)

2. Identifizazion Tributaria Exp. 3. No. de factura | 4 Registro No

5. Codigo de exportador 6. Licencta No.

8 Identificacion
Tribuwiaria

[ Cansignatario Bimportady iz mazar
{Nombre, direccion, pais:

9 Tipo d= exportacion

10. Mosaidad / Medio de pago

11.Agente o representante 3z £ -2 ongen (Nomore. direccion. pais)

12. Forma de pago

I

13. Pais 02 ongen de la mercancia

14, Medio de transporte

15. Pais de procedencia
EL SALVADOR

16. Aduana de destina 17, Pueto os embarque

18. Pais de destino de la mercancia

18, Redestino 27 Facha de embarque 21. Aduana de salida
%, |23. Marcas de|  2¢ Numero y ciase de los bultos 25. Codigo 26. Cantidad | 27.Pesobrutoy | 28.Valor F O B!
.| expedicion, Dzscriacion de las Mercancias arancelario y unidad de  |peso lotal (en kg) $C A
ge | numero, medida
hem contenedor,
sellos, dimen-
siones

2. P0. Método para dete'mi~a 2l onigen

No. [30.1. Criterio | 302 Metsaz | 303 Ovas
de [para certificar | lilzado VIR | nstancias
ltem| ongen

31, Permisos y observaciones

32.Valor F O B Total S C. A

33, Fletes S C. A

34. Seguros $ C. A
35.0tros $ C. A
36. Valor Total $ C. A

38. Impuestos internos

37. Fwma y selio del funcionarnio
aulorizado de la Direccion General
de Aduana o de la Aduana de Salida

Tota! a pagar:

39, Lugar y fecha de emision

40, Valido hasta

41, Autorizacion Banco Central / Ventanilla unica

No. 90302

2 El suscrito DECLARA que las merzancias armida detalladas son oniginarias de

¥ que fos vaures, gastos de iansporte, seguro y demas dalos
tonsignados en este formulano son versateros.
Nombre:

Empresa:

\Cargo:

Firma productor

43, El suscrto CERTIFICA que las mercancias ainba detalladas son onginatias d8
¥ que los valores, gastos de Iransporte, sequro y demas datas
consignados en este formulario son verdadetos

Nombye:
Empresa:
Cargo Firma_productor / exportador ___/
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FACTURA PRO FORMA

FECHA: No.

CLIENTE

DIRECCION

0.De Compra NO.

UNIDADES PRECIO
CODIGO DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
TOTAL FOB
NOTAS:
EXPORTADOR CLIENTE

Direccion:
Teléfono:
Fax:
E-mail:

hitp/T-www
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LISTA DE EMPAQUE
CLIENTE: MARCA DE LOS BULTOS:
EL DIA: EMBARCAMOS:
LA SIGUIENTE MERCANCIA:
BULTOS DESCRIPCION DEL CONTENIDO PESO 3RUTO PESO NETO MEDIDAS DE CAJAS
EN KGS EN KGS EN"
LUGAR. DE DE

SU EMPRESA, SA DECV.

ENCARGADO




Anexo 19

ORDEN DE EMBARQUE

Puerto No

No de Tarjela Tributaria:

Senor Gerente General
Comision Ejecutiva Portuaria Autdnoma
San Salvador

Sirvase usted ordenar que se reciban para embarcar por el puerto indicado en la ruta y segun instrucciones,
las mercaderias siguientes:

1 MARCAS

2 Cantidad de bultos

3 Contenido

4 Peso bruto lotal en kilogramos Clase de embalaje
5 Embarcador

6 Consignado a

7 Puerto de destino

8 Asegurado bajo Pdiiza

9 Vapor Linea

10 Los gastos de embarque seran pagados por

11 Flete maritimo

12 Deben destinarse o redestinarse los bultos?

13 Departamento de la Republica de donde procede la mercadenia

14 Transportado por

15 Valor en Ddlares de la mercaderia

16 Teléfono de Oficina No Caso de urgencia llamar al Teléfono No
17 Los conocimientos de embarque deben llevar fec?a

18 Observaciones

Rogamos enviar acuse de recibo y aceptacion a sus alentos y Ss. Ss.

EMBARCACCR
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EL CONOCIMIENTO DE EMBARQUE
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@ CAMARA DE COMERGIO E INDUSTRIA DE EL SALVADOR No. 14520
GUIA DE CONDUCCION O CARTA DE PORTE TERRESTRE

——

NOMBRE DEL EXPORTADOR

NOMBRE CAl RGADOR O EMPRESA TRANSPORTE
BR Al NA TRAN!

DIRECCION EXACTA

NOMBRE CONSIGNATARIO :

DIRECCION EXACTA

{UGAR Y FECHA DE EXPEDICION .

TUGAR Y FECHA DE ENTREGA

—

PESOS Y MEDIO DE FLETE DESCRIPCION GENERICA
MARCAS TRANSPORITE CANCELADO | A COBRAR DE LAS MERCADERIAS
| -
W‘ﬂ T P
1RAJK 10001 AL 15000
ORIGINAL

S
WA PORTEADOR O PERSONA TRANSPORTISTA



ANEXO 23

a) Cuestionario para ser contestado por el jefe inmediato
del puesto bajo analisis

CUESTIONARIO DE ANALISIS DE REQUISITOS

INSTRUCCIONES GENERALES

El presente cuestionario deberd ser contestado por el jefe
inmediato del puesto bajo andlisis y debe ser revisado vy
aprobado por el superior inmediato de dicho jefe.

I. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del puesto:
Departamento:
Describa en forma general las funciones del puesto:

II. REQUISITOS

En este apartado, se le solicita que determine los requisitos
minimos necesarios para desempefiar de manera satisfactoria y
normal las funciones del ©puesto. Los requisitos se
establecerdn para la educacibdn, experiencia, periodo de
induccidén y caracteristicas personales que deberd poseer la
persona iddénea para ocupar la posicidédn. Es importante que no
piense en la persona que ocupa el cargo en la actualidad,
sino en el concepto genérico de la posicidén como tal.

A. EDUCACION
Determine el nivel de educacidén que deberd poseer la persona,

ya sea que establezca el titulo obtenido o el nUmero de afios
necesarios de un nivel especifico.

Nivel educativo Titulo o afios cursados

Primaria

Secundaria

Técnica

Universitaria

Post-grado

Maestria

Estudios especializados




B. EXPERIENCIA

Sefiale, si se requiere, el nuUmero de afios de experiencia
minima necesaria en un puesto y A&area especifica fuera de la
empresa.

Afios minimos de experiencia desempefidndose como:

En organizaciones del sector:

Sefiale, si se requiere, el nuUmero de afios de experiencia
minima necesaria en puesto y A&rea especifica dentro de la
Asociacidn CORDES.

Afios minimos de experiencia como:

C. PERIODO DE INDUCCION

Seflale el tiempo de adiestramiento 1inicial al que deberé
someterse la persona para desempefilar eficientemente las
funciones del puesto.

1 mes

2 a 4 meses

4 a 6 meses

Otro

D. REQUISITOS ESPECIALES

Habilidades sicomotoras Alto Medio Bajo

Manejo de computadora personal

Manejo de magquina de escribir

Manejo de contémetro

Manejo de fotocopiadora

Manejo de FAX

Manejo de vehiculo

Otros

Caracteristicas personales Alto Medio Bajo

Deseos de superacioén

Sentido de responsabilidad

Estabilidad emocional

Facilidad de relaciones con otros

Iniciativa

Analitico en la toma de decisiones

Original en sus ideas, creativo

Capacidad para trabajar en equipo

Entusiasmo pra realizar tareas

Capacidad para motivar al personal

Sensibilidad social

Otras, especifique:




CONOCIMIENTOS TECNICOS

Para que una persona pueda desempefiarse adecuadamente en un
puesto de gerente de microempresa rural, gque conocimientos
técnicos deberia poseer, asi como el grado de calificacidén de
los mismos.

CONOCIMIENTOS EXCELENTE | BUENO REGULAR

1.

2.
3.
4

E. CONDICIONES PERSONALES

Edad: de a anos.
Sexo:
Estado Civil:

F. OBSERVACIONES




b) Cuestionario para ser llenado por la persona que ocupa el
puesto que estd bajo analisis.

CUESTIONARIO DE DESCRIPCION DE PUESTOS

Objetivo: El presente cuestionario tiene como objetivo,
obtener informacidn veraz y completa con respecto al cargo
que usted desempefla para elaborar un documento que describa
detalladamente cada uno de los puestos dentro de 1la
Asociacidén CORDES.

Por favor, conteste en forma clara los datos que a
continuacién se le solicitan.

1. DATOS GENERALES

Nombre del puesto:
Jefe inmediato superior:

2. FUNCION GENERAL

Por favor describa de forma completa y en un solo parrafo, 1la
funcién general u objetivo de su puesto, evitando especificar
cada una de las actividades dgue realiza, vya gque en los
apartados posteriores de este cuestionario se le pedira que
las detalle.

3. ESPECIFICACION DE FUNCIONES

Por favor, describa de la forma més exacta posible las
actividades qgue usted realiza sin ahondar en aspectos no
relevantes.

3.1 FUNCIONES CONTINUAS

Se le pide que describa las funciones que usted realiza en su
puesto de forma diaria o casi diaria (dos o mas veces a la
semana), marque con una "x" los dias que las realiza.

Trate de establecer una secuencia en las actividades,
evitando presentarlas de manera desordenada.



Utilice palabras sencillas para describir las actividades
utilizando verbos en forma infinitiva (ar, er, ir), por
ejemplo: supervisar, mantener, recibir,etc.

FUNCIONES L M M J V S D

3.2 FUNCIONES PERIODICAS

Describa las funciones que se realizan en su puesto de forma
periddica (semanalmente, gquincenalmente, mensualmente,
trimestralmente, anualmente) y mencione la periocidad con la
que se ejecutan.

Trate de establecer wuna secuencia en las actividades,
evitando presentarlas de manera desordenada.

Utilice palabras sencillas para describir las actividades
utilizando verbos en forma infinitiva (ar, er, ir), por
ejemplo: supervisar, mantener, recibir,etc.

FUNCIONES Semanal Quincenal Mensual Trimestral Semestral Anual




3.3 FUNCIONES EVENTUALES

Mencione las funciones que se realizan de manera eventual, es
decir que se llevan a cabo de forma esporadica sin ninguna
periocidad pero que son parte normal de las funciones del
puesto.

FUNCIONES

4. SUPERVISION DE PUESTOS

Mencione los nombres de los puestos de trabajo gque supervisa
y los cuales se reportan directamente con usted.

NOMBRES DE PUESTOS DE TRABAJO

5. RELACIONES DE TRABAJO

5.1 RELACIONES DE TRABAJO INTERNAS

Tomando en consideracidén que toda relacidn es aquel nivel de
comunicacién y contacto necesario para el desarrollo de las
actividades 1laborales, mencione los puestos de trabajo con
los que usted se tiene que relacionar dentro de CORDES o la
microempresa que usted acompafia y para que fines se relaciona
con dichos puestos.



NOMBRE DEL PUESTO CON QUE SE PARA QUE
RELACIONA

5.2 RELACIONES DE TRABAJO EXTERNAS

Mencione aquellas instituciones o empresas aparte de CORDES
con las que se tiene que relacionar, para poder desempefiar
sus funciones de manera normal y la razén para la cual es
necesaria dicha relaciédn.

NOMBRE DE LA INSTITUCION O EMPRESA PARA QUE

6. MANEJO DE INFORMACION CONFIDENCIAL

Se pide que de manera ordenada y clara escriba el nombre de
los informes, reportes y documentos que recibe o elabora,
clasificdndolos de acuerdo a su grado de confidencialidad.

Asi (a: maximo, b: medio, c¢c: minimo):

a: Cuando sean informes, reportes o documentos con un maximo
grado de confidencialidad.

b: Cuando sean informes, reportes o documentos con un grado
de confidencialidad medio.

c: Se refiere a aquellos informes, documentos o reportes que

tienen un grado de confidencialidad minimo.

Ademas, es necesario que mencione el puesto de la persona de
quien recibe documentos, informes o reportes y al puesto a
quien usted lo debe de entregar.



[IN. | NOMBRE DEL | GRADO DE | RECIBIDO DE ENTREGADO A
INFORME CONFIDENCIALIDAD

QB (WIN|F-

Explique para que utiliza los informes, reportes y documentos
antes mencionados, haga referencia uno por uno.

N. EXPLICACION

7. RESPONSABILIDAD SOBRE ACTIVOS Y VALORES

Mencione los diferentes activos (mobiliario, equipo de
oficina, equipo de transporte, medicinas, entre otros) vy
valores (contratos, escrituras, efectivo en cheque o moneda
de curso legal) gue se maneja o se tiene bajo responsabilidad
en el puesto que desempefia.
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Descriptor del puesto de Gerente de Microempresa Rural

Asociacién para la Cooperacion y el Desarrollo Comunal de El Salvador

CORDES
lde3
MANUAL DE ANALISIS Y DESCRIPCION DE PUESTOS
NOMBRE DEL PUESTO: Gerente General
DEPENDE DE: Coordinador Regional SUPERVISA A: Todos los empleados de la
microempresa

|. DESCRIPCION GENERICA DEL PUESTO

Bajo la supervision de la Coordinadora del Programa Desarrollo Empresarial, es responsable de
planear, organizar, dirigir y controlar las actividades de la microempresa rural en las areas funcionales
de ésta (produccion, mercadeo, finanzas, recursos humanos, etc.), orientado a lograr el desarrollo y la
autosostenibilidad de la misma.

Il DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES

1 Actividades continuas
Supervisar el desarrollo de las actividades de los empleados
Coordinar la produccién de la microempresa
Velar por el mantenimiento de la maquinaria y equipo de produccién
Controlar las ventas
Coordinar la ejecucion del Plan Estratégico de la microempresa rural
Analizar los precios de los productos en el mercado, para establecer precios competitivos
Autorizar transacciones financieras de la microempresa rural
Buscar nuevos clientes
Controlar la existencia de inventarios de materia prima, materiales y producto terminado.

e 6 o o o o o o oo

N

Actividades periddicas
Planificar la produccion
Autorizar la compra de materia prima y materiales
Planificar las ventas para un periodo determinado
Establecer politicas de incentivos por ventas
Establecer la promocion necesaria para lograr el nivel de ventas establecido
Elaborar los presupuestos que se consideren necesarios para planificar y controlar las actividades
Elaborar el Plan Operativo de la microempresa rural
Preparar informes financieros y narrativos
Evaluar el desemperio del personal

e 6 0 o o o o o oD




2.3 Actividades eventuales

Participar en eventos promocionales (ferias, exposiciones comerciales)

Visitar a clientes potenciales

Asistir a reuniones de la institucién cuando sea convocado.

Asistir a capacitaciones

Coordinar la elaboracion del Plan Estratégico de la microempresa rural

Disefiar la marca, el logotipo, lema y vifieta a los productos que comercializa la microempresa
Realizar estudios de mercado cuando la situacién lo demande

Seleccionar y contratar al personal de la microempresa

Coordinar la legalizacion de la microempresa y de las marcas de los productos

[l RELACIONES

Para el desempefio normal de las actividades en este puesto, es necesario que mantenga estrechas

relaciones de trabajo con:

3.1 Relaciones internas

e Todos los empleados de la microempresa rural

e Coordinador(a) regional

e Coordinador(a) Programa Desarrollo Empresariall
e Gerentes de las deméas microempresas rurales

3.2 Relaciones externas
e Clientes de la microempresa rural
e Proveedores de la microempresa rural

V. MANEJO DE INFORMACION CONFIDENCIAL

Informes financieros

Datos del presupuesto

Aspectos técnicos y administrativos del funcionamiento del Programa Desarrollo Empresarial
Plan Estratégico de la microempresa rural

Férmulas y procedimientos para la elaboracion de productos

<

RESPONSABILIDAD SOBRE ACTIVOS Y VALORES

Mobiliario y equipo de oficina

Maquinaria y equipo de produccién

Materia prima y materiales

Equipo de transporte

Formulas y procedimientos para la elaboracion de productos
Manejo de cuentas bancarias




VI. PERFIL DEL PUESTO

6.1 Educacion

Graduado en Administracién de Empresas

6.2 Experiencia

Un afio en puestos similares en organizaciones publicas o privadas

6.3 Periodo de induccién
Un mes

6.4 Requisitos especiales
6.4.1 Habilidades psicomotoras

Manejo de computadora personal
Manejo de maquina de escribir
Manejo de contémetro

Manejo de fotocopiadora

Manejo de Fax

Manejo de vehiculo

6.4.2 Caracteristicas personales

Deseos de superacion

Sentido de responsabilidad
Estabilidad emocional

Facilidad de relacionarse con otros
Iniciativa

Analitico en la toma de decisiones
Originalidad en sus ideas, creativo
Capacidad para trabajar en equipo
Entusiasmo para realizar tareas
Capacidad para motivar al personal
Perseverante en el logro de objetivos
Sensibilidad social

Abierto a nuevas consideraciones
Adaptable a diversas circunstancias

6.4.3 Conocimientos técnicos

e Uso de Internet y correo electrénico
6.5 Condiciones personales
Edad: de 25 a 50 afios

Sexo: Indiferente
Estado civil: Indiferente

Alto

Alto

><><><><><><><><><><><><><><

Medio

X x

Medio

Bajo

Bajo




Anexo 25

Boleta de evaluacién del desempeiio

EVALUACION DEL DESEMPENO

Nombre del empleado:

Departamento o seccién:

Cargo:

Fecha:

Desempefio en la funcién: Considere s6lo el desempefio actual del empleado en su funcién

0 OptimoQ Buenol Regulard Deficiente Insuficiente
Produccién:0OValumen y Con frecuencia Satisfase las A veces esta por | e
cantidad de trabajo ejecutados Sobrepasa sobrepasa las | exigencias[] debajo de las | Siempre por
normalmente siempre las | exigenciasO Satisfase las | exigencias debajo de las
exigencias. Muy | Con frecuencia | exigenciasO A veces esta por | exigencias. Mu
rapidol] sobrepasa las debajo de las | lento
Sobrepasa exigenciasl] exigencias
siempre las
exigencias. Muy
rapido]
Calidad:OExactitud, esmero y Siempre A veces Siempre es | » .
orden en el trabajo ejecutadol] | superior. superior.Es satisfactorio.Su Parcialmente Nunca es
Siempre bastante cumplimiento es | satisfactorio.A veces | satisfactorio.Co
superior. cuidadoso en el | aceptable tiene | comete errores mete numerosos
Excepcionalmen | trabajol] pocas variaciones errores
te puntual en el | A veces | Siempre es
trabajod superior.Es satisfactorio.Su
bastante cumplimiento es
cuidadoso en el | aceptable tiene
trabajod pocas variaciones
Conocimiento del Conocetodolo | . . .
trabajo:0Grado de | necesario y | Conoce lo | Conocimiento Conoce parte del | Tiene poco
conocimiento del trabajol aumenta necesario suficiente del trabajo | trabajo.Necesita conocimiento del
siempre sus capacitacion trabajo
conocimientos
Conoce todo lo
necesario y
aumenta
siempre sus
conocimientos
Cooperacion:OActitud  hacia . . . . .
la empresa, la jefatura y los | Posee excelente | Se desempefa | Colabora No demuestra buena | Se muestra
compafieros de trabajo espiritu de | bien en el | normalmente en el | voluntad.Sélo renuente a
colaboracion trabajo de | trabajo de equipo colabora cuando es | colaborar
equipo.Procura muy necesario
colaborar

Caracteristicas individuales: Considere sélo las caracteristicas individuales del evaluado y su comportamiento funcional dentro y

fuera de su cargo

Comprension de . . . . .
situaciones:[0Grado en que | Optima capacidad | Buena Capacidad de | Poca capacidad de | Nulas
capta la esencia de un | de intuiciéon y | capacidad de | intuicion y | intuicion y percepcion capacidades de
problema. Capacidad de | percepcién intuicién y | percepcién intuicién y
asociar situaciones y captar percepcion satisfactorias percepcion
hechos
Creatividad:OIngenio, Tiene siempre Casi siempre Algunas veces | * .
capacidad de crear ideas y | ideas excelentes.Es | tiene buenas | hace Levemente Tipo
proyectos] creativo y originall ideas y | sugerencias rutinario.Tiene pocas | rutinario.Carece
Tiene siempre ideas | proyectos Algunas veces | ideas propias de ideas propias
excelentes.Es Casi siempre | hace
creativo y originall tiene buenas | sugerencias
ideas y

proyectosl]




Capacidad de Optima capacidad Buena . . .
realizacion:OCapacidad de | de concretar ideas | capacidad de | Pone en practica | Tiene ciert dificultad | Incapaz de
llevar a cabo ideas vy | nuevasl concretar ideas nuevas | para concretar nuevos | llevar a cabo
proyectos] Optima  capacidad | ideas nuevas con habilidad | proyectos una idea o

de concretar ideas | Buena satisfactoria proyecto

nuevas(] capacidad de

concretar
ideas nuevas

Responsabilidad:[0Evalte la | ¢ . . . .
manera como el empleado se | Merece la méaxima | Es dedicado, | Puede confiarse | No produce siempre los | Es imposible
dedica al trabajo y ejecuta el | confianza.Norequier | solo necesita | en él o ella si se | resultados deseados, si | confiar en sus
servicio dentro del pazo | e vigilancia una breve | ejerce una | no se le vigila bastante servicios.Requie
estipulado. Considere la instruccion vigilancia normal re vigilancia
vigilancia  necesaria  para permanente
conseguir los  resultados
deseados
Presentacién personal: . . . . .
Considere la impresion | Es sumamente | Es cuidadoso | Normalmente A veces descuida su | Negligente,
causada a los deméas por la | cuidadoso en su | en su manera | esta bien | apariencia descuidado
presentacion  personal del | presentacién de vestir y | presentado
empleado, su manera de presentarse
vestir, de arreglarse su

cabello, su barba, etc.




Anexo 26
Esquema general para la elaboracién de presupuestos

1. Presupuesto de ventas

Empresa El Exito
Presupuesto de ventas

Para el aifio que termina el 31 de diciembre de 200X

Producto Unidades Precio unitario Total
Producto X 60,000 $ 70 $4,200,000
Producto Y 40,000 $100 $4,000,000
Total $8,200,000
2. Presupuesto de produccién

Empresa El1 Exito
Presupuesto de produccién

Para el afio que termina el 31 de diciembre de 200X
Producto X Producto
Y
Ventas presupuestadas 60,000 u. 40,000 u.
(+) Inventario final de producto terminado 25,000 u. 9,000 u.




Sub-total 85,000 u. 49,000 u.
(=) Inventario inicial de producto terminado 20,000 u. 8,000 u.
Produccidén planeada 65,000 u. 41,000 u.

3. Presupuesto de compras de materia prima

Empresa El Exito
Presupuesto de necesidades de materia prima
Para el afio que termina el 31 de diciembre de 200X

Unidades a Consumo Necesidades
Fabricar standar de materia
por unidad prima
Producto X
Materia prima "A" 65,000 u. 4 1bs. 260,000 1lbs.
Materia prima "B" 65,000 u. 2 lbs. 130,000 1lbs.
Producto Y
Materia prima "A" 41,000 u. 5 1lbs. 205,000 1lbs.
Materia prima "B" 1,000 u. 3 lbs. 123,000 1lbs.
Materia prima "C" 41,000 u. 1 lbs. 41,000 1lbs.
Totales de materia 0 0 0
primalla utilizar
Materia prima "A" 465,000 1lbs.
Materia prima "B" 253,000 1lbs.
Materia prima "C"[J O O 41,000 1lbs.l

Empresa El Exito
Presupuesto de compra de materia prima en unidades (libras)
Para el afio que termina el 31 de diciembre de 200X

Materia Materia Materia

Prima "A" Prima "B" Prima "C"
Necesidades de M.P. 465,000 1lbs. 253,000 1lbs. 41,000 1lbs.
(+) Inventario final de M.P. 36,000 1lbs. 32,000 lbs. 7,000 1lbs.
Sub-total 501,000 1lbs. 285,000 lbs. 48,000 lbs.
(=) Inventario inicial de M.P.[] 32,000 lbs.[l 29,000 1bs.[] 6,000 lbs.
Cantidad de M.P. a comprar 469,000 1lbs. 256,000 1lbs. 42,000 1lbs.

Empresa El Exito
Presupuesto de compras de materia prima en délares
Para el afio que termina el 31 de diciembre de 200X

Materia Materia Materia

Prima "A" Prima "B" Prima "C"

($8 libra) ($5 libra) ($3 libra)
Necesidades de M.P. $3,720,000 $1,265,000 $123,000




(+) Inventario final de M.P. $288,000 $160,000 $21,000
Sub-total $4,008,000 $1,425,000 $144,000
(=) Inventario inicial de M.P. $256,000 $145,000 $18,000
Cantidad de M.P. a comprar $3,752,000 $1,280,000 $126,000
4. Presupuesto de mano de obra directa
Calculo de horas de mano de obra directa
Producto Unidades Horas por Total

cada unidad
Producto X 65,000 u. 2 hrs. 130,000 hrs.
Producto Y 41,000 u. 3 hrs. 123,000 hrs.

Total

253,000 hrs.

Empresa El Exito
Presupuesto de mano de obra directa en ddblares
Para el afio que termina el 31 de diciembre de 200x

Producto Cantidad en horas Cuota por Total
horall
Producto X 130,000 hrs. $3 $390,000
Producto Y 123,000 hrs. $4 $492,000
Total $882,000

5. Calculo de los gastos indirectos de fabricacién

Los gastos indirectos son de $2 por cada hora trabajada

Productol] Horas por Cargos Unidadesl! Gastos
unidadl] indirectosl! indirectos de
fabricacioénll
Producto X 2 horas $2 65,000 u. $260,000
Producto Y[J 3 horasl] $20] 41,000 u.l $246,0000

Total $506,000




6. Costo de los articulos producidos presupuestado

Producto X

Producto Y

Materiales utilizados $2,730,000 $2,378,000
Mano de obra directa $390,000 $492,000
= Costo primo $3,120,000 $2,870,000
(+) Gastos ind. de fab. $260,000 $246,000
= Costo de articulos producidos $3,380,000 $3,116,000
+ Unidades producidas 65,000 u. 41,000 u.
= Costo Unitario $52 $76
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