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INTRODUCCION.

Baterias American Lasser es una empresa importadora y comercializadora de
Baterias y otros articulos para automdéviles. Fue fundada como una empresa
personal en el afio 2005 por el Lic. Mario Ernesto Pérez, con el apoyo de su

familia.

El mercado de baterias en El Salvador experimentd, durante el 2007, una
desestabilizacion, producto del cierre de Baterias de El Salvador, empresa lider
que dominaba el mercado Baterias de ElI Salvador y que producia y

comercializaba la marca RECORD.

Fue un periodo de crisis para el mercado de los acumuladores, ya que el mercado
fluctué en cuanto a disponibilidad y precios, mismos que se vieron afectados por
un alza de hasta el 50%. Ante este suceso las empresas importadoras han visto

crecer sus negocios y abrirse una oportunidad para posicionarse en el mercado.

Baterias American Lasser desea aprovechar el contexto actual del mercado para
lograr posicionarse como una empresa estable y fuerte, para ello considera
necesario el fortalecimiento organizacional y operativo, respaldados de una
herramienta como la planeaciéon estratégica que les ayude a mejorar, superando

las deficiencias a través del camino mas corto y efectivo.

Razon por la que, en comunicacion con el empresario y después de conocer la
situacion de la organizacion, se selecciono el tema “Disefio y presentacion de un
Plan Estratégico para la empresa Baterias American Lasser, durante el periodo

2009 - 2013”, para el desarrollo del presente trabajo de graduacién.

Para su ejecucion se ha desarrollado una recopilacién de informacion tanto de

aspectos técnicos de las baterias como de la situacion del mercado en El



Salvador; ademas de aspectos legales relacionados a la empresa considerando la
idea de su propietario de convertirla en Sociedad Anénima. Se ha desarrollado
una revision bibliografica de conceptos de Planeacion Estratégica, tratando de
seleccionar el mecanismo mas adecuado en cuanto a ejecucion, de féacil
comprension y aplicacion, debido a que la empresa nunca ha desarrollado un
proceso de planeacion es conveniente seleccionar un proceso facil de replicar; sin
embargo, cuando se desarrolle la revision de su Planeaciéon Estratégica pueda

incorporar elementos mas complejos.

Luego se organizé el proceso de investigacion, seleccionando las fuentes de
informacion a utilizar y los métodos de recoleccién; se considerd que el proceso de
planeacién debia ser participativo, por lo cual se organizaron dos talleres, con la
participacion de todo el personal, ademas de reuniones individuales con los

directivos de la empresa.

Durante los talleres se definié la Mision, Vision y los Valores Empresariales asi
como sus elementos diferenciadores que servirian de base para formular su carta

de presentacion.

Luego se realizé, en trabajos grupales, un primer acercamiento de la herramienta
de andlisis FODA, en reuniones por area, para luego completar la informacion e
integrarlos y formular asi el FODA general. En el andlisis FODA se utiliz6 el
resultado de los diagndsticos de aspectos administrativos, financieros y del
mercado para valorar la interrelacion entre aspectos internos y los externos, esto
permitié identificar los aspectos centrales que forman parte de los objetivos

estratégicos del plan.

Se identificaron trece objetivos estratégicos, agrupados por areas de gestion, tales
como: financiera, administracion y mercadeo, con los que se desarrolld la
planeacion de trabajo y la calendarizacién de actividades que formarian el plan de

ejecucion especifico para cada obijetivo.



Durante la fase de diagndstico se identificd la falta total de la documentacion
necesaria para la administracion efectiva de la organizacion, por lo que se decidi6
apoyar a la empresa con el levantamiento de los siguientes documentos: Manual
de Politicas, Manual de Descripcion de puestos y Manual de Capacitaciones;
estos documentos se han incorporado en los anexos 4, 5, 6, y 7 de este

documento.

Debido a que el proceso ha sido participativo, buscando siempre el consenso en
las decisiones por parte de los directivos de la organizacion, se puede establecer
que ha servido para ampliar el marco de referencia de la administracion y el
interés por fortalecer aspectos relacionados con la integracion y sinergia
empresarial, aspectos que requieren atencién y que deben ser ejes transversales

en la gestion empresarial.



I MARCO REFERENCIAL.

1. SITUACION ACTUAL DE BATERIAS AMERICAN LASSER.

Baterias American Lasser, se fundo el afio 2005 por el Lic. Mario Ernesto Pérez, la
empresa se dedica a la importacion, distribucion y comercializacion de baterias
para vehiculo, posee la exclusividad de importacion de la marca JOHNSON
CONTROL, empresa multinacional con sede mejicana. Baterias American Lasser
se encuentra ubicada en la Col. San Mateo, San Salvador (figura 1 muestra plano

de ubicacion).
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Figura 1: Plano de Ubicacion de Baterias American Lasser.

En 2 afos ha logrado aceptacion del producto a nivel nacional, esto le ha
permitido realizar ventas al detalle y al mayoreo, diversificando la oferta de
baterias para vehiculo e incluyendo otros articulos como llantas, aceites y aditivos;
para brindar un buen servicio a los clientes mayoristas adquirié vehiculos pesados
para el transporte y distribucion de las baterias; ademas ha modificado y ampliado
su sala de ventas y oficinas, y contratd personal calificado; a continuaciéon se

presenta los elementos con los que cuenta la empresa como: estructura



organizativa, Misién, Vision, Valores y principios y el objetivo de la empresa, estos

se evaluaron para desarrollar un replanteo de la filosofia empresarial.

1.1.1. Estructura Organizativa.

JUNTA DIRECTIVA
Asesores | — 1 _ _ ____ Auditores Externos
v
JEFATURA GENERAL
»| Asistente
Y v
Jefatura Jefatura de
Administrativa y Comercializacién
Finanriara

Figura 2: Estructura Organizativa.

1.1.2. Vision.

“Cubrir en el corto plazo el mercado nacional y regional del servicio de baterias
para vehiculos automotores, ofreciendo productos con el respaldo de la utilizaciéon
de materiales de calidad, la garantia de la entrega de productos cuidadosamente
elaborados y el mantenimiento de precios accesibles, que beneficien la economia

de nuestra poblacion”.

1.1.3. Mision.

“Brindar baterias para vehiculos automotores, utilizando materiales de excelente
calidad, un eficiente servicio de atencion y precios accesibles, que garantiza un
permanente pensamiento de esmero y eficiencia en funcién de nuestros clientes,

distribuidores y socios estratégicos”.

.1.4. Valores y Principios.

. Trabajo en equipo.



= Iniciativa.
= Perseverancia.

. Aprendizaje continuo.

1.1.5. Objetivo de la Empresa.

Desarrollar un proyecto de ampliacibn de nuestro accionar productivo y
competitivo, impulsando estrategias de comercializacion  adecuadas,
estableciendo politicas orientadas al crecimiento de la organizacién e impulsando

un ordenamiento administrativo y financiero en beneficio de nuestros clientes.

.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Baterias American Lasser no es fabricante, sino importador y comercializador de
baterias para vehiculos; la empresa ha identificado una oportunidad para
posicionarse en el mercado de baterias que en la actualidad se encuentra en una
situacion coyuntural por el cierre de la empresa Baterias de El Salvador, pero no
posee un plan estratégico que le indique los objetivos, metas y planes de
ejecucion de actividades que le permitan crecer y aprovechar a su favor la
coyuntura que atraviesa el mercado de baterias.

La empresa no ha sistematizado completamente su sistema de administracion
(Manuales, Politicas y Procedimientos Administrativos); no ha desarrollado ningun
proceso de planeacion estratégica, no cuenta con informacién y analisis
exhaustivo del mercado que permita tomar decisiones a mediano y largo plazo en
el area de ventas, presenta problemas de integracion entre las distintas areas de
trabajo, el personal no posee claridad de las funciones de su puesto de trabajo y
desconocen el organigrama definido para la empresa; no cuenta con un plan
permanente de capacitacion y la desmotivacion del personal se refleja en la poca

o nula participacion en actividades compartidas.



Ante estas situaciones, se hace necesario responder las siguientes preguntas:

1. ¢Puede el desarrollo de una plan estratégico ayudar a Baterias American
Lasser a desarrollarse como empresa e incrementar su rentabilidad?,

2. ¢Deberia Baterias American Lasser organizarse sistematicamente para en el
mediano plazo, alcanzar sus objetivos empresariales sin que las lineas
estratégicas se pierdan de vista por el 100% del personal?, y

3. ¢Podra un proceso de planeacion estratégica ayudar a Baterias American
Lasser a aprovechar el entusiasmo y dinamismo del personal para
empoderarlo y motivarlo positivamente hacia el logro de los objetivos del

negocio?.

Resumiendo: Este proyecto intenta demostrar que el desarrollo un plan estratégico
como herramienta administrativa, puede alinear los esfuerzos de las areas
operativas de Baterias American Lasser hacia el logro de su mision y vision y
contribuir al fortalecimiento de los aspectos claves del negocio lo que se vera

reflejado en el crecimiento econémico de la empresa.

1.3. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION.

Esté proyecto intenta demostrar que el disefio de un plan estratégico contribuira al
desarrollo de Baterias American Lasser a través de objetivos y acciones
estratégicas que asimismo ayuden a definir, de forma sistemética y clara, los
principales proyectos y tareas para cada nivel administrativo y miembros que
integran la organizacion deben ejecutar, asi como facilitara el desarrollo de un

adecuado proceso de delegacién y supervision de funciones.

Los manuales permitirdn orientar las funciones de reclutamiento y seleccion de

personal, asi como facilitar el adiestramiento del personal de nuevo ingreso que



genera identificacion y compromiso con la organizacion y sobre todo al logro de

los objetivos estratégicos obtenidos en el proceso de planeacion estratégica.

Las empresas necesitan competir en el mercado cada vez mas agresivo, y para
poder hacerlo de la mejor manera se requiere del compromiso que cada uno de
los empleados, a través de la identificacion del pensamiento estratégico, la
empresa puede mejorar su gestidon y mantenerse en el rumbo que se plantean a

través de la Vision, Mision y Valores y Competencias Centrales.

l.4. COBERTURA DE LA INVESTIGACION.

1.4.1. Temporal.

La bibliografia y recopilacion de la informacion necesaria para desarrollar el disefio
de plan estratégico comprendera el periodo entre el 2005 al 2007 e incluira los
documentos con los que cuenta la empresa como politicas y procedimientos

existentes.

1.4.2. Espacial.
Baterias American Lasser esta ubicada en 49 avenida sur y 24 calle poniente,
Colonia San Mateo, # 2617, San Salvador.

I.5. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

1.5.1. Objetivo General.
Elaborar y presentar un plan estratégico, para Baterias American Lasser, que
contribuya al logro de la consolidacion organizacional a través de la mejora de la

gestion administrativa de los recursos humanos, materiales y financieros.



1.5.2. Objetivos Especificos.
. Formular un plan estratégico a mediano plazo para la organizacion.

. Disefiar politicas y manuales administrativos de la organizacion.

1.6. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

1.6.1. Poblacién o Universo.
Baterias American Lasser cuenta con 17 empleados, distribuidos en 4 cargos

como se muestran en el siguiente cuadro:

Cuadro No: I. Distribucion de Planilla de Baterias American Lasser
CARGOS N° Empleados
Administrativos 9
Supervisores 2
Operarios 4
Auxiliares 2
TOTAL 17

1.6.2. Método de Investigacion.

Debido a que la poblacién es finita, se ha considerado el método censal para
recolectar la informacidn necesaria en el desarrollo del plan estratégico,
utilizadndose técnicas como los talleres participativos, revision a través e listas de
chequeo, la entrevista y encuesta que se aplicaran al personal de dicha
organizacion y que pueda aportar sus conocimientos sobre los instrumentos que

se elaboraran.

Asi mismo se revisaran todos los documentos, manuales y procedimientos con los

que cuenta Baterias American Lasser.



1.6.3. Fuentes de Recoleccién de la Informacion.
Para la recoleccion de la informacion se utilizard fuentes primarias y fuentes

secundarias.

1.6.3.1 Fuentes Primarias.

Se consideran fuentes primarias aquellas que permitiran obtener informacién en la
fase de investigacion de campo, realizadas directamente en el medio donde se
encuentra el objeto de estudio, que en este caso seran:

> Personal de Baterias American Lasser.

»  Clientes importantes de Baterias American Lasser.

La técnica para recolectar informacion a emplear sera el censo.

.6.3.2 Fuentes Secundarias.

Las fuentes secundarias o documentales son aquellas de tipo bibliografico que
serviran para recopilar, seleccionar y analizar aspectos tedricos relacionados con
el tema; ya sean libros, tesis, periddicos, boletines, revistas, diccionarios, folletos,
documentos y paginas web, entre otros.

.7. VARIABLES.

Se detallan las macro y micro variables que seran analizadas para el desarrollo de

la presente investigacion:

10



Cuadro No: Il Macro y Micro Variables de la Investigacion
MACROVARIABLES MICROVARIABLES
POLITICAS Politicas administrativas
Politicas de personal
Politicas contables
MANUALES Manual de funciones.

Manual de descripcién del puesto.
Manual de bienvenida.

PROCEDIMIENTOS

Procedimientos administrativos
Servicio al cliente
Higiene y seguridad

MOTIVACION DEL PERSONAL

Clima Organizacional
Desemperio laboral.

OTROS ASPECTOS

Capacitacion de personal.
Vigencia.

11



. MARCO TEORICO.

I.1. “ACUMULADORES DE ENERGIA ELECTRICA” PILAS Y BATERIAS.

1.1.1. Introduccién.
Electroguimica, parte de la quimica que trata de la relacion entre las corrientes
eléctricas y las reacciones quimicas, y la conversion de la energia quimica en

eléctrica y viceversa.!

Los acumuladores de energia son comunmente llamados pilas o baterias y puede
surgir confusion en el uso de estos términos ya que sus significados pueden

aplicarse a otras muchas cosas no relacionadas con energia.

Estos sistemas constituyen una imagen del modernismo y son considerados
elementos estratégicos en la historia de la humanidad. EI mundo sin baterias seria
muy diferente a lo que hoy se conoce, debido al gran nimero de aplicaciones

desarrolladas para estos sistemas de almacenamiento y conversion de energia.

En la actualidad la ciencia busca energia alternativa debido a que el petréleo
tiende a desaparecer, los sistemas de produccién y almacenamiento de energia se
encuentran en constante evolucién, para el caso de las baterias electroquimicas la
tendencia es a reducir costos y aumentar la calidad de los productos e

incrementando la variedad para adaptarlas a nuevas necesidades.

En cuanto al acumulador para autos (baterias), los fabricantes estan desarrollando
vehiculos hibridos; es decir mecanismos que combinen la combustion interna y el
movimiento eléctrico con el fin de contribuir al ahorro de combustible y a reducir la
contaminacion ambiental, en los que la bateria sera el elemento clave del

desarrollo de ésta industria.

! Enciclopedia Microsoft® Encarta® 2002. © 1993-2001 Microsoft Corporation.
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1.1.2. Historia de los Acumuladores de energia.

Alessandro Giuseppe Antonio Anastasio Volta, fisico italiano,
hijo de madre procedente de la nobleza y de padre de la alta
burguesia, recibié una educacion basica y media de caracteristicas
humanista, pero al llegar a la ensefianza superior opté por una

formacion cientifica.

En 1800, Alejandro Volta inventé un aparato generador de corriente. La pila de
Volta (que él llamé «aparato electromotor de columna») estaba constituida por un
conjunto de pares de discos, unos de cobre y otros de cinc, con un disco de tela
impregnada en agua salada -0 en cualquier otro liquido conductor- intercalado
entre dos pares sucesivos. Se trataba de un dispositivo muy cémodo y manejable,
que funcionaba de modo continuo, y que posibilité la aparicion de nuevos

descubrimientos sobre electricidad.

Voltio, la unidad de potencia eléctrica, se denomina asi en honor a él. Sus trabajos

fueron publicados en cinco volumenes en el afio 1816, en Florencia.

Sus ultimos afios de vida los pasé en su hacienda en Camnago cerca de Como,
donde fallece el 5 de marzo de 1827.2

11.1.3. Clasificacién de los Acumuladores Eléctricos.

Existen diferentes formas y medios de produccion para los acumuladores
eléctricos, los tipos ya existentes se encuentran en continua evolucion y
perfeccionamiento. Por ello la clasificacion no es estricta; a continuacion se

presentan algunos tipos de clasificacion:

2 hitp://es.wikipedia.org/wiki/Alessandro_Volta.
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.1.3.1 Clasificacion Segun Forma Fisica.

Baterias abiertas:

Son aquellas que pueden llenarse con electrolito. Las mas comunes son las
baterias de plomo acido que requieren ser rellenadas debido a que el oxigeno y el
hidrégeno presentes en la bateria en estado gaseoso se recombinan y forman

agua.

Baterias cerradas:
Frecuentemente llamadas de libre mantenimiento, son aquellas que sus placas

estan hechas de material puro, reduciendo la cantidad de gases formados.

Actualmente, las baterias recargables mas utilizadas son las de Niquel-Cadmio

(Ni-Cad), las de Niguel-Hidruro metalico (Ni-MH) y las de iones de litio (Li-lon).

Las baterias de Ni-Cad son las mas viejas de todas. Su principal ventaja es su
bajo costo, pero su principal desventaja es su pequefia duracion y el llamado

“efecto memoria”.

.1.3.2 Clasificacion segun su Aplicacion.
El disefio y proceso de fabricacion de acumuladores de energia esta intimamente
ligado a la aplicacion que tendra. Esto permite también clasificar los sistemas en

distintos tipos, por ejemplo:

Baterias estacionarias:

Generalmente son de gran tamarfo, estan inmovilizadas
en un sitio y se emplean para acumular grandes
cantidades de energia. Estos acumuladores, por ejemplo,
pueden ser utilizados en los sistemas integrados de

energia y se utilizan como fuentes de emergencia, para

alimentar equipos remotos, etc.
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Baterias de traccion:
Son empleadas para propulsar motores eléctricos y se
requiere que tengan bajo peso pero una gran potencia. Se

emplean en vehiculos industriales, submarinos, etc.

SLI (starting, lighting and ignition):
Son las empleadas habitualmente en los vehiculos de motor
de combustidén; pueden ser recargadas y se utilizan para

arrancar el motor, iluminacion, etc.

.1.3.3 Clasificacion segun la Electroquimica Aplicada.
Si bien es cierto que la cantidad y usos actuales de los acumuladores constituyen
un campo amplio; todos estos sistemas de acumulacién y produccion de energia

eléctrica, tienen en comun los componentes basicos de una celda electroquimica.

Primarias:

Aquellas que tienen energia almacenada en forma de

reactivos quimicos que se libera como energia eléctrica

3+ %

UEaEum

cuando son conectadas, pero lo hacen en un solo ciclo,
es decir que una vez descargadas no es posible
recuperarlas. Se dice que tienen un solo ciclo de
descarga. El ejemplo mas conocido es la “pila seca” o de Leclanché, ampliamente

utilizada en electrodomésticos.

Secundarias:

Aquellas que las reacciones quimicas que participan en
e |2 conversion de energia pueden ser revertidas en un

grado mas o menos completo, es decir, sistemas que
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permiten ser recargados: que poseen mas de un ciclo de carga y descarga

(pueden ser miles).

En este tipo de baterias se encuentra el sistema mas popular del mundo: la
bateria de plomo, conocida como plomo-acido en relacion al electrolito que utiliza,
y que a pesar de tener mas de un siglo de inventada, brinda prestaciones que no
han sido superadas totalmente hasta ahora. Otra bateria de uso industrial, en los
ultimos afios, con la aparicion de la telefonia celular, son las alcalinas del tipo de

Niquel-cadmio o Niquel-hierro.

Celdas de combustién:

Si bien no son estrictamente iguales a los sistemas anteriores se las suele incluir
en esta clasificacion. En las celdas de combustion la energia eléctrica es obtenida
también a partir de una reaccidén quimica, pero en estos sistemas los reactivos no

se encuentran en el interior de la celda sino que son alimentados continuamente

de depdsitos externos.

Esta caracteristica le permite trabajar continuamente
mientras haya disponibilidad de reactivos. Existen
distintos tipos de celdas de combustion, diferenciadas

fundamentalmente por la temperatura de trabajo, la

mas conocida es la celda de &cido fosférico. Este tipo
de sistemas de produccion de energia implica el uso de una tecnologia especial y
costosa, que provocd que en sus inicios tuviera una limitada aplicacion,
fundamentalmente en el campo aeroespacial; pero en los ultimos tiempos se estan
desarrollando sistemas de menor costo y aplicaciones mas cotidianas, fuentes de

poder, vehiculos eléctricos, etc.

16


http://huitoto.udea.edu.co/~equimica/baterias1.html#celdas

Cuadro No: lll. Clasificacion de los Acumuladores Eléctricos.

CLASIFICACION| TIPOS | DETALLES

Segun su Forma

Abiertas Pueden llenarse con electrolito

Cerradas Llamadas de libre mantenimiento

Segun su Aplicacién

Estacionarias | De gran tamafio, estan inmovilizadas en un sitio

De Traccion Empleadas para propulsar motores eléctricos

SLI Empleadas habitualmente en los vehiculos de
(Automoviles) |motor de combustion, pueden ser recargadas y se
utilizan para arrancar el motor, iluminacion, etc.

Segun la Electroquimica Aplicada

Primarias Pilas estandar de zinc-carbén

Pilas estdndar alcalinas de manganeso

Pilas botén de mercurio

Pilas botdn de zinc-aire

Pilas bot6n de oxido de plata

Pilas botén alcalinas de manganeso

Pilas botén de oxido de plata

Pilas cilindricas de litio y di6xido de manganeso

Baterias de zinc-aire

Secundarias Baterias de niquel-cadmio (Ni-Cd)

Baterias de niquel metal hidruro (NiMH)

Baterias herméticas de plomo

Baterias plomo-acido ZIL (arranque,’ iluminacién,
ignicién)

Baterias plomo-acido de traccién

Baterias plomo-acido (auxiliares o de reserva,
standby)

Baterias de niguel-cadmio

Plata-zinc

Celdas de | En proceso de desarrollo
Combustion




Cuadro No: IV. Parametros de Importancia.

Voltaje (V=Ec - Ea —-AA - AC)

Para obtener el mayor voltaje en una bateria, es Util combinar dos electrodos que tengan
potenciales muy diferentes (Ec y Ea), ademas de disefiar y operar la bateria de manera de
disminuir al maximo la polarizacion (AA-AC).

Corriente

Directamente relacionado con la aplicacién, se podra requerir que sea constante pero en un
largo periodo de tiempo; por ejemplo en un marcapasos se necesitaran corrientes del orden de
los microamperes (1x10-7 ampere) durante un largo periodo de tiempo (afios), mientras que en
el lanzador de un torpedo, se requiere que en un segundo pasen 5000 amperes

Capacidad

Da una idea de la carga almacenada y disponible en la bateria. Este valor esta limitado por el
electrodo de menor capacidad. Se la expresa en unidades de carga como Amper x hora (Ah).
Por ejemplo, para una bateria de traccién la capacidad es del orden de 10 a 20 kAh, mientras
gue para una bateria que mantiene la memaria de un computador es del orden de 0,1 a 0,5 Ah

Densidad de almacenamiento de energia
Es una medida de la carga por unidad de peso total de la bateria. Esto resulta especialmente
importante para baterias de traccioén en vehiculos eléctricos o de uso aeroespacial.

Densidad de Potencia
Es la potencia por unidad de peso de la bateria

Velocidad de descarga
Se la expresa como un cociente: C/n y es la corriente que permite descargar la capacidad C en
n horas.

Vida media
Cantidad de ciclos de carga y descarga a los que se puede someter la bateria antes de
terminar su vida util.

Eficiencia de energia
Es el cociente entre la energia obtenida en la descarga y la energia empleada para cargar la
bateria.

Comportamiento ante la sobrecarga
De importancia para las baterias secundarias, ya que reacciones secundarias (por ejemplo
electrélisis del agua) pueden disminuir notablemente la vida util del sistema.

Autodescarga
Pérdida de carga por reacciones quimicas que ocurren aundque el sistema no esté siendo
utilizado.

Tolerancia a las condiciones de uso
De acuerdo al uso, se requerira resistencia a temperaturas extremas, golpes mecanicos,
posicion, etc.
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I.2. ANTECEDENTES HISTORICOS DE LA INDUSTRIA DE ACUMULADORES
DE ENERGIA.

La industria de produccion de baterias se establecio en el afio de 1860:. En este
tipo de acumulador, las placa positiva y negativa eran producidas con laminas de
plomo puro, y necesitaba periodos largos de carga para crear una capa de
material activo, lo que el proceso resultaba lento y costoso.

Cuadro No: V. Resumen del Desarrollo Histérico de los Acumuladores

de Energia.

DESARROLLO HISTORICO

1796 Alessandro Giuseppe Antonio Anastasio Volta, un profesor de la Universidad
de Pavia, Italia; construye la primer celda, la “pila voltaica”.

1813 | Sir Humphrey Davy, utiliza una bateria gigantesca, donada por Napoleon, en
el sétano de la Sociedad Real Britanica y la utiliza para experimentos de
electrolisis.

1859 | Raymond Gaston Planté, inventa el acumulador de plomo (bateria plomo-
acido), pero no fue de gran utilidad. No se habia inventado “la electricidad”.

1866 | George Leclanché, inventa en Francia la “pila seca” (Zinc-Dioxido de
Manganeso); sistema que aln domina el mercado mundial de las baterias
primarias.

1871 | Se inventa la dinamo, comienza la produccion industrial de baterias.

Camilo Fauré tomo el principio de Planté y lo mejoré fabricando una placa
con una rejilla de plomo puro, empastandola con un compuesto de plomo,
con lo que obtuvo un mejor resultado de capacidad eléctrica, pero aln
resultaban flexibles.

1881

Jhon Sellon retom0 los principios anteriormente descritos, e inicio la
produccidn de baterias con una rejilla de plomo y antimonio, como agente
1882 | endurecedor, y el proceso de aplicar un compuesto de plomo sobre la rejilla
base, logrando asi optimizar el proceso. Este es el tipo de acumuladores que
se utilizan en la actualidad.

1887 El gobierno francés utiliza baterias para movilizar un bote submarino,
(primeros vehiculos eléctricos).

1893 | Funciona un trolebus en la 5ta. Avenida, New York

1900 | Tomas Alva Edison, el gran inventor patenta la bateria niquel-hierro, entre
otros usos, la emplea para propulsar su vehiculo eléctrico. Jugner, un
inventor sueco, patenta la bateria de niguel-cadmio.

Fuente de informacion: http://huitoto.udea.edu.co/~equimica/index.html

% cuando el primer acumulador plomo-acido fue producido por Gastén Planté.
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11.2.1. Evolucion del Mercado de Baterias en El Salvador.

Cuadro No: VL. Resumen de la evolucion del mercado de baterias para

vehiculo en El Salvador.

Ano

Acontecimiento

1957

El Sr. Baltazar Portillo fund6 la fabrica Baterias “Superior” con un sistema mas
artesanal que mecénico.

1958

En Sonsonate los hermanos Antonio y Jacobo Suadi fundaron Baterias “Super
Jet”, con una produccion artesanal. Complementaban sus expectativas con la
venta de repuestos automotrices, pero en 1970 cerrd sus operaciones.

1958

Inicié operaciones “Baterias de El Salvador”, impulsada por los socios fundadores
Camilo Gironés, Ronald Lacayo, Pascual Portet y Santiago Balseiro. La produccion
funciond con un sistema semiautomatico y en serie, que luego se transformo en
una completa sistematizaciéon, consolidandose en la mas grande de Centro
Ameérica. Inicialmente lanzé al mercado la marca “Titdn” que luego cambid su
nombre a “RECORD”".

La fabrica se moderniz6 y sistematizé todos sus procesos, consolidandose asi en
la mas grande de Centro América. En el afio 2007, la fabrica enfrent6 dificultades
ambientales lo que provocé al Ministerio de Salud ordenar su cierre por aspectos
relacionados a salud y contaminacion ambiental.

1959

Naci6é Baterias “lzalco” como complemento del Taller Eléctrico Escobar y Lozano,
sistema de produccion artesanal y con un volumen de produccién considerable.

1960

Como complemento de la Reencauchadora “Lodi”, nacié Baterias “Insuperable”,
operando con un equipo mecanico y muy completo. Sus socios fueron los Sres.
Francisco Gonzalez y Ricardo Valladares.

1961

Nacio Baterias “Super Flash", con un sistema de produccion artesanal. Con apoyo
del FONDO DE FINANCIAMIENTO Y GARANTIA PARA LA PEQUENA EMPRESA
(FIGAPE) se transform6 en Baterias “Beta”. Su propietario fue Juan José Mejia.

1961

Isaac Lépez fundd Baterias “Rayo”, que inicialmente con servicios de reparacion y
comercializacion de baterias. Luego introdujo el servicio de talleres y actualmente
es distribuidora de baterias.

1963

Nacié Baterias “Durolec” con un sistema de produccién muy mecanizado, logrando
establecerse en aquella época, como la empresa mas grande de Centro América,
ya que innové el sistema de produccién con la carga en seco, lo que le permitié
almacenar la bateria por periodos mas largos, exportando su producto a toda la
region. Sus fundadores fueron los Sres. Pall Shockley y Roberto Trigueros,
guienes posteriormente vendieron su local y maquinaria a Baterias Record.

1964

Naci6 Baterias “Sdper Invicta” con un sistema artesanal, aunque logré
mecanizarse al final de su periodo de produccion. Actualmente es comercializadora
de baterias. Su propietario es el Sr. Roberto Vasquez.

1968

Nacié en Santa Ana Baterias “El Milagro”, con una produccién artesanal exclusiva
para las unidades de la empresa de buses “El Milagro”; operaba con maquinaria
comprada a Baterias Super Jet. El cierre de sus operaciones fue en 1971 por falta
de mano de obra calificada.
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1970

Nacié en San Miguel Distribuidora Paredes Vela (DIPARVEL) empresa dedicada al
mercado de repuestos automotores, posee la Unica reencauchadora del oriente del
pais, cuenta con el respaldo y apoyo técnico de la Corporacion Bridgestone
Firestone, compafiia especializada en hule de llantas. En el 2008 adquirié la
representaciéon de la marca de Baterias Record y los centros de servicio y talleres
tras una subasta publica bancaria.

Luego de la adquisicion, DIPARVEL dispone ahora de diez centros de servicio de
alineado, balanceo, reparacion y mantenimiento de vehiculos, venta de llantas y de
baterias en San Salvador, Soyapango, Santa Ana, San Miguel y Ciudad Merliot.

1971

Nacié Baterias “El Ledn” en San Miguel con un sistema artesanal de produccion,
gue fue mecanizado al recibir asesoria técnica. Su maquinaria fue comprada a
Baterias Insuperable, logrando asi elevar su nivel de produccién y calidad, de esta
manera domind el mercado en la zona oriental. Su propietario fue el Sr. Antonio
Hernandez.

1977

A raiz de la inquietud del Capitdn Oswaldo Marenco, naci6 la fabrica de baterias de
la Fuerza Armada, como respuesta a la necesidad de reducir costos y asegurar la
efectividad de sus unidades de transporte a través de un producto de excelente
calidad. Funciong, hasta 1992, con la maquinaria artesanal comprada a Baterias el
Milagro. En 1993 comenz06 a automatizar el proceso, y en este mismo periodo,
renuncio el jefe de la fabrica. En 1994 cierra sus operaciones por falta de direccion
técnica.

1979

Flora Membrefio, una de las pocas mujeres que han incursionado en este
mercado, fund6 Baterias “Llama” con el sistema de recuperacion y venta de partes
usadas a los distintos talleres. Posteriormente importd de Guatemala placas y
separadores nuevos, facilitando la produccién a los talleres mas pequefios.

1980

Nacié Baterias “Super Nova’ con maquinaria comprada a Baterias Super Flash-
Beta a través de FIGAPE. La empresa consiguié altos niveles de produccién y
calidad. Su propietario fue el Sr. Rigoberto Beltran Vasquez.

1982

1990

1995

Baterias Lasser, nacid6 como una alternativa en el mercado de baterias para
automotores. Inicié6 como un pequefio taller en el Barrio La Vega, atendido por el
sefior Antonio Pérez Corena (fundador).

Compran una maquina semi automatica e inicia la produccion de Baterias selladas.

Baterias Lasser deja de producir y se transforma en una pequefia empresa
comercializadora de baterias, debido a que el costo de producciéon es mayor que el
costo de compra; se logr6 una alianza con la fabrica Baterias de El Salvador,
perdurando hasta el dia del cierre de RECORD.

1993

Nacié en San Miguel Baterias “Power Start” con un sistema artesanal de baterias
convencionales, cambiandolo en 1998 a la produccién de baterias selladas. Su
propietario, José Ernesto Linares.

2005

A partir de la desintegracién de Baterias Lasser, nace Baterias American Lasser,
como una empresa importadora y comercializadora de baterias nuevas y usadas;
su propietario es el Lic. Mario Ernesto Pérez.

2005

17 de agosto 2005 El Grupo Gevesa ingresé a competir en el mercado de baterias
con la marca estadounidense Motorcraft; las baterias cuentan con la garantia de la
multinacional estadounidense Ford Motor Company.

Fuente de informacion: Entrevista al Sr. José Ernesto Linares, Tel: 2634-6442
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1.2.2. Problemas Generados en la Industria de Baterias.

La bateria acida de plomo, también conocida como pila humeda, se utiliza
principalmente en automoviles y otros equipos como plantas generadoras y
juguetes; en su mayoria éstas contienen acido sulfarico y aproximadamente 8.1Kg
de plomo, ambos materiales se consideren como toxicos y peligrosos, de ahi la
importancia de su tratamiento adecuado y aprovechamiento al maximo como

recursos reusable.*

Las practicas mas comunes de disposicion final de las baterias automotrices se
encuentran muy relacionadas a la degradaciéon del medio ambiente; se abandonan
0 entierran en botaderos o rellenos sanitarios, se descargan en rios o quebradas,
y se queman a espacio abierto; ante esta situacion el reciclaje de los materiales
constituyentes de las baterias en plantas recicladoras se considera como la
alternativa menos contaminante y ambientalmente viable; sin embargo el peligro
gue representa para la salud de los trabajadores y el medio ambiente este tipo de
industria requiere la implementacion de medidas extremas en seguridad laboral y

en el control y prevencion de la contaminacion ambiental.

En El Salvador muchos pequefios talleres mecanicos han realizado reparacién y
venta de baterias sin contar con ninguna medida de control en el proceso, no se
cuenta con estadisticas de esta actividad ya que las personas que se dedican a
este negocio lo hacen de forma informal, sin embargo la empresa Baterias de El
Salvador estimé que existen en El Salvador més de 250 talleres artesanales; por
otra parte desde el aflo 1957 han existido 12 empresas dedicadas al reciclaje y
venta de baterias; en su mayoria utilizando procesos artesanales y algunas
procesos mecanizados; entre estas sobresalio la empresa Baterias de El Salvador
por su inversion y desarrollo de negocio; la marca RECORD dominé el mercado
de reciclaje y venta de baterias tanto en El Salvador como en Centro América y el
Caribe.

4 ESTUDIO SOBRE EL MERCADO POTENCIAL DEL RECICLAJE EN EL SALVADOR, MINISTERIO DE MEDIO
AMBIENTE Y RECURSOS NATURALES, San Salvador, Enero del 2006
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En 1996 La fabrica Baterias de El Salvador S.A. de C.V., conocida también como
RECORD, se instal6 en el kilbmetro 31 de la carretera al Municipio de San Juan
Opico, Canton Sitio del Nifio, departamento de La Libertad, una zona de
importancia agricola; en este sitio operaba la planta recicladora de baterias

usadas y la fabrica de baterias nuevas, sus oficinas administrativas y bodegas.

La poblacién cercana a la planta RECORD ha estado expuesta a la contaminacién
que el plomo produce; lo que ha sido comprobado al reportarse altas
concentraciones de plomo en muestras de sangre de algunos de los pobladores,

especialmente en menores de edad, que presentan intoxicacion por Plomo.

Cifras oficiales indican que existen 36 pruebas confirmadas de menores de edad
contaminados, aunque el numero puede ser mayor, segun organizaciones

ambientalistas.®

Ante esta problematica, los habitantes del Canton Sitio del Nifio, realizaron las
respectivas gestiones y denuncias ante instituciones del Estado: Ministerios del
Medio Ambiente, Salud Publica y Asistencia Social, Alcaldia de San Juan Opico y
a la Comisiébn de Medio Ambiente de la Asamblea Legislativa. El lunes 24 de
septiembre de 2007, el Ministerio de Salud publica hizo efectiva una resolucién de
la Unidad de Salud de Sitio del Nifio, interpuesta en el afio 2005, y clausuro la

planta procesadora de Baterias de El Salvador (RECORD).

Baterias de El Salvador S. A. de C.V. (RECORD) era el lider industrial y comercial
a nivel Centroamericano y el Caribe; su cierre impacto directamente el mercado,

asi como a la economia salvadorefia y del resto de los paises de la region.

El Cierre de la planta de Baterias de El Salvador gener6 el desabastecimiento de

un mercado de un milldbn de dolares mensuales en baterias recicladas; la salida

® Publicacion Prensa Latina “Controversia sin fin en El Salvador por contaminacion con plomo” San Salvador,
9 feb Odalys Troya
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del mercado del producto RECORD generé especulacion en el precio e
incremento de la demanda de producto extranjero, provocando en el periodo de
enero del 2007 a enero del 2008 un incremento de hasta un 100% en el precio de
las baterias (ver analisis de precio en cuadro Xl); esto impacto la economia de la
poblacion y los sectores econdmicos del pais (transporte y carga principalmente).
La coyuntura abre la oportunidad para el ingreso de empresas extranjeras que
hasta el momento no habian podido comercializar baterias en el pais por la
barrera tecnoldgica y econdmica que imponia la presencia de RECORD en el

mercado.

I1.3. EVOLUCION DE PLANEACION ESTRATEGICA.

1.3.1. Introduccion.

El antiguo concepto militar define estrategia como aplicacion de fuerzas en gran
escala contra algun enemigo. En términos empresariales, podemos definirla como
la movilizacion de todos los recursos de la empresa en conjunto, para tratar de
alcanzar objetivos a largo plazo. La tactica es un esquema especifico que

determina el empleo de los recursos dentro de la estrategia general.

En el plano militar, la movilizacién de las tropas es una tactica dentro de una
estrategia mas amplia; en el plan Jefatural, el presupuesto anual o el plan anual de
inversiones, son planes tacticos dentro de una estrategia global a largo plazo. Una
guerra requiere la aplicacion de una o mas estrategias, y cada estrategia requiere
varias decisiones 0 medidas tacticas. La planeacion quinquenal en una empresa
exige la adopcion de una estrategia, a la que se suman los planes tacticos de cada

uno de los afios comprendidos en dicho periodo.
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1.3.1.1 Conceptos de Planeacién Estratégica.
La planeacion estratégica es el proceso Jefatural de desarrollar y mantener una
direccion estratégica que pueda alinear las metas y recursos de la organizacién

con sus oportunidades cambiantes de mercadeo. (Kotler, 1990).

Sallenave (1991), afirma que “La Planeacién Estratégica es el proceso por el cual
los dirigentes ordenan sus objetivos y sus acciones en el tiempo. No es un dominio
de la alta Jefatura, sino un proceso de comunicacién y de determinacion de

decisiones en el que intervienen todos los niveles estratégicos de la empresa”.®

La planeacién estratégica es engafiosamente sencilla: analiza la situacion actual y
la que se espera para el futuro, determina la direccion de la empresa y desarrolla
medios para lograr la mision. En realidad, este es un proceso muy complejo que
requiere de un enfoque sistematico para identificar y analizar factores externos a
la organizacién y confrontandolos posteriormente con las capacidades de la
empresa. (Koontz y Weihrich, 1994).

La Planeacion Estratégica es una herramienta por excelencia de la Jefatura
Estratégica que consiste en la busqueda de una o mas ventajas competitivas de la
organizacion y la formulaciéon y puesta en marcha de estrategias, permitiendo
crear 0 preservar sus ventajas, todo esto en funcion de la Misidon y de sus

objetivos, del medio ambiente y sus presiones y de los recursos disponibles.

1.3.2. Evolucién del Concepto de Estrategia.

El origen de la palabra estrategia se remonta al arte de la guerra, en especial al
libro que lleva este titulo escrito por Sun Tzu, donde se plantea: “No solo es
necesario evaluar las condiciones del propio comando sino también las del

comando enemigo.”

® JEAN PAUL Sallenave. “La Jefatura Integral jNo le tema a la Competencia, Témale a la Incompetencia! Editorial Norma.
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Por muchos afios los militares utilizaron la estrategia con la significacion de un
gran plan hecho a la luz de lo que se creia que un adversario haria o dejaria de
hacer. Aunque esta clase de plan tiene usualmente un alcance competitivo, se ha
empleado cada vez mas como término que refleja amplios conceptos globales del
funcionamiento de una empresa. A menudo las estrategias denotan, por tanto, un

programa general de accidn y recursos para obtener objetivos amplios.

La planeacién estratégica y su conjunto de conceptos y herramientas no surgieron
sino hasta principios de la década de los afios sesenta. Anteriormente la

Administracion aplicaba Unicamente la planeacion de operaciones.

Se considera que la técnica fue originalmente propuesta por Albert Gamez durante
los afios 60°S y 70°S en Estados Unidos durante una investigacion del Instituto de
Investigaciones de Stanford que tenia como objetivo descubrir por que fallaba la

planificacion corporativa.

En la década de los 70°S hubo una sucesion de crisis: Los precios del petréleo se
dispararon como consecuencia de la guerra en el Medio Oriente, sobrevino una
escasez de materiales y energia, acompafada de inflacibn de dos digitos y el
estancamiento econdémico y aumento del desempleo; mercaderia de bajo costo y
alta calidad procedente de Japon y otros paises invadieron principalmente a
Estados Unidos, apoderandose de las participaciones de industrias consolidadas
como las del acero, automdviles, motocicletas, relojes y cadmaras fotogréficas.
Ademas ocurrieron crecientes irregularidades en industrias claves como las de
telecomunicaciones, transporte, energia, servicios de salud, leyes, y contabilidad.
Las empresas que habian funcionado con las antiguas reglas se enfrentaban
ahora a una intensa competencia doméstica y externa que desafiaba sus

venerables practicas de negocios.

La planeacion se convirtio en uno de los procesos mas importantes dentro de las

organizaciones, debido a que no sélo reduce los niveles de incertidumbre que se
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pueden presentar en el futuro, sino también, propicia a la alta Jefatura una
mentalidad futurista con la finalidad de alcanzar las metas y objetivos propuestos

asi mismo facilita el desarrollo de planes para cada una de sus areas funcionales.

La planeacion permite aprovechar al maximo el tiempo y los recursos disponibles
en todos los niveles de la organizacion, logrando asi que los empleados conozcan
perfectamente lo que se espera de ellos, al mismo tiempo se le brindan
oportunidades de desarrollar adecuadamente las funciones asignadas y constituye
un sistema Jefatural que desplaza el énfasis en el “qué lograr” (objetivos) al “qué
hacer” (estrategias). Con la Planeacion Estratégica se busca concentrarse soélo en
aguellos objetivos factibles de lograr y en qué negocio o area competir, en

correspondencia con las oportunidades y amenazas que ofrece el entorno.

11.3.3. El Analisis FODA - DOFA.

El FODA DOFA, es el analisis de las Debilidades, Amenazas, Fortalezas y
Oportunidades de una compainiia, tanto en relacion con el mercado y su entorno
(donde se enmarcarian las oportunidades y también las amenazas), como en

relacion con la propia organizacion (sus fortalezas y las debilidades).

El andlisis FODA DOFA aparece dentro del Plan Estratégico como un capitulo de
conclusiones previas a la creacion del plan de accidon estratégico. Se construye
luego de haber realizado un analisis de si misma en el que involucra su producto,
su personal, su infraestructura, politicas, materiales y herramientas y procesos asi
como del entorno y el posicionamiento que tiene en el mercado, y del andlisis del
mercado mismo, en el cual se estudia la oferta y la demanda, se reflexiona en qué

medida afectan a la empresa dichas variables.

El fin altimo del andlisis FODA DOFA es ayudar a establecer los objetivos claves
que la empresa ha de buscar para luego desarrollar las estrategias y programas
que, capitalicen las oportunidades y fortalezas, y por otro, contrarresten las

amenazas Yy debilidades.
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Planteado asi es bastante sencillo, la dificultad estriba en saber distinguir las
amenazas Yy las debilidades y sobre todo en dirigir las acciones para conseguir que
estas caracteristicas se conviertan en fortalezas y oportunidades. El DOFA es una
herramienta fundamental para saber qué lugar ocupa la empresa en el mercado y

como fortalecer o mejorar esa presencia y dirigir los pasos hacia el futuro.

Los elementos del analisis FODA DOFA son los siguientes:

Debilidades: Son también las capacidades, recursos y posiciones alcanzadas que
limitan las posibilidades de aprovechar las oportunidades, por lo que hay que
intentar evitarlas o paliarlas.

Amenazas: Incluyen todas las fuerzas procedentes del entorno, la competencia o
el mercado que pueden presentar dificultades para la empresa, por ejemplo,
puede ser el lanzamiento de un nuevo producto al mercado de un competidor.
Fortalezas: Se refiere a las capacidades, recursos y posiciones alcanzadas en
determinadas areas empresariales y en el mercado, que ayudan a aprovechar las
oportunidades o a superar las amenazas: tecnologia del producto, imagen, costes.
Oportunidades: son las fuerzas procedentes del entorno, competencia o0 mercado
gue suponen ocasiones que la empresa debe aprovechar para mejorar su

posicién. Un ejemplo puede ser la retirada de un competidor del mercado.

La matriz FODA DOFA, conduce al desarrollo de objetivos estratégicos; existen

cuatro tipos de estrategias que pueden desarrollarse luego del analisis:

Cuadro No: VILI. Tipos de estrategias.’

La estrategia FO. Se basa en el uso de fortalezas internas de la organizacion con el
propésito de aprovechar las oportunidades externas. Este tipo de
estrategia es el mas recomendado. La organizacion podria partir de
sus fortalezas, y a través de la utilizacion de sus capacidades
positivas, aprovecharse del mercado para el ofrecimiento de sus
bienes y servicios.

La estrategia FA. Trata de disminuir al minimo el impacto de las amenazas del
entorno, valiéndose de las fortalezas. Esto no implica que siempre
se deba afrontar las amenazas del entorno de una forma tan

" http://mww1.universia.net/CatalogaXxXI/pub/ir.asp?ldURL=125956&IDC=10010& DP=ES&IDI=1
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directa, ya que a veces puede resultar mas problematico para la
institucion.

La estrategia DA. Tiene como propdésito disminuir las debilidades y neutralizar las
amenazas, a través de acciones de caracter defensivo.
Generalmente este tipo de estrategia se utiliza s6lo cuando la
organizacién se encuentra en una posicion altamente amenazada y
posee muchas debilidades, aqui la estrategia va dirigida a la
sobrevivencia. En este caso, se puede llegar incluso al cierre de la
institucion o a un cambio estructural y de misién.

La estrategia DO. Tiene la finalidad mejorar las debilidades internas aprovechando
las oportunidades externas; una organizacion a la que el entorno le
brinda ciertas oportunidades pero no las puede aprovechar por sus
debilidades, podria decidir invertir en recursos para desarrollar el
area deficiente y asi poder aprovechar la oportunidad.

1.3.4. Competencias Centrales y ventaja Competitiva.

El término core competencies fue acufiado al principio de la década de los noventa
del siglo XX por Prahalad y Hamel. En esta propuesta se sefala que las
organizaciones sobrevivientes de la primera ola de competencia global estaban
convergiendo en estandares similares de calidad y costo de los productos y que
cada vez estos factores se hacian menos importantes como una ventaja
competitiva. En consecuencia, en el largo plazo el desempefio superior derivaria
de la habilidad de la direccibn para consolidar tecnologias y habilidades de
produccion en competencias que hicieran mas poderosa a cada empresa del
grupo empresarial y la ayudaran a adaptarse rapidamente a las oportunidades

cambiantes del ambiente.

Las cc se definen como “cualidades intrinsecas del grupo empresarial que lo
impulsan al éxito econdmico; estas cualidades se expresan a través del
aprendizaje colectivo en la organizacion, especificamente como coordinar diversas
habilidades de produccion e integrar multiples corrientes de tecnologia en las
empresas del grupo y en los productos finales”; Una empresa tiene una ventaja
competitiva cuando desarrolla una estrategia que crea valor tanto para el cliente
como para el accionista y no puede ser implantada simultaneamente por cualquier
competidor, real o potencial, ni se pueden duplicar los beneficios obtenidos

mediante estrategias paralelas.
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Para que esta ventaja competitiva sea sostenible no tiene que durar un periodo
prolongado, sino que debe seguir existiendo después de que los esfuerzos por
duplicarla hayan cesado; ademas no debe suponerse que debe durar para
siempre porgque hay factores en el ambiente que modifican en un momento esta

ventaja como son los saltos tecnolégicos.

Para localizar una cc es necesario analizar los recursos de la empresa y detectar
cuales de éstos cumplen con las caracteristicas sefaladas. Los recursos son
todos aquellos activos, capacidades, procesos organizacionales, atributos de la
firma, conocimientos, etc. controlados por la empresa y que le permiten concebir e
implantar una estrategia que mejore su eficiencia y efectividad; pueden dividirse
en tres grandes grupos: fisicos, de capital humano y organizacionales.

Los recursos fisicos comprenden la tecnologia, la planta y el equipo, la
localizacion geogréfica y el acceso a materiales; los recursos de capital humano,
la capacitacion, experiencia, juicio, inteligencia, relaciones interpersonales y visiéon
de los gerentes y empleados dentro de las empresas; los recursos
organizacionales, la estructura de sistemas de informacion, la planeacion formal e
informal, los sistemas de control y coordinacion, las relaciones informales entre
grupos dentro de la empresa y con otras organizaciones. No todos estos recursos
son fuente de ventaja competitiva, Gnicamente los que cumplen con las siguientes

cuatro caracteristicas:

a) Deben ser valiosos porque ayudaran a aprovechar oportunidades y neutralizar
amenazas en el ambiente y permitiran a la empresa concebir estrategias que
mejoren su eficiencia y efectividad.

b) Deben ser raros o0 poco comunes entre los competidores. En general, el nimero
de empresas que posee un recurso particular valioso es menor al numero de
empresas necesarias para generar la dinamica de la competencia perfecta en una

industria, por lo que ese recurso puede generar una ventaja competitiva.
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c) Deben ser inimitables, ya sea porque la habilidad de la empresa para obtener
los recursos depende de una situacion histdrica Unica, porque la relacion entre
recursos y ventaja competitiva es tan ambigua que nadie sabe coémo duplicarla o
por qué puede ser un fendmeno social muy complejo mas alla de la habilidad de
las empresas para dirigirlo e influirlo sistematicamente.

d) Deben ser insustituibles, es decir que no haya equivalentes. Por ejemplo, una
empresa que busca copiar un equipo directivo no puede imitarlo exactamente,
pero puede lograr un equivalente, por lo que un equipo de direccion no da una
ventaja competitiva sustentable aunque lo evalien como raro, inimitable y capaz

de crear valor.

En conclusién si una empresa logra identificar sus competencias centrales y las
desarrolla habra encontrado un elemento diferenciador y estratégico que puede
utilizar para afrontar a competidores y fortalecer su desarrollo. Este concepto es
muy importante para empresas gue buscan posicionarse en el mercado, pero mas
aun para aquellas que desean mantenerse en él; por lo tanto no debe dejarse por
fuera este andlisis ya que reviste mucha relevancia en el desarrollo de una

planeacion estratégica.®

1.3.5. Modelo FRED R. DAVIS de Planeacion Estratégica.
La planeacion estratégica es sistematica en el sentido de que es organizada y

conducida con base en una realidad entendida.

En el modelo FRED R. DAVIS la planeacion estratégica es un proceso descrito en
nueve pasos:

1°. Se inicia con la revision de los elementos administrativos utilizados por la
empresa.

2°. Se desarrolla un analisis del entorno de la empresa.

3° Se desarrolla la identificacion de oportunidades y amenazas.

8 Competencias centrales y ventaja competitiva: el concepto, su evolucion y su aplicabilidad, Ma. de Lourdes Alvarez
Medina, Facultad de Contaduria y Administracion, UNAM; http://www.ejournal.unam.mx/rca/209/RCA20901.pdf
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4° Se analiza conscientemente la Empresa; la organizacion y sus recursos
disponibles asi como sus procesos.

5° Se identifican las fortalezas y debilidades de la empresa.

6° Se reevalla la mision, vision y valores corporativos de la organizacion para
reconstruir la filosofia empresarial de la organizacion o validar la ya existente.

7°  Se formulan las estrategias.

8° Se establecen los proyectos de ejecucion y el cronograma de
implementacion.

9° Se realiza la evaluacion de los resultados de las estrategias y avance en el

logro de los fines propuestos.

v Primer Paso: Revision de los elementos administrativos utilizados por la
empresa: En esta etapa del proceso se debe revisar todos los documentos
importantes de la empresa asi como sus metas establecidas para los
préximos cinco afios; lista de productos y servicios, clientes y proveedores,
herramientas administrativas, niveles de venta e Ingresos, planes de
crecimiento, planes de negocios futuros, aspiraciones mercadoldgicas,
historia de desarrollo, logros y retos, etc. El fin de esta etapa es caracterizar
a la empresa y establecer la linea base sobre la cual se planeara el

crecimiento.

v Segundo Paso: Desarrollo de analisis del entorno de la empresa: En esta
etapa se deben estudiar las tendencias y cambios que ocurren en el entorno.
Es necesario distinguir entre las tendencias que pueden ser controladas por
la empresa, de las que apenas son susceptibles de influencia y de las de

caracter socioecondmico que se encuentran totalmente fuera de su control.
Entre los factores socioecondmicos mas pertinentes para el andlisis figuran

los aspectos: Econdmicos, Sociales, Politicos, Tecnologicos, Legales,

Demograficos, etc. ademas las estrategias de desarrollo del gobierno o futuro
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gobierno, La orientacibn de la economia nacional y de la situacion

internacional

Otro punto importante en el andlisis del entorno es el de los grupos e
instituciones cuyos intereses se relacionan con la actuacién de la empresa,
como las expectativas de los accionistas, los consumidores, el gobierno, los

trabajadores, la comunidad, los gerentes, los proveedores.

Tercer Paso: Identificacion de oportunidades y amenazas: Se debe
determinar que factores externos constituyen una amenaza y cuales una
oportunidad, para confeccionar una lista AO (Amenazas y Oportunidades) en
base a la distincion anterior. Esto permitira evaluar cuales oportunidades
pueden ser aprovechadas por la organizacion y como se puede defender de
las amenazas.

Cuarto Paso: Andlisis consciente la Empresa; la organizacion y sus recursos
disponibles asi como sus procesos: En esta etapa debemos conocer y
evaluar los recursos con los que la empresa dispone para la consecucion de
las metas propuestas, se debe evaluar cada recurso utilizando criterios
definidos tales como comparacibn con sus competidores, o valoracion
autocritica de las operaciones dentro de la industria; esto representa un

analisis interno de la empresa.

El andlisis interno implica:

- Analisis de los recursos (recursos financieros, maquinas, equipos, materias
primas, recursos humanos, tecnologia, etc.) que dispone o puede disponer la
empresa para sus operaciones actuales o futuras.

- Analisis de la estructura organizacional de la empresa, sus aspectos
positivos y negativos, la division del trabajo en los departamentos y unidades,
y como se distribuyeron los objetivos organizacionales en objetivos por

departamentos.
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v Quinto Paso: Identificacion de las fortalezas y debilidades de la empresa:
Luego de desarrollar un analisis organizacional de las condiciones internas
se deben identificar las principales FORTALEZAS y DEBILIDADES de la
empresa. Las primeras constituyen las fuerzas propulsoras de la
organizacion y facilitan la consecucion de los objetivos organizaciones,
mientras que las debilidades son las limitaciones y fuerzas restrictivas que

dificultan o impiden el logro de tales objetivos.

v"  Sexto Paso: Reevaluar la mision, visibn y valores corporativos de la
organizacion para reconstruir la filosofia empresarial de la organizacion o
validar la ya existente: La vision es una exposicion clara que indica hacia
donde se dirige la empresa a largo plazo y en qué se deberd convertir,
tomando en cuenta el impacto de las nuevas tecnologias, de las necesidades
y expectativas cambiantes de los clientes, de la aparicion de nuevas

condiciones del mercado, etc®.

La Mision es el proposito general o razon de ser de la empresa u
organizacion que enuncia a qué clientes sirve, qué necesidades satisface,
gué tipos de productos ofrece y en general, cuales son los limites de sus
actividades; por tanto, es aquello que todos los que componen la empresa u
organizacion se sienten impelidos a realizar en el presente y futuro para
hacer realidad la visién del empresario o de los ejecutivos, y por ello, la
mision es el marco de referencia que orienta las acciones, enlaza lo deseado
con lo posible, condiciona las actividades presentes y futuras, proporciona
unidad, sentido de direccién y guia en la toma de decisiones estratégica es
su razén de ser, define lo que pretende cumplir en el entorno o sistema que

actua, lo que pretende hacer y para quien lo va hacer.

En esta etapa debemos evaluar si la mision y vision asi como la filosofia

empresarial se encuentra sobre bases firmes o requiere ajuste para iniciar el

° Mision y Vision Por: lvan Thompson http://www.promonegocios.net/empresa/mision-vision-empresa.html
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proceso de fortalecimiento institucional con miras a lograr mejorar los
elementos que se han identificados, esta etapa busca el compromiso
Jefatural plasmado en una vision compartida y una mision grupal.

Séptimo Paso: Formulacion de la estrategia: Formular una estrategia implica
gue hemos completado la fase de andlisis interno y externo de la empresa y
que conocemos la filosofia corporativa de tal forma que podemos prepara
una relacion para el futuro, basada en la situacién actual de la compafia y en
los posibles escenarios futuros.

En esta etapa conviene desarrollar el Analisis FODA DOFA, con él podremos
establecer los objetivos estratégicos de la compariia; ademas las estrategias
genéricas que pueden ser utilizadas por una empresa son:

De crecimiento

De reduccion

Ofensiva

Defensiva

Analitica

Reactiva

De liderazgo por costo

De diferenciaciéon

AN N N N N N

De concentracion (de nicho)

En este momento conviene también tratar de determinar que estrategias

genéricas utilizan los competidores.

Los objetivos estratégicos disefiados para una empresa deben ser:
Convenientes: De forma que su logro debe apoyar los propésitos y misiones
bésicos de una empresa.

Mensurable a través del Tiempo: Deberan establecer, en términos
concretos, lo que se espera que ocurra y cuando. Los objetivos deben poder
cuantificarse en términos, de calidad, cantidad, tiempo, costo, indice,

porcentaje, tasa, 0 en pasos especificos a seguirse.

35



Factible: Deben ser posibles de lograr; deben establecerse en vista de lo
gue los directivos consideran que pasara en la rama industrial: las posibles
acciones de los competidores y las proyecciones en los aspectos
econdmicos, sociales, politicos y técnicos del medio ambiente.

Aceptable: deben ser aceptables en cuanto que la empresa ésta de acuerdo
en incurrir en costos necesarios para su logro. Costos en este sentido no sélo
significan recursos financieros, sino que también el tiempo de los directivos y
del personal, capacidad de la planta, participacion del mercado y utilidades,
gue seran utilizados durante un lapso especifico.

Flexible: Debe ser posible modificar el objetivo cuando surgen contingencias
inesperadas, aunque debera ser lo suficientemente firme para asegurar la
direccion.

Motivador: Los objetivos motivadores son aquellos que son un poco
agresivos, van un poco mas alla de los limites de lo posible.

Comprensible: Los objetivos deben establecerse con palabras muy sencillas
y comprensibles. Los directores que los fijaron deberian asegurarse de que
sean comprendidos por todos aquellos involucrados con sus logros.
Obligaciéon: Una vez que se haya llegado a un acuerdo respecto a los
objetivos, deberia existir una obligacion para hacer lo necesario y razonable y
asi lograrlos.

Octavo Paso: Establecer los proyectos de ejecucion y el cronograma de
implementacion: Se deben determinar objetivos especificos, medibles y
limitados en el tiempo para el programa de instrumentacion y desarrollar

programas especificos para la instrumentacion de los objetivos especificos.

Se debe de contar con el equipo humano necesario para el desempeio de
todas las funciones involucradas e ldentificar y desarrollar las capacidades
de los empleados que son necesarias para el cumplimiento del plan
estratégico, una vez que los planes operativos son elaborados deben ser

implantados. El proceso de implantacién cubre toda la gama de actividades
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directivas, incluyendo la motivacion, compensacion, evaluacién directiva y
procesos de control.

Es conveniente elaborar un diagrama de Gannt, estableciendo prioridades,
para organizar cronolégicamente las actividades de acuerdo a las

necesidades y urgencias.

Noveno Paso: Realizar evaluacién de los resultados de las estrategias y
avance en el logro de los fines propuestos: Los planes deben ser revisados y
evaluados. No existe mejor manera para producir planes por parte de los
subordinados que cuando los altos directivos muestran un interés profundo

en éstos y en los resultados que pueden producir.

En la actualidad, la mayoria de las empresas pasa por un ciclo anual de
planeacién, durante el cual se revisan los planes. Este proceso deberia
contribuir significativamente al mejoramiento de la planeacion del siguiente
ciclo.

Aspectos que incluye el proceso de revision:

v' Monitorear tanto el proceso como el producto.

v' Establecer un calendario de control en el que queden claramente
indicadas las fechas, en el que se evaluaran el grado de avance en el
cumplimiento del objetivo.

v Revisar de manera continua todos los aspectos incluidos en el plan
estratégicos, considerando la oportunidad de nuevas estrategias en las
gue no se halla pensado originalmente.

v Revisar sistematicamente y formalmente cada una de los asuntos
involucrados en el producto estratégico periodicamente.

v' Corregir las desviaciones que ocurran.

v' Consultar a especialistas estratégicos cuando surjan dificultades que lo

requieran.
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11.3.6. Diamante de Michael Porter.

1.3.6.1  Definicién.

El diamante de Michael Porter es un sistema mutuamente autorreforzante, ya que
el efecto de un determinante depende del estado de los otros. El diamante es un
sistema en el que el papel de sus componentes puede contemplarse por
separado, porque como se mencioné anteriormente se encuentran todos
interrelacionados entre si, y el desarrollo o actuacion de uno siempre va a

beneficiar o a afectar a los otros.

El marco en el que se gestan las ventajas competitivas consta de cuatro atributos:
Condiciones de los factores: Condiciones de la demanda: Empresas relacionadas
horizontal y verticalmente y la Estructura y rivalidad de las industrias.. Todos estos
atributos conforman un sistema, al cual Porter denomindé "Diamante". Dos
variables auxiliares complementan el marco del analisis: el gobierno y los hechos

fortuitos o causales.

1.3.6.2 Componentes del Diamante de Michael Porter.

Los determinantes, individualmente o agrupados en un sistema, crean el contexto
en el que nacen y compiten las empresas de una nacion: la disponibilidad de
recursos y técnicas necesarias para la ventaja competitiva en un sector; la
informacion que determina las oportunidades que se detectan y las orientaciones
con gque se despliegan los recursos y las técnicas; las metas que persiguen los
propietarios, directores y empleados que estan interesados en la competencia o
que la llevan a cabo y, lo que es todavia mas importante, las presiones a que se
ven sometidas las empresas para invertir e innovar. Segun Michael Porter cuatro
son los componentes o determinantes de la ventaja competitiva que conforman el

diamante, los cuales se ilustran en la grafica a continuacion:
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CASUALIDAD

CONDICIONES DE
LOS FACTORES

ESTRATEGIA,
ESTRUCTURA'Y
RIVALIDAD DE
LA EMPRESA

CONDICIONES
DE LA
DEMANDA

‘a -
SECTORES

CONEXOS Y
DE APOYO

GOBIERNO

Figura 3: Diamante de Porter; Los determinantes de la Ventaja Competitiva.

1. Condiciones de los factores. La posicion de la nacién en lo que concierne a
mano de obra especializada o infraestructura necesaria para competir en un
sector dado.

2. Condiciones de la demanda. La naturaleza de la demanda interior de los
productos o servicios del sector.

3. Sectores afines y de apoyo. La presencia o ausencia en la nacion de
sectores proveedores y sectores afines que sean internacionalmente
competitivos.

4. Estrategia, estructura y rivalidad de la empresa. Las condiciones vigentes en
la nacién respecto a cOmo se crean, organizan y gestionan las compaifiias,

asi como la naturaleza de la rivalidad domeéstica.

11.3.6.3

El primer atributo del diamante lo constituye la condicién de los factores. En este

Condiciones de los Factores.
caso el concepto de la teoria econdémica clasica ha sido revolucionado
completamente por Porter. Primeramente, el concepto neoclasico de la dotacion o
proporcién de factores (mano de obra y capital) se concibe de un modo dinamico y
no estatico. Segundo, en lugar de la abundancia relativa se considera a la escasez

como fuente fundamental generadora de ventajas competitivas. El razonamiento
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es el siguiente: La abundancia normalmente genera una actitud complaciente,
mientras que ciertas desventajas selectivas contribuyen al éxito de una industria
por su impacto en la estrategia, dado que propicia la innovacién. Las naciones
tienen éxito en aquellas industrias que son particularmente creativas e

innovadoras.

Los factores de producciéon no son nada mas que los insumos necesarios para
competir en cualquier sector, tales como mano de obra, tierra cultivable, recursos

naturales, capital e infraestructura.

La teoria estandar del comercio se basa en factores de produccion. De acuerdo a
las teorias econdmicas, las naciones estan dotadas con diferentes cantidades de
factores. Una nacion exportara aquellos bienes que hagan uso intensivo de los
factores de que esta relativamente bien dotada. Es claro que la dotacion de
factores con que cuente una nacion tiene un papel de desempefiar en la ventaja

competitiva de las empresas.

El papel de los factores es diferente y mucho mas complejo de lo que

frecuentemente se piensa.

Los factores mas importantes para la ventaja competitiva en la mayoria de los
sectores, no son cosa que pueda heredarse, segun Porter, sino que se crean
dentro de una nacién, mediante procesos que difieren considerablemente de unas
a otras naciones y entre los sectores de estas. Por lo menos aquellos que generan
ventajas competitivas sostenibles no son factores que se puedan heredar. Asi
pues, los gobiernos y las industrias deben fomentar la innovacion mediante la
creacion de factores avanzados y especializados. Esto es de particular
importancia cuando se pretende superar desventajas competitivas en un contexto

de integracion con economias mas desarrolladas, como en el caso de Guatemala.
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1.3.6.4 Condiciones de la Demanda.
El segundo determinante genérico de la ventaja competitiva nacional en un sector
gue se encuentra dentro del diamante de Michael Porter son las condiciones de la

demanda interior para el producto o el servicio del sector.

Tres atributos genéricos de la demanda interior son especialmente significativos:
la composicion de la demanda interior, la magnitud y pautas del crecimiento de la
demanda interior y los mecanismos mediante los cuales se transmiten a los
mercados extranjeros las preferencias domésticas de una nacion.

El significado de los dos ultimos dependen del primero. La calidad de la demanda
interior, es mas importante que la cantidad de demanda interior a la hora de

determinar la ventaja competitiva.

1.3.6.5 Sectores Conexos y Auxiliares:

El tercer determinante genérico de la ventaja nacional en un sector es la presencia
en la nacibn de sectores proveedores O sectores conexos que sean
internacionalmente competitivos.

Este tercer atributo genera lo que Porter denomina clusters de empresas
competitivas internacionalmente, que surgen por la relacibn entre diferentes
industrias. Las empresas nacionales se benefician cuando sus proveedores son
competidores globales. La presencia de empresas horizontalmente relacionadas e
internacionalmente competitivas representa una fuente importante de ventajas
competitivas; la relevancia de lo anterior es tanto mayor cuanta mas
interdependencia técnica exista entre las empresas integrantes de un cluster. Por
ejemplo, el éxito internacional de una industria puede ejercer efectos
multiplicadores sobre la demanda de un producto complementario, ya que a
menudo las industrias relacionadas comparten actividades dentro de la cadena de

valor, o fabrican productos complementarios.

Entre los sectores que pueden participar en este determinante tenemos:

Los sectores proveedores.
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Los sectores conexos.

1.3.6.6 Estrategia, Estructura y Rivalidad de la Empresa.

El cuarto determinante genérico de la ventaja competitiva nacional en un sector es
el contexto en que se crean, organizan y gestionan las empresas, asi como la
naturaleza de la rivalidad interior. Las metas, estrategias y formas de organizar las
empresas de cada uno de los sectores varian mucho de unas a otras naciones. La
ventaja nacional se deriva de un buen acoplamiento de estas opciones y de las

fuentes de ventaja competitiva en un determinado sector.

El dltimo, y probablemente mas importante de los cuatro atributos, se relaciona
con la intensidad de la rivalidad interna, la cual obliga a las industrias a competir
en forma mas agresiva, innovadora y a adoptar una actitud "global”. La mayor
rivalidad, determina que las empresas tiendan a expandirse a otros mercados con

mayor prontitud que en aquellos paises donde estos patrones no existen.

1.3.6.7 Complementos del Diamante.

La Causalidad: Los acontecimientos casuales desempefian, un papel mas o

menos estelar. Son incidentes que tienen poco que ver con las circunstancias de
una nacion que frecuentemente estan, en gran parte, fuera del control y de la
capacidad de influir tanto de las empresas como frecuentemente el gobierno

nacional.

El Gobierno: Se habla mucho de los Gobiernos en los tratamientos de la

competitividad internacional.

El gobierno puede influir positiva o negativamente en cada uno de los cuatro
determinantes (y verse influidos por ellos). Las condiciones de los factores se ven
afectadas por las subvenciones, la politica respecto a los mercados de capital, la

politica educativa y otras intervenciones por el estilo.
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. COMPOSICION DEL MERCADO DE ACUMULADORES DE
ENERGIA EN EL SALVADOR.

En El Salvador el mercado de los acumuladores de energia se compone de los
siguientes elementos:

Oferta: Productores, Importadores y Talleres de reparacion.

Demanda: Para el uso en vehiculos, hogares, plantas eléctricas, sistemas de
comunicacion, sistemas de electrificacién solar y transporte maritimo.

Reciclaje: Empresas que se dedican a reprocesar partes de las baterias usadas
para producir una bateria aceptable a menor precio o recolectan y venden al

exterior el plomo contenido en ellas.

En la figura siguiente se muestra una representacion grafica del flujo del mercado

de baterias en El Salvador:

OFERTA DE BATERIAS
Nuevas o recicladas

4—

INDUSTRIA IMPORTADORES TALLERES

NACIONAL INFORMALES
DEMANDA DE BATERIAS

INDUSTRIA AUTOMOVILES HOGARES
RECICLAJE

INDUSTRIA EXPORTADORES TALLERES

NACIONAL INFORMALES

Figura 4: Flujo del Mercado de Baterias en El Salvador.
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En El Salvador, segun el Sistema Arancelario Centroamericano, la composicion de
las importaciones (CIF) en el rubro de maquinaria y aparatos mecanicos y
eléctricos, se registran las siguientes cifras®:

Cuadro No: VIIl. Importaciones de Pilas, Baterias y Acumuladores y sus
Partes segun Sistema Arancelario Centroamericano.
Periodo Enero-Junio
2004 2005 2006 2007
c Miles Miles Miles Miles Miles Miles Miles | Miles
oncepto dédlares kg délares kg délares kg délares | kg |

Pilas, baterias y
acumuladores y | 15,381 5,909 17,885 7,143 18,420 | 7,047 | 11,963 | 3,619
sus partes

Fuente: BCR. Revista Trimestral, abril / junio 2007

En la oferta, en El Salvador el lider desde 1958 hasta el 2007 fue la empresa
Baterias de El Salvador (RECORD) que reciclaba, producia y comercializaba su
producto, tanto en el mercado local como en el extranjero, ademas de tener una
planta recicladora de plomo que generaba su propia materia prima. Esta
comercializacion era apoyada por pequefias empresas distribuidoras que vendian
bateria marca RECORD, al mismo tiempo adquirian producto marca, para luego
poner las vifietas con su propia marca y de esta forma comercializarlas en el

mercado.

Sin embargo, el 24 de septiembre de 2007, después de varios meses de protestas
y demandas de los habitantes de comunidades aledafias a la fabrica, diferentes
organizaciones sociales y la Procuraduria para la Defensa de los Derechos
Humanos (PDDH), solicitaron al Ministerio de Salud Publica (MSPAS) y al de
Medio Ambiente y Recursos Naturales (MARN) la clausura de la planta de baterias

RECORD por contaminacion con plomo en la zona.

% No hay una clasificacién detallada de estos productos. La partida de exportacién e importacién no marca la diferencia
entre pilas de mercurio y baterias acido-plomo para vehiculos.
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A raiz del cierre, el mercado sufrid un impacto significativo en el precio de la

bateria, ya que la mercaderia que se tenia en bodega se agotaba y se tuvo que

adquirir producto de empresas extranjeras a un precio mayor, afectando

directamente al consumidor final.

Cuadro No: IX. Tabla Comparativa de Precios.
NO 2006 Enero / Oct. 2007 Nov. / Dic. 2007 Enero — Febrero
2008
AMERICAN AMERICAN AMERICAN AMERICAN
TIPO\| LAsser |RAYO | | asser |RAYO | |asser | RAYO | |asser | RAYO
4260 35 40 40 95 60 119 65 150
N50 34 38 39 80 55 100 55 121
N70Z 40 48 45 118 6 147 75 178
N200 110 132 135 300 175 375 250 454
Fuente: Datos proporcionados por Baterias American Lasser y Baterias Rayo.
INCREMENTO RELATIVO DEL PRECIO DE LAS
BATERIAS EN PERIODO 2006-2008
) 300
% ;gg 1 4260
§ 150 | EN50
% 100 - ON70Z
Z o CON200
= 0
S 2 3% 2 3z = 3z 3
= 0 a4 ~ 0 a4 ~ 0 a4 ~ 0 nd
< < < <
2006 Ene.-Oct. Nov.-Dic. Ene. -Feb.
2007 2007 2008

Figura 5: Gréfico comparativo de incrementos en el precio de las baterias mas

vendidas por AMERICAN LASSER y RAYO; se ha considerado como base el
precio de las baterias del afio 2006.

En la demanda, el sector mas representativo es el de vehiculos. La demanda de

baterias &cido-plomo en el mercado nacional puede considerarse similar al

tamafio del parque vehicular de El Salvador que hasta diciembre de 2007,

contabilizaba un total de 686,760 unidades entre nuevas y usadas. (ver cuadro X).
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Con respecto a la venta local promedio de bateria acido-plomo nuevas, se reporta
8,000 baterias por mes (96,000 unidades de baterias acido-plomo nuevas por
afno). El sector comercial del pais vende un total de 10,000 unidades por mes
(120,000 unid. por afio) entre baterias nacionales e importadas. En promedio, la
oferta doméstica de baterias acido-plomo en El Salvador es aproximadamente
216,000 unidades de baterias por afio , desconociéndose la cantidad de unidades
de baterias acido-plomo que han sido reacondicionadas y que son ofrecidas en el
mercado local como baterias de segunda mano y entran en esta cifra; se calcula

gue la generacidn de baterias usadas es de 152,937 unidades anuales

CUADRO NO: X. Parque Vehicular de El Salvador al 31 de Diciembre de

2007.
CLASE CANTIDAD

Alquiler 5,957
Ambulancia 336
Autobus (particular) 3,400
Autobus (transporte) 9,432
Automovil 254,049
Cabezal 8,288
Camioén 18
Camién > 14.99 11,514
Camién > 3.5 30,577
Cuadrimoto 173
Microbus (particular) 21,573
Microbus (transporte) 4,580
Motocarro 44
Motocicleta 46,998
Panel 9,457
Pick up 227,063
Remolque < 15 673
Remolque > 15 7,587
Remolque 5A rueda o tornamesa 1
Reparador 2
Rustico 42,436
Tricimoto 2,226
Vendedor (auto) 375
Vendedor (moto) 1

Total 686,760

Fuente: Registro Publico de vehiculos. Viceministerio de Transporte
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lI.1. RECOLECCION Y RECICLAJE DE ACUMULADORES DE ENERGIA.

La cadena de recoleccion de materiales de desecho se lleva a cabo de la siguiente
manera: Las baterias son producidas, se distribuyen en distintos puntos de venta,
gasolineras y/o talleres para luego ser adquiridas por los usuarios y consumidores;
finalmente, cuando su vida atil ha caducado, son recolectadas y llevadas a plantas
recicladoras donde las reacondicionan, y en algunos casos, regresa al usuario

como bateria de segunda mano.

En el pais, se han identificado un promedio de 155 talleres y microempresas que
reparan baterias y una sola empresa que las ensambla; Sin embargo; existen,
alrededor de 813 talleres de reparacion automotriz y/o de carga de baterias, y un
promedio de 113 comercios que se dedican a la comercializacion de baterias o

repuestos automotrices en general.

Estas 156 microempresas se han incorporado al sistema de recoleccion de la
bateria acido-plomo desechadas que promueve Baterias de El Salvador para
enviarlas a procesos de reciclaje adecuados. Es importante reconocer que en este

sistema se abarca gran parte del territorio nacional.

Sin embargo debido a los bajos recursos econémicos de nuestro pais, estas
baterias son utilizadas también para generar electricidad en televisores, focos, o

para diferentes tipos de aparatos.

La cantidad promedio de baterias recolectadas es de 156,000 unidades por afio,
ademas se le suma ademas un total de 30 toneladas métricas de chatarra de
plomo que equivalen a 2,000 baterias por mes (24,000 unidades por afio). En
promedio se recolectan mensualmente 15,000 unidades de baterias acido-plomo,
lo que equivale a 180,000 baterias acido-plomo usadas al afio. Esto nos indica
que el porcentaje de recuperacion es de 83.33%. Sin embargo, aunque el

porcentaje de recuperacion es de 83.33%, y aunque este porcentaje es
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significativo, se ignora todavia el destino final del 16.67% restante, equivalente a
36,000 unidades de baterias.™

Il.2. CONSECUENCIAS DEL CIERRE DE BATERIAS DE EL SALVADOR
(RECORD) EN EL MERCADO DE BATERIAS DE EL SALVADOR.

El cierre de la empresa Baterias de El Salvador (RECORD) afect6 repentina y
directamente el mercado de baterias en El Salvador, ya que ningin competidor
estaba preparado ante esta situacion, por lo que no previeron sus efectos,
principalmente porque el 95% de estas empresas dependia directamente de la
marca RECORD.

En un periodo de cuatro meses (noviembre 2007 - febrero 2008) el precio de la
bateria se incrementdé en un 100%, causando desestabilidad en los negocios
involucrados en la comercializacion de baterias automotrices. Para aminorar la
situacion entre los negocios mas fuertes se hicieron intercambios de baterias de

manera que ninguno se quedara sin existencia de algun tipo de bateria.

El promedio de produccion de la fabrica es de 83,000 baterias mensuales, esto es,
una produccion por arriba de 1 millbn de baterias, exportando un 85% del
producto®. Esto indica que mensualmente la empresa destinaba para El Salvador

una cantidad de 12,450 baterias nuevas.

Asi mismo empresa recaudaba alrededor 25 mil baterias usadas mensualmente,
lo que representa el 90 % de las baterias usadas de El Salvador® y facturaba 27
millones de ddlares al afio en productos de exportacién, siendo Guatemala,
Honduras, Costa Rica y Panama sus principales comparadores.

™ Informe Final, Taller Regional sobre el Manejo Ambientalmente adecuado de las baterias Acido Plomo usadas en el
Caribe y América Central, San Salvador, El Salvador, 18, 19 y 20 de noviembre de 2002, pag. 28.

2Comunicado de 18 de mayo de 2207, “ Tutela Legal del Arzobispado demanda a Baterias Record”, Lic. Ovidio Mauricio
Gonzalez, Director de Tutela Legal del Arzobispado.

'3 Datos tomados de revista Record INFORMA, Las cuatro grandes mentiras sobre RECORD
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lll.3. MARCO LEGAL.

lll.3.1. Disposiciones Generales para Sociedades Andnimas.

Para el contexto legal Baterias American Lasser, se encuentra gestionando la
inscripcion formal de la empresa, ya que no se encuentra registrada como
sociedad sino persona natural Mario Ernesto Pérez; por lo que debe cumplir con lo
gue dictamina el Cdédigo de Comercio, este aspecto se encuentra pendiente de

cumplimiento.

lll.3.2. Disposiciones Generales en Materia Ambiental.

En materia de legislacién ambiental cabe mencionar que en El Salvador, la Ley del
Medio Ambiente y sus reglamentos entraron en vigencia a partir de 1998; ademas
existen: el Cddigo de Salud, Cddigo de Trabajo y El Reglamento General de
Higiene y Seguridad Industrial, en sus articulos contienen pautas que consideran
aspectos normativos en materia de manejo de sustancias peligrosas, salud del
trabajador y proteccion del medio ambiente.

ll.3.3. Regulaciones gubernamentales sobre recoleccion y transporte de
Acumuladores de energia.

En El Salvador, no existe una regulacién exclusiva para el transporte y manejo de

baterias acido-plomo usadas. En el Marco Legal de la Ley del Medio Ambiente, en

el Capitulo V, titulado: Riesgos Ambientales y materiales Peligrosos, en los

articulos 58 y 60, se hace referencia al manejo, transporte, almacenamiento y

disposicion final de los desechos peligrosos. A continuacién se detallan los

articulos 58 y 60 extraidos de la Ley del Medio Ambiente.

Por otro lado, en El Salvador también se cuenta con el Reglamento Especial en
Materia de Sustancias, Residuos y Desechos Peligrosos, que como su nombre |o
indica, trata en detalle todo los aspectos que se deben de tomar en cuenta para
poder manejar los desechos peligrosos producidos en el pais. Toda la gestidn

adecuada de Desechos peligrosos es ampliamente abordada en este Reglamento,
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asi por ejemplo detalla las obligaciones que tienen tanto el importador como el
exportador para poder realizar un embarque de desechos peligrosos, siempre y
cuando también cumplan con los lineamientos establecidos en los Convenios
Internacionales firmados por el pais en esta materia, tal es el caso del Convenio
de Basilea sobre el Control de los Movimientos Transfronterizos sobre los

Desechos Peligrosos y su Eliminacion.

lll.4. RETOS PARA PROVEEDORES EN EL MERCADO.

Anteriormente los consumidores se conformaban con lo que el empresario les
ofrecia, y no ponian objecion si un producto resultaba, o no, de buena calidad o

perjudicial para el medio ambiente.

Sin embargo este comportamiento ha cambiado, ahora la sociedad es cada vez
mas exigente con el gobierno y sus dependencias, conocedora de las leyes,
derechos y obligaciones y no escatima esfuerzos para exigirlos o interponer
demandas ante las autoridades competentes cuando considera que el producto no
cumple con lo prometido por el vendedor; de igual forma cuando siente que sus
derechos estdn siendo atropellados, o al considerar que alguna institucion
(empresa, fabrica o industria) representa una contaminacion para el medio
ambiente y/o para la poblacién aledafia, (como en el caso RECORD), y que no
cumple con los estandares de seguridad industrial que la ley requiere; exigen que
la calidad del producto esté acorde a la imagen que se les vende, lo que

contribuye al prestigio de las compaifiias.

Los importadores de Baterias y en especial Baterias American Lasser, afrontan el
reto de convertirse en empresas social y ambientalmente responsables ante este
reto aspectos como calidad del producto, calidad del servicio, precio justo,
seguridad en sus instalaciones, cumplimiento legal y cuido al medio ambiente, se

convierten en oportunidades para aprovechar el mercado con sus productos.
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IV.

BATERIAS AMERICAN LASSER.

IV.1. ANALISIS ADMINISTRATIVO.

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION INTERNA Y EXTERNA DE

Se realiz6 un sondeo a través de una lista de chequeo para verificar los

documentos con los que cuenta Baterias American Lasser. De antemano se

conoce que la empresa no ha trabajado su documentacion administrativa, por lo

que, a través del andlisis, se tratd de establecer la linea base sobre la que iniciaria

a una serie de documentos para la administracion de la empresa. El siguiente

cuadro muestra los resultados de la evaluacion realizada:

Cuadro No: XI.

Analisis Documental.

MACRO
VARIABLES

MICRO
VARIABLES

Existe

Se encuentra
Implementada

Esta
vigente

Se

proporciono
copia

Requiere
Disefo

Si [No

Si No

Si | No

Si

No

Si No

POLITICAS

ADMINISTRATIVAS

Control de

vehiculos.

Compras.

Ingresos.

Uso de
instalacion,
oficina central y

recursos.

Seguridad.

Aseo y orden.

Uso y manejo de
equipo.

Uso de material
fungible Vi
gastable.

Bodega Y
despacho

Vigencia.

POLITICAS DE
PERSONAL

Reclutamiento
de personal.

Contratacion de
personal.

Evaluacion de

desempefio.
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Capacitacion de
personal.

Vigencia.

POLITICAS
CONTABLES

Manejo de caja
chica.

Pago con
cheques.

Control de
viaticos.

Pago de planilla.

Anticipo de
sueldo.

Anticipo de
bonificacion.

Créditos Vi
Cobros

- Vigencia.

MANUAL DE
FUNCIONES

Definicion del
puesto o cargo a
desempenar.

Nivel de
jerarquia.

Jefe inmediato.

Nivel de
supervision.

Actividades
continuas,
periddicas Y
eventuales.

Relaciones
internas y
externas.

Manejo de
informacion
confidencial.

Responsabilidad
de activos vy
valores.

- Vigencia.

MANUAL DE
DESCRIPCION DEL
PUESTO

Todos los
puntos
anteriormente
citados.

Nivel educativo.

Experiencia.

Periodo de
induccion.

Habilidades
personales.

Conocimientos
técnicos.
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Idiomas.
- Vigencia.
Areas de
trabajo. X X X X X
Personal
responsable. X X X X X
Actividades a
PROCEDIMIENTOS | |aglizar. X X X X X
ADMINISTRATIVOS Persona que
autoriza. X X X X X
Formatos
utilizados. X X X X X
- Vigencia. X X X X X
Mision. X X X X X
Vision. x X X X X
Valores y
principios. X X X X X
MANUAL DE Objetivos.
BIENVENIDA Historia.
Estructura
organizativa. X X X X X
Deberes,
obligaciones vy
derechos. X X X X X
Conocimiento
del puesto X X X X X
Motivaciones
personales. X X X X X
Servicio al
CAPACITACIONES | cliente. X X X X X
Higiene Y
seguridad. X X X X X
Manejo y uso
del equipo
técnico. X X X X X
Relaciones con
otros
procedimientos. X X X X X
OTROS ASPECTOS| Ambito de
aplicacion. X X X X X
Legislacion
aplicable X X X X X

En la fase de diagnéstico se determino que el documento base con el que ha
trabajado Baterias American Lasser ha sido un Plan de Negocio de Baterias
Lasser elaborado el afio, este documento no han sido revisado ni actualizado, ni
se tiene un programa de elaboraciéon de los documentos necesarios para la

empresa, por lo que se considera, como parte del proceso de asesoria, apoyar en
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la elaboracion de los documentos mas prioritarios como: Manual de Politicas,
Manual de Descripcion de puestos y Manual de Capacitaciones; estos
documentos se han incorporado a los anexos 4, 5, 6, y 7 de este documento.

IV.2. ANALISIS DE PROCESO DE GESTION DEL RECURSO HUMANO.

Se desarrolld la recolecciéon de datos e informacion de la forma como se realiza la

gestién de Recurso Humano, determinandose los siguientes aspectos:

IV.2.1.Reclutamiento y Contratacion.

La contratacién del personal se realizaba de manera personal, a través de una
platica directa que sostenia el interesado con el Gerente General de la empresa;
basandose principalmente, en la referencia que presentaba de personas
conocidas o allegadas a los directivos. El afio 2007 se inicid6 un proceso de
ordenamiento de dicho mecanismo, ahora la empresa cuenta con un Jefe de
Recursos Humanos, quien es el encargado de desarrollar dicho proceso; sin
embargo no se encontro procedimiento escrito; en la empresa no se han utilizado
procesos para atraer de personal idéneo o con la capacitacidbn necesaria para

desempefar mejor su trabajo.

IV.2.2.Descripcion y Analisis de Puestos.

La empresa no tiene establecido un manual de descripcion de puestos; el
organigrama no esta actualizado, ademas el personal lo desconoce, y muchas
veces existe confusién en los mandos u ordenes ya que no se tiene claro quien es

responsable de cada area, lo que genera inconformidad en el personal.

IV.2.3.Evaluacion de Desempeio y Motivacion del personal.
No se ha ejecutado procesos en la evaluacién del desempefio de personal; los
reconocimientos son personales y no se tiene documentado el proceso en que se

llevan a cabo ni como se registra como historial laboral del personal.
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IV.2.4.Beneficios Sociales para el personal.

No todo el personal cuenta con ISSS; sin embargo cuentan con el apoyo en caso
de alguna necesidad médica; ademas reciben aguinaldo, vacacion y viaticos de
alimentacion, aunque la empresa no tiene un procedimiento especifico para estos

beneficios.

IV.2.5.Higiene y Seguridad.

Las instalaciones de la empresa son limpias y ordenadas; sin embargo no se ha
trabajado en establecer los procesos de higiene y seguridad del personal, y dada
la naturaleza del producto y las expectativas en el mercado, es necesario que se

cuente con un sistema de higiene y seguridad laboral.

IV.2.6. Analisis del Proceso de Capacitacion Interna del Personal.

El personal no posee plan de capacitacion establecido, aunque se aprovechan las
ofertas que brindan las instituciones de apoyo en materia de capacitacion como el
Instituto Salvadorefio de Formacion Profesional (INSAFORP).

Sin embargo, existe necesidad de capacitacion en areas como atencién al cliente,
promocién de ventas, administracion, control de inventarios, mercadeo, finanzas y
tecnologias relacionadas al mantenimiento de baterias y sistemas eléctricos de

vehiculos.

IV.2.7. Analisis de las Politicas Internas.

La empresa Baterias American Lasser no posee una plataforma filosoéfica propia;
nada mas cuenta con un documento de referencia que han adoptado, aunque no
es conocido por el personal, y pudiera estar desfasado de la realidad actual que

vive la empresa.

Tampoco existen politicas documentadas que orienten los procedimientos dentro

de la empresa, y las que se establecen de forma verbal, en muchas ocasiones son
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modificadas sin hacerlas del conocimiento del personal, por lo que se identifica

una necesidad en este aspecto.

El proceso de induccion para el personal nuevo no se ha establecido,
identificAndose la necesidad de realizar un proceso de refuerzo en materia de
descripcion y claridad de los puestos para todo el personal que labora en la

empresa.

IV.2.8. Analisis del proceso de toma de decisiones.

El Gerente General asume la responsabilidad total de la toma de decisiones de la
empresa, tanto en aspectos relacionados con la compra del producto, el
establecimiento del precio de venta, la distribucion, el manejo de quejas y lo

relativo a las finanzas y aspectos contables.

El Jefe de Ventas es responsable de la administracion de caja y facturacion, asi

como de la atencion de la sala de venta y despacho de la mercaderia.

El Jefe Financiero es responsable de la revision de aspectos relacionados con

pagos y control de gastos.

El Jefe de Recursos Humanos es responsable del control del personal, ademas de
realizar otras actividades de apoyo en el quehacer de la empresa. Este puesto fue
creado en diciembre de 2007 y su principal objetivo es contribuir al ordenamiento

interno de la institucion.

Cuadro No: XIl. Cuadro Resumen del Analisis Administrativo.
ELEMENTO 4
ANALIZADO FORTALEZA DEBILIDAD OBSERVACION
Reclutamiento |La empresa | La contratacion del personal se|No se encontré
y Contratacion. |cuenta con un|realizaba de manera personal, | procedimiento escrito; las
Jefe de Recursos | basandose principalmente en la | contrataciones no
Humanos, quien |referencia de personas conocidas |responden a perfiles de

desarrolla el todo | o allegadas a los directivos que el | puestos claros.
el proceso. interesado presentaba.
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Descripcion y La empresa no cuenta con manual | Existe confusion en el
Analisis de de descripcion de puestos y personal sobre el
Puestos. el organigrama no esta | responsable de algunas
actualizado areas, lo que genera
inconformidad en el
desarrollo de las

actividades.
Evaluacion de No se ha ejecutado procesos de |Los reconocimientos son

Desempefio vy

evaluacién del desempefio del

personales y no se tiene

Motivacion del personal. documentada la forma en
personal. gue se llevan a cabo.
Beneficios El personal recibe | No todo el personal cuenta con |Existe un riesgo de sancién

Sociales para | beneficios como |ISSS, sin embargo si reciben | por no cumplir con requisito
el personal. aguinaldo, apoyo en caso de alguna|de cédigo de trabajo.
vacacion y | necesidad medica. La empresa no cuenta con
viaticos de procedimientos que
alimentacion describan estos beneficios.
Higiene y|Las instalaciones|No se ha desarrollado ninguna|Dada la naturaleza del
Seguridad. de la empresa se | gestion en materia de higiene y|producto y las expectativas
muestran limpias | seguridad laboral. en el mercado, es necesario
y ordenadas gue se cuente con un
sistema de higiene vy
seguridad laboral.
Analisis del La empresa no posee un plan de | Se aprovechan las ofertas
Proceso de capacitacion establecido. gue brindan las instituciones
Capacitacion Existe necesidad de capacitacion |de apoyo en materia de
Interna del en areas como atencion al cliente, | capacitacion como el
Personal. promocién de ventas, | Instituto  Salvadorefio de
administracion, control de | Formacion Profesional
inventarios, mercadeo, finanzas y | (INSAFORP).
tecnologias relacionadas al
mantenimiento de baterias y
sistemas eléctricos de vehiculos.
Analisis de las La empresa no posee una|Se identificala necesidad de
Politicas plataforma filoséfica propia. realizar un proceso de
Internas. refuerzo en materia de
No existen politicas | descripcion de puestos y
documentadas que orienten los|comunicacion de las
procedimientos a seguir. politicas internas de la
organizacion, asi como del
proceso de induccion al
personal nuevo.
Analisis del | La empresa se ha |El Gerente General es quien|Algunos aspectos
proceso de | organizado en | asume la responsabilidad total de | relacionados con decision
toma de | Jefaturas. Existe|la toma de decisiones de lajen la compra, precio,
decisiones. un  responsable | empresa. distribucion, manejo de

para la gestion de
Administracion

General, Ventas,
Finanzas y
Recursos
Humanos.

guejas y lo relacionado a las
finanzas y contabilidad no
han sido delegados al 100%

en los respectivos Jefes,
manteniéndose toda la
responsabilidad en la

Jefatura General.
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IV.3. ANALISIS FINANCIERO.

Las razones financieras son herramientas que se utilizan para evaluar la situacion
y el desempeiio de las empresas. Estas razones serviran para hacer el

Diagnosticos de Baterias American Lasser.

El andlisis se basa en los estados financieros de los ejercicios terminados al 2005,
2006 y 2007.

IV.3.1.Ingresos.
Al cierre del ejercicio 2006 la empresa muestra un fuerte crecimiento en ventas del
34.17% respecto al cierre del aflo 2005, producto de la venta de un mayor

volumen de baterias a clientes ya existentes, asi como a nuevos clientes.

Al cierre del afio 2007 se observo un estancamiento, asi como una reduccion en
las ventas del 1.12%. De acuerdo al Gerente General las causas de este
fendbmeno fueron el incremento de la competencia, la pérdida de clientes
importantes, asi como el cierre de Baterias de El Salvador (RECORD), su principal

socio estratégico.

Al revisar el crecimiento sostenible de las ventas, la empresa presenta disminucion
en un 9.13% con respecto a 10.53% del afio anterior. Este indicador debe

mejorarse por razones de competitividad y sostenimiento a largo plazo de la

empresa.
Crecimiento sostenible ventas 7.65% 10.53% 9.13%
Utilidad Neta/Ventas 6.38% 7.82% 8.87%
Razones de Liquidez
2005 2006 2007

Razon Circulante 2,39 2,52 4,00
Razon Prueba de Trabajo 0,52 1,04 2,19
Capital de Trabajo Neto $ 78 $ 114 $ 171
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RAZONES DE LIQUIDEZ

4.00

40UV

o 2005
m 2006
0 2007

Razon Circulante Razon Prueba de
Trabajo

El analisis de Razoén circulante demostré que la empresa tiene capacidad para
cubrir sus pasivos circulantes con sus activos circulantes. La posicion de solvencia
fue de 4, lo que indica que cuenta con un nivel de solvencia alto, ya que siempre

son superiores a 1:1 y mejoran al cierre de 2007.

Lo anterior es favorable para la empresa ya que le permite operar con libertad y

posee capacidad para cubrir sus obligaciones exigibles en el corto plazo.

La prueba Acida nos permite ver un comportamiento similar al anterior; ya que es
muy favorable este indicador 2.19 que se incrementa para este periodo durante los
ejercicios analizados. Se concluye que la empresa cuenta con liquidez para

afrontar sus compromisos a corto plazo.

Con respecto, al capital de trabajo, la empresa tiene una posicion bastante

favorable en los Ultimos tres afios y muestra una tendencia ascendente.

Razones de Rentabilidad

2005 2006 2007
Margen bruto de utilidades 28,64% 29,21% 29,17%
Margen neto de utilidades 6,53% 7,49% 8,71%
Rendimiento de la inversion 8,20% 11,43% 9,82%

Las razones de rentabilidad muestran que Baterias American Lasser refleja
siempre un margen neto positivo y con una ligera tendencia ascendente,
observandose que en todos los ejercicios es independiente de los otros ingresos

no operacionales.
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Con respecto a la evaluacion de la gestion financiera obtenida 2006 y 2007, se
tiene que la empresa se ha mantenido estable en cuanto a sus utilidades; el
ingreso por ventas fue menor en el 2007, los gastos disminuyeron y la utilidad fue
suficiente para absorber los gastos del negocio, lo que refleja una administracion
eficiente de recursos (la disminucion sustancial de gastos de administracion

produjo que la empresa obtuviera resultados favorables en la gestion).

Se debe considerar en el Plan Estratégico 2009 de Baterias American Lasser, la
revision de la estructura de costos para tener un mejor control de la estructura de
costo que indiquen el estado financiero de la empresa.

Razones de Actividad

2005 2006 2007
Rotacién de inventario 269,89 214,37 201,04
Rotacion de Cuentas por Cobrar 3,67 72,45 56,69
Rotacion de Cuentas por Pagar en dias 69,4 71,46 39,04
RAZONES DE ACTIVIDAD
72.45 69.4 71.46
69
39.04
@ 2005
m 2006
O 2007
Rotacion de Rotacion de
Cuentas por Cuentas por
Cobrar Pagar en dias

Las razones de actividad muestran que la empresa esta financiando mucho la
venta al crédito (39 dias) y no goza de plazo de crédito para el pago de sus

obligaciones con los proveedores.
Las ventas son realizadas en un 41% al crédito y el 59 % restante es al contado.

La empresa no cuenta con una Politica de Crédito, el periodo de recuperacion de
las Cuentas por Cobrar en el 2006 fue de 72 dias y en el 2007 de 57 dias.
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Con respecto al inventario, muestra un periodo de rotacion promedio de 228 dias
(7.6 meses); esto podria considerarse aceptable debido a la coyuntura que sufrié
el mercado de baterias en El Salvador (desabastecimiento). Sin embargo, la
empresa no cuenta con una politica de inventario que indique el valor aceptable de
rotacion del producto, por lo que es conveniente que se establezca este valor

considerando aspectos historicos de ventas y proyecciones de demanda.

IV.3.2.Rendimiento sobre Patrimonio (ROE).

Administracion de Balance

2005 2006 2007
Ventas y Activos 0,56 0,62 0,55
Deuda / Patrimonio 0,95 1,06 0,73
Utilidad / Ventas 7,54% 8,99% 10,23%
Retorno de la inversion 8,20% 11,43% 9,82%
Pasivo Financiero / Pasivo Total 84,39% 82,43% 89,05%
Activo/Patrimonio 1,95 2,06 1,73
Margen Crediticio (debe ser minimo 1.10) 0,63 0,75 0,81
Capacidad para carga financiera adicional | $ (19) $ (16) $ (12)

Es un indicador bastante aceptable con respecto a las tasas de interés de las
instituciones financieras si tuviera el dinero en cuentas de inversion, a pesar que
en el 2007 el indicador es menor, siempre obtiene buenos rendimientos para los

accionistas.

Los indices de endeudamiento son bajos en todos los ejercicios analizados,
siendo al 2007 de 0.73:1. Lo anterior se debe a que la estructura de financiamiento

de la empresa es un 57.77% con recursos de los socios y un 42.23% de terceros.

La razon de Apalancamiento muestra que la empresa refleja un parametro
aceptable de endeudamiento, ya que ha trabajado para reducir deuda cada afio,
aunque no es recomendable més financiamiento ya que cuenta con Capital de
Trabajo para explotarlo.

De los datos analizados se concluye que la empresa ha recurrido en contratar
deuda a largo plazo, con préstamos bancarios, lo que resta utilidad por el pago de

carga financiera. El ROE ha disminuido, y el resultado es atractivo para los
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accionistas, ya que se evidencia que los activos han sido productivos en un 73%

con respecto a la inversion.

Es de suma importancia sefialar la variable que se ha mantenido en Pasivo
Financiero con respecto a Pasivo Total que el mayor peso de obligacion se
encuentra en Deuda a Largo Plazo; financieramente se dice que es mas factible
gue el corto plazo pero debe cuidarse el endeudamiento para no arriesgar en
demasiado los fondos propios en caso de salir del mercado.

Las utilidades obtenidas reflejan que la empresa fue eficiente ya que disminuyo
Gastos de Operacién y eso permite la generacion de ingresos; sin embargo debe
aumentar niveles de ventas para el afio 2008.

IV.3.3.Flujo de Caja.

Flujo de Caja expresado en Miles Dolares

2006 2007
Flujo de Operacién -25 26
Flujo de Inversidn -21 -5
Flujo de Financiamiento 44 38
-2 59

El nivel de ventas muestra que la empresa ha podido hacer frente al costo de sus
operaciones. Ademas ha reducido el nivel de gastos de operacion lo que le genero

mayores ingresos en la gestion.

Disminuyo el nivel de cuentas por cobrar, ya que el 2006 afrontd los costos de

vender al crédito.
El resultado de Flujo indica que la empresa en el 2007 obtiene mejores resultados,

debido a que ha venido amortizando deuda y capitalizando utilidades para

aumentar patrimonio.
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Cuadro No: XIIl.

Cuadro Resumen Del Analisis Financiero.

ELEMENTO 4
ANALIZADO FORTALEZA DEBILIDAD OBSERVACION
Ingresos La empresa tiene Las ventas se han reducido |La empresa debe

capacidad para cubrir por lo g la empresa debe incrementar los volimenes
sus pasivos circulantes | desarrollar acciones g de ventas en un 15%.
con activos circulantes, |logren incrementarlas y
lo g le genera un alto mantener las utilidades q ha
nivel de solvencia. alcanzado.
Razon Los activos circulantes Se debe revisar la
Financiera: con los que cuenta la estructura de gastos e
Liquidez empresa son suficientes incrementar los voliumenes
y sostenibles para de ventas para obtener
afrontar con sus mayores ganancias.
obligaciones a corto
plazo
La empresa ha sido
eficiente en la
administracion de sus
recursos.
Razoén La empresa posee La empresa esta Se debe implementar una
Financiera: suficiente capacidad financiando mucho la venta | politica de crédito.
Actividad para hacer frente a la al crédito y cumpliendo con
demanda actual y Sus compromisos a los
futura. proveedores en mayor
relatividad con que recupera
su efectivo.
La politica de crédito no es
estandar, se aplica de
acuerdo a pedidos o
condiciones especiales.
Razoén Indicador aceptable de
Financiera: acuerdo al tipo de tasa
Deuda/Patrim | de interés en el
onio mercado.
Los indices de
endeudamiento son
bajos, ya que los
recursos son en su
mayoria propios.
ROE Disminucion en sus Se deben aumentar los
resultados ingresos, para retribuir a los
accionistas en mayor
porcentaje lo obtenido en el
ultimo afio.
Pasivo El mayor peso de obligacion | Debe cuidarse el
Financiero se encuentra en deuda a endeudamiento para no

Largo Plazo.

arriesgar los fondos de la
empresa.

Flujo de Caja.

La empresa amortizo la
deuda y capitalizo
utilidades.

Esta préactica es buena
porque refuerza el
patrimonio y tiene capital de
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IV.4. ANALISIS DEL MERCADO.

IV.4.1.Descripciéon de la Competencia.
Conocer la competencia es factor importante para Baterias American Lasser, ya
gue muestra las estrategias que cada competidor ha utilizado y que los ha llevado

al éxito o fracaso en el mercado.

Es necesario estudiar la competencia mas cercana, revisando estrategias,
politicas, técnicas y otras acciones que hayan desarrollado y que han demostrado
ser beneficiosas para dominar el mercado, y que pueden relacionarse con los
productos, precios, promociones, ubicacion, crédito, distribucién y ventas, entre
otros.

IV.4.2. Empresas Distribuidoras de Baterias en El Salvador.

IV.4.21 GRUPO RAYO.
El Grupo Rayo, empresa con mas 40 afios en el mercado, se ha caracterizado por

la comercializacion de la bateria con su mismo nombre, “Rayo”.

Parte del éxito de la firma ha sido la venta que impulsan al mayoreo y al detalle,
asi como a distribuidores en puntos estratégicos a nivel nacional. Otra estrategia
que ha ayudado para su reconocimiento son los anuncios en los periédicos de

mayor circulacién en el pais, asi como los spots publicitarios en radio.

IV.4.2.2 AMERICAN BATTERIES Inc.
American Batteries Inc, empresa Salvadorefia con mas de 15 afios de
permanencia en el mercado nacional, dedicada a la provisién y servicio de

Baterias Automotrices y, recientemente, a energia Alternativa.

Comercializa y distribuye componentes y servicios en el campo de la acumulacién

de energia eléctrica. La mejora continua es su filosofia de trabajo de todos los dias
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y asegura a sus clientes ofrecer mejor calidad y tecnologia.

Las baterias automotriz y comercial que se venden son selladas y libres de
mantenimiento, ofreciendo ademas, otras marcas de bateria para permitir al
cliente seleccionar la de su conveniencia, inclusive baterias para usos marinos,
golf car y equipos pesados, asi como también de ciclos profundos. Cuentan con el

servicio a domicilio.

IV.4.2.3 GRUPO DIDEA (AC DELCO).

Parte del éxito que la compairiia ha alcanzado ha sido gracias al lema: “Hacer de
cada Cliente un Amigo”, adoptado por su fundador Bartolomé Poma, quien
mantenia una estrecha y cordial relacion con cada uno de sus clientes; fue asi
como los clientes aumentaron y pronto ocup6é el primer lugar entre las empresas

dedicadas a la compra y venta de automdviles.

Actualmente, ofrece los servicios de DIDEA EXPRESS, taller, un servicio rapido
de agencia, para garantizarle el adecuado mantenimiento y un perfecto
desempeiio a los automoviles. Cuenta con la mas alta tecnologia y Técnicos
certificados por KIA Motor, para darle la calidad y rapidez en el servicio que sus
clientes les demandan. Ofrece al mercado la venta de repuestos asi como baterias
automotrices. Su estrategia es venta al mayoreo y al detalle, ademas de

anunciarse en los periédicos de mayor circulacion.

IV.4.2.4 GRUPO Q.
Empresa Automotriz con mas de 50 afios de presencia en el mercado, logrando

posicionarse en toda la region Centroamérica.
Parte del éxito de la empresa ha sido gracias al apoyo del equipo humano

profesional e innovador que trabaja para sobrepasar las expectativas de los

clientes, empleados proveedores y accionistas.
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Por el tiempo de existencia en el mercado, la empresa no necesita de mucha
publicidad, ya que cuentan con servicio de taller en el que promocionan sus

productos; sin embargo, se anuncian en los periédicos de mayor circulacion.

IV.4.2.5 GRUPO DIPARVEL.

Distribuidora Paredes Vela (DIPARVEL) empresa miguelefia con mas de 38 afios
de estar en este segmento del mercado de automotores, adquirio la
representaciéon de la marca RECORD (aunque no poseen vinculo comercial ni
legal con Baterias de El Salvador) y los centros de servicio y talleres tras una

subasta publica bancaria.

Una de las estrategias que les ha funcionado es que mantiene la identidad de la
marca RECORD (las baterias se importan de Colombia y México), asi como el
relanzamiento de ocho centros de servicio automotriz a nivel nacional; ademas se

publicitan en los periddicos de mayor circulacién.

DIPARVEL dispone de diez centros de servicio de alineado, balanceo, reparacion
y mantenimiento de vehiculos, venta de llantas y de baterias en San Salvador,
Soyapango, Santa Ana, San Miguel y Ciudad Merliot; ademas posee la Unica
reencauchadora en el oriente del pais, en la ciudad de San Miguel, que cuenta con
el respaldo y apoyo técnico de la Corporacion Bridgestone Firestone, la compafia

mas grande del mundo especializada en hule de llantas.

Diparvel, recontraté a los 120 empleados que laboraban en los centros de servicio
para aprovechar su experiencia en el ramo y confirmar el compromiso de la nueva

empresa por contribuir a la estabilidad laboral y bienestar social de los empleados.
Cada taller de servicio es, a su vez, un centro de recoleccion de baterias y llantas

usadas, las baterias son enviadas a un centro de acopio en San Salvador y las

llantas a Cemento CESSA para su disposicion final.
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IV.4.2.6 BATERIAS LASSER Y CENTRO DE DISTRIBUCION.

Empresa con mas de 25 afios de funcionar en el mercado de acumuladores.
Posee una sala de venta en la que atienden a los clientes; ademés de la venta al
detalle y al mayoreo de baterias para automéviles, han incorporado el servicio de

cambio de aceite.

IV.4.2.7 BATERIA SUPERIOR - BATERSUPERCA S.A. DE C.V.

Empresa con mas de 40 afios de presencia en el mercado de los acumuladores de
energia. Fue la competencia directa de Baterias de El Salvador en la fabricacion
de las baterias, aunque lo hacia de una forma artesanal la calidad del producto era
reconocida; lamentablemente la tecnologia afecté de manera directa su
fabricacion y su maquinaria obsoleta no alcanzé a cubrir la demanda. Actualmente
s6lo posee una sala de venta en la que se comercializa productos de empresas
mayores que les venden a precio accesible, ademéas de la venta a consumidor
final tienen el servicio de alquiler de vehiculos y dan servicio de mecanica. Su
publicidad la hacen a través de periddicos y poseen servicio a domicilio para cubrir

con la demanda del mercado.

IV.4.2.8 ILATSA.

Empresa dedicada a la venta de llantas, principalmente la llanta para uso agricola.
A raiz del cierre de Baterias de El Salvador incursiona en la venta de baterias para
vehiculos, con la marca FULL POWER.

Como estrategia recluté parte del personal que labor6 para Baterias de El
Salvador, aprovechando su conocimiento del mercado para lograr mejor imagen

ante los clientes.

IV.4.2.9 INVERSIONES TREBOL S.A. DE C.V.
El Ing. Armando Klee, funda esta empresa a partir del cierre de Baterias de El
Salvador, empresa en la que labor6 por mas de 15 afios y que le permitié adquirir

experiencia en la exportacion / importacion de baterias.
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Cuenta con una sucursal, en la que venden baterias de la marca MEGA FORCE
importadas principalmente de México. La estrategia que le permite competir en el
mercado es importar la bateria directamente de la fabrica y vender los

contenedores llenos a los mayoristas.

IV.4.2.10 ACAVISA DE C.V. (ACERO CENTRO AVILES, SOCIEDAD ANONIMA
DE CAPITAL VARIABLE).

Con mas de 54 afos de presencia en el mercado de lubricantes. En la actualidad

cuenta con los servicios de LUBRICENTROS CASTROL: Con 3 Centros de

Servicio en los que se ofrece: cambio de aceite, engrase, alineado, balanceo,

revision de frenos, afinado menor, venta y cambio de llantas, revision y venta de

bateria, tratamientos de radiador, transmisiones. Posee distribuidores en todo el

pais.

A lo largo de su historia, ACAVISA ha hecho de la innovacién uno de sus
distintivos, lo que ha permitido revolucionar el mercado salvadorefio, que ha
exigido mas y mejores innovaciones. ACAVISA ha sabido combinar dos vertientes

en apariencias diferentes: Tradicion e Innovacion.

Aferrada a los principios éticos de su fundador: integridad, responsabilidad y
espiritu de servicio, pone a disposicion de sus clientes y proveedores toda la
experiencia acumulada durante mas de 54 afos, lo que le permite ofrecer los
mejores servicios de asesoria en cada una de sus ramas de negocios, con
personal altamente capacitado, con un enfoque hacia la mejora continua y

atencion al cliente.

IV.4.2.11 ACUMULADORES IBERIA S.A. DE C.V.
Empresa distribuidora de la marca LTH. Cuenta con una sala en la que venden,
principalmente a distribuidores asi como la venta de repuestos en todo el pais,

ademas dan servicio a domicilio para la entrega del producto.
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IV.4.2.12 INVERSOLGIA S.A. DE C.V.

Firma que nace a partir del cierre de Baterias de El Salvador. Son distribuidores
de la marca EXTREME. Una estrategia que le ha funcionado es poseer parte de
los clientes que Baterias de El Salvador poseia, quienes son abastecidos del

producto a través de un camién repartidor.

IV.4.2.13 POWER SUPPLY, S.A. DE C.V.

Inicia como distribuidor de la empresa American Batteries, hace aproximadamente
3 afios. En la actualidad cuenta con una sala de venta en la que se comercializa la
bateria EXPLORER MOBIL; su publicidad es desarrollada a través de los

periddicos de mayor circulacion.

IV.4.2.14 LA CASA DE LAS BATERIAS.

Empresa panamefia que recluto parte del personal que labor6 para Baterias de El
Salvador, iniciando sus operaciones seis meses después del cierre de ésta.
Ofrece una amplia gama de marcas de baterias. Cuenta con una sala de venta en

la que ofrece el servicio a domicilio para cubrir la demanda de sus clientes.

IV.4.3.Sondeo del Mercado de Baterias.

Para comparar la competitividad entre Baterias American Lasser en el mercado,
se desarrolld6 un sondeo entre las tres empresas consideradas como las mas
fuertes, tomando en cuenta aspectos como: marca, estilo de la bateria, precio a
publico con IVA, publicidad, promocion y garantia que ofrecen cada una de ellas.
A continuacién se presenta el resultado obtenido.
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Cuadro No: XIV.

Sondeo de Mercado de Baterias.

TIPO

CARACTERISTICAS

BATERIAS
RAYO AMER'CATN%ATTER'ES ILATSA AMERICAN
LASSER
Full Maxima American
Rayo Power Plus Lasser
Estandar | Estandar | Estandar | Estandar
$ 75.00 $90.00C/ | $ 78.00
c/IVA IVA c/IVA $ 55.00
Spot de
radio y
anuncios
en los Periodicos Periodicos
periodicos | NO TIENEN
de mayor
circulacion.
$ 5.00 de $ 5.00 de
descuento Se le realiza un % de | descuento
al dejar la descuento al dejar la | al dejar la
bateria bateria usada. bateria
usada. usada..
30 meses 24 meses 24 meses 12 meses
Rayo American Combat Full power Maxima American
Plus Lasser
Estandar Estandar, Estande_lr,' con || Estandar, Estandar Estandar
LM mantenimiento. | L/IM
$ 75.00 ¢/ | $ 65.00 c/ $9321c/ | $8057c/ |$ 6215 c/
IVA IVA $56.50 c/ IVA IVA IVA IVA
Spot  de
radio y
anuncios
en los | Periddicos Periodicos Perioédicos | Periodicos | Periédicos
periddicos
de mayor
circulacion
Al dejar la
Si deja la | bateria
bateria usada, se
usada, se | le hace | $ 500 de Se le realiza un % de gesf:ll?gntge
le  hace | descuento, | descuento al 70 \
una rebaja | y silleva + | dejar la bateria descuento al dejar la | al dejar la
bateria usada. bateria
de $5, al | de 3 se le | usada.
; usada.
precio hace
regular.. descuento
adicional
30 meses 18 meses 12 meses Periddicos | Periddicos | Ninguna.
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Marca
Estilo

Precio

Publicidad

Promocién

Garantia

Marca

Estilo

Precio

Publicidad

Promocién

Garantia

Rayo
Estandar
$ 88.00

Spot  de
radio y
anuncios
en los
periédicos
de mayor
circulacion

Si deja la
bateria
usada, se
le hace
una rebaja
de $5, al
precio
regular.

30 meses

Rayo

Estandar

$ 75.00

Spot  de
radio y
anuncios
en los
periodicos
de mayor
circulacion
Si deja la
bateria
usada, se
le hace
una rebaja
de $5, al
precio
regular.

30 meses

American
Estandar

$ 85.00

Periodicos

$ 5.00 de
descuento
al dejar la
bateria
usada.

18 meses

American

Estandar,
LM

$ 65.00

Periodicos

$ 5.00 de
descuento
al dejar la
bateria
usada.

18 meses

Combat
Estandar

$ 80.00

Periodicos

$ 5.00 de
descuento al
dejar la bateria

usada.

12 meses

Combat

Estandar, C/M

$ 56.50

Periodicos

$ 5.00 de
descuento al
dejar la bateria

usada.

12 meses

IV.4.4.Caracteristicas de la Competencia.

Maxima

Full power Plus
Estandar Estandar
$97.00 $87.00
Periodicos | Periodicos

Se le realiza un % de
descuento al dejar la
bateria usada.

24 meses 24 meses
Full power Maxima
Plus
Estandar Estandar
$92.10 $ 76.00
Perioédicos | Periddicos

Se le realiza un % de
descuento al dejar la
bateria usada.

24 meses 24 meses

American
Lasser

Estandar

$ 75.00 c/
IVA

Periodicos

$ 5.00 de
descuento
al dejar la
bateria
usada.

12 meses
American
Lasser

Estandar

$62.15

Periodicos

$ 5.00 de
descuento
al dejar la
bateria
usada.

12 meses

En El Salvador existen catorce competidores en el mercado de baterias, quienes

poseen caracteristicas competitivas que es necesario conocer para planear
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estrategias de diferenciacion de los productos y servicios que Baterias American

Lasser ofrece. El siguiente cuadro muestra estas caracteristicas identificadas en

los competidores:

Cuadro No: XV.

Caracteristicas de la Competencia.

N° Competidor l:;ifjlﬁc‘:ﬁl Actividad principal y/o de producciéon
1. | Grupo Rayo Alto Venta al mayoreo y al detalle.
Poseen distribuidores a nivel nacional, ademas de
anunciarse en los periddicos de mayor circulacion.
2. | American Bajo Anuncios en todos los periédicos de mayor circulacion.
Batteries Inc. Cuentan con servicio a domicilio.
3. | Grupo Didea (AC | Alto Venta al mayoreo y al detalle.
Delco) Se anuncian en los periédicos de mayor circulacion.
4. | Grupo Q Alto Se anuncian en los periédicos de mayor circulacion.
5. | Grupo Diparvel Alto Poseen centros de servicios en todo el pais. Se
anuncian en los periddicos de mayor circulacién.
6. | Baterias Lasser y | Alto Venta al detalle y al mayoreo. Cuenta con servicio de
centro de servicio cambio de aceite.
Se anuncia por radio.
7. | Bateria Superior - | Alto Anuncios en todos los periédicos de mayor circulacion.
BATERSUPERC Ademas de la venta de baterias cuenta con servicio de
A S.A. DE C.V. mecanica automotriz.
8. | ILATSA Alto Venta al mayoreo y al detalle.
9. | Inversiones Bajo Venta por mayor (venden contenedores completos)
Trébol S.A. de
CV
10. | ACAVISA Alto Distribuidores en todo el pais.
11. | Acumuladores Alto Distribuye la bateria LTH, y cuenta con servicio a
IBERIA S.A. de domicilio. Posee distribuidores en todo el pais. Su
C.V (LTH) publicidad es en periddicos.
12. | Inversolgia S.A. | Bajo Distribuye la bateria EXTREME. Su venta es al
de C.V. mayoreo, poseen toda la cartera de clientes de
Baterias Record. Se publicitan en periédico.
13. | POWER Alto Distribuye la marca EXPLORER MOBIL y se anuncian
SUPPLY, S.A. DE en los periédicos de mayor circulacion.
C.V.
14. | LA CASA DE LAS | variado Distribuidores de todas las marcas de baterias, cuenta
BATERIAS con servicio a domicilio. Se publicitan en periédico de
mayor circulacion.

Precio: se ha establecido considerando el mayor precio del mercado y el menor y relacionando los
precios con estos y la mediana de los precios evaluados.

Después de identificar a los competidores, analizar sus caracteristicas y sondear
el mercado, se realiz6 un analisis de Marketing Mix (las 5 P's) para Baterias
American Lasser, en el que se identificaron las oportunidades y amenazas en el

mercado.
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El siguiente cuadro muestra el resumen del analisis de mercado:

Cuadro No: XVI.

Cuadro Resumen del Analisis de Mercadeo

ELEMENTO

ANALIZADO OPORTUNIDADES AMENAZAS OBSERVACION

PRODUCTO Los consumidores | Existe en el mercado dos Utilizar a
conocen la calidad | competidores con nombres similar | consumidores del
de los productos al de Baterias American Lasser: producto para
American Lasser, - Baterias Lasser promocionarlo

- American Baterias (testimonios).
Esto podria acarrear problemas
de confusién en los consumidores
al momento de seleccionar el
producto, debido a experiencias
negativas en la calidad del
producto de competidores.

PRECIO Dado que en El Para Baterias American Lasser, Una estrategia de
Salvador existe una | competir con una estrategia de “precios bajos” con
crisis econémica, la | “Precios Bajos”, representa un nula publicidad lleva al
estrategia de riesgo ante estrategias de valor fracaso, por lo que se
ofrecer productos a |agregado o diversificacién de debe tener mucho
bajo precio servicios que pueden desarrollar | cuidado en la
garantiza ser la los competidores, atrayendo asi publicidad y aspectos
mejor opcion para los clientes y afectando el nivel de |financieros de la
los consumidores ventas de la empresa. empresa, de manera

gue se pueda hacer
frente a los ataques de
los competidores.

PLAZA La apertura de Los competidores invierten en Es estratégico
nuevas salas de mejorar la imagen de sus salas de | aperturar nuevas salas
venta contribuiria a | venta, volviéndolas asi mas de venta cercanas a
un acercamiento atractivas al cliente. Elementos talleres, salas de venta
con los clientes, como seguridad, limpieza, de repuestos para
fortaleciendo de amabilidad, cortesia, ambiente vehiculos, buscando
esta manera la agradable, iluminacion ente otros | locales, amplios,
marca y laimagen |deben cuidarse para volver ventilados y visibles,
de la empresa. placentera la compra a los asi como la

clientes. contratacion de
personal que cumpla
con los perfiles
regueridos.

PROMOCION La promocion de Algunos competidores han La empresa debe
Baterias American | lanzado promociones como desarrollar

Lasser se basa en
la garantia de su
producto.

descuento al dejar baterias
usadas y % descuentos por
cantidad de compra de su
producto.

promociones como:
descuento por referir a
un nuevo cliente, club
de clientes entre otras,
gue busquen
incrementar su
fidelidad.
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PUBLICIDAD

- American Lasser
esta posicionada en
el mercado, yla
mente de sus
clientes, como una
empresa cuyo
producto posee
buena calidad y
precios accesibles a
los consumidores;
aspectos
importantes para el
desarrollo de una
campafia
publicitaria.

- Se ha identificado
un desconocimiento
de los
consumidores, y
poblacién en
general, sobre la
historia, importancia
y funcionamiento de
la los acumuladores
de energia, lo que
podria utilizarse
para el desarrollo
de una campafa
publicitaria con un
fin educativo.

Baterias American Lasser no esta
desarrollando publicidad de la
marca, lo que provoca falta de
presencia en la mente de los
consumidores (olvido), debido a la
publicidad agresiva de los
competidores.

- Se recomienda el uso
de medios masivos de
comunicacion: radio y
periddico, para el
desarrollo de una
campafia publicitaria
en la que se de a
conocer los atributos
del producto: calidad y
accesibilidad de
precio, con el fin de
incrementar el
conocimiento de la
marca.

- Ademas, podria
utilizarse los medios
televisivos para el
desarrollo de
publicidad educativa,
en la que se adopte un
elemento motivador.

IV.5. ANALISIS FODA DOFA DE BATERIAS AMERICAN LASSER.

En el desarrollo del analisis FODA se segmenté al personal por areas; cada area

realiz6 un primer acercamiento especifico; con el resultado de las entrevistas

desarrolladas se realizé un FODA general el cual se revisé con los Jefes de la

empresa Luego se realizo el DOFA construyendo una matriz. En el anexo 2 se

muestra la matriz que fue construida.
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V. PLAN ESTRATEGICO 2009 - 2013.

V.1. FILOSOFiA EMPRESARIAL.

Para construir la plataforma filosofica de Baterias American Lasser, se planeé6 y
desarroll6 un taller que contd con la participacién del personal de la empresa; se
utilizé la técnica de metaplan para generar participacion grupal en el proceso, en el

anexo 1 se muestra el documento de disefio del taller.

V.1.1. Vision.

Ser la empresa lider en El Salvador en la comercializacion de baterias para
vehiculos, donde nuestros clientes siempre encuentren seguridad y confianza en
los productos de alta calidad que le servimos y en nuestro servicio técnico de
instalacion y diagnoéstico.

V.1.2. Mision.

Ser reconocidos como la marca de baterias preferida en todo el territorio
Salvadorefio, ofreciendo productos de alta calidad, con el sélido respaldo de
nuestra garantia y el excelente servicio de instalacion y mantenimiento de nuestro

personal calificado.

V.1.3. Valores Empresariales.

COMO DEBE VIVIRLO LA EMPRESA
VALORES CONCEPTO (PROPUESTA)
- Ayudar a los demas en la consecucion de
Trabajo determinado | tareas en beneficio de la empresa, no hacer
SERVICIO realizado en beneficio de | sélo lo que me corresponde.
alguien. - Ser amable con mis compaferos y
colaborar cuando me soliciten ayuda.
Pudor, recato en la | Comportarse y expresarse con coherencia
HONESTIDAD conducta. Decencia, | y sinceridad ante todos respetando la
decoro, honra, dignidad. justicia y diciendo siempre la verdad.
Obligacién de responder, | - Cumpliendo con todas las actividades que
RESPONSABILIDAD dfa los actos que alguien | me han aS|gnadas en mi puesto de trabajo.
ejecuta o de lo que otros | - Respondiendo a cada uno de nuestros
hacen. clientes con esmero y dedicacién, haciendo

75




las cosas hien a la primera.
- Siendo transparente en el desarrollo de mi
trabajo.
- Denunciando cualquier anomalia que
y Honestidad, probidad. afelct.e el normal desarrollo de las
ONRADEZ ; : actividades de la empresa.
Rectitud en las acciones. ) ) . .
- No tomar bajo ninguna razén algun
material y/o producto que no me
pertenezca.
- Cuidando los bienes de nuestros clientes.
Sentimiento que induce a | - Respetar a mis compafieros por igual.
tratar a alguien con | - Acatar y cumplir con las indicaciones de
deferencia, a causa de su | mi jefe superior; asi como a otro de igual o
RESPETO ed,aq, superioridad o] mayorj_e_rarquia. ) _
merito. - No criticar a los demas, ni entrometerme
Actitud que consiste en no | en la vida personal.
ir en contra de algo. - Tratar a mis demas compafieros como me
Acatamiento, cumplimiento. | gustaria que lo hicieran conmigo.
- Exponer mis molestias o cuando no esté
de acuerdo con algo que se me indique.
Verdad, ausencia de | - No fomentar falsos testimonios en contra
SINCERIDAD mentira en lo que alguien | de mis demas compafieros.
hace o dice -No engafiando a nuestros clientes y
buscando siempre ayudarle en sus
necesidades.
Es la medida en que las
propiedades de un bien o
servicio cumplen con los
requisitos establecidos, asi | - Superar las expectativas del cliente
CALIDAD como las exigencias de los | cuando compra una bateria, en cuanto a
usuarios de dicho bien o | costo, uso, durabilidad y confiabilidad.
servicio en cuanto a su
funcionalidad, durabilidad y
costo.

V.2. ORGANIZACIO

V.2.1. Organigrama.

N DE LA EMPRESA.

En el anexo 8 se muestra el organigrama propuesto para la empresa el cual fue

aprobado por la Jefatura General de Baterias American Lasser.
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V.2.2. Documentos administrativos.

En vista que la empresa no contaba en el momento de la evaluacion documental
con los manuales bésicos para la operacion sistematica de la empresa, se optd
por elaborar los principales para que sirvan de modelo y motivacion a la
elaboracion del resto; en los anexos 4, 5, 6, y 7 se muestran los elementos

siguientes:

. Manual de Politicas

. Manual de Descripcion de puestos.
. Manual de Capacitaciones.

. Carta de identidad.

V.3. ESTRATEGIAS Y PROYECTOS.

V.3.1. Objetivos Estratégicos.

A partir de la informacion proporcionada por el andlisis FODA DOFA de Baterias
American Lasser y del Taller de Evaluacion y Planeacion Estratégica 2009 — 2013,
realizado con los directores de la empresa se han seleccionado objetivos

estratégicos para cada de gestidn; con ellos se ha construido el siguiente cuadro:

Cuadro No: XVIl. Cuadro Resumen del Objetivos Estratégicos.
Cdédigo Objetivos Estratégicos Objetivo Especifico
Financieros

Implementar un sistema de gestionMantener una solvencia financiera aceptable,
financiera basado en indicadores|ly con niveles de liquidez y rentabilidad
F.1 claves de cumplimiento de metas para|aceptables en un promedio de 40% de gastos
obtener una estructura de costos|de operacion para cumplir con el 100% de las
aceptable de operacion. obligaciones.

Establecer un parametro de|Establecimiento de Fondo de costos de
crecimiento para los primeros dos|adquisicion de baterias y colocacion de

F.2 afios, para mantenerse en el mercado y|precio de ventas, con el propésito de obtener
ser uno de los principales distribuidores|jun margen sobre ventas del 15% en los
de la marca. proximos tres afios, luego revalidar indicador.
Disefio de Estructura de Gastos de|lmplementar una plataforma de gastos

F3 Operacién y Financieros, que permitan|congruente con el nivel de utilidades del

un mayor campo de actuacion y|negocio, asi como la determinacion de
disponibilidad para disminuir la deuda y|ingresos y egresos de la venta de baterias.
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obtener mayor rentabilidad del negocio
con incremento en utilidad 'y
distribucion de dividendos, asimismo
obtener una mayor capacidad crediticia
y evaluacion financiera.

Implementacion de  Politicas de

Reducir plazos de recuperacion y establecer
un equilibrio en las Cuentas por Pagar y lo

F.4 ! L recuperado en Cuentas por Cobrar para:
recuperacion de ventas al crédito. :
Controlar la variable de Cuentas por Cobrar y
Ventas.
Mercadeo
Elaborar un plan de mercadeo quel|Elaborar plan y presupuesto de venta
M.1 incremente las ventas y la satisfaccién|utilizando las fortalezas claves que se
del cliente. identificaron en el FODA.
M.2 Incremento de distribuidores para cubrir|Mejorar el proceso de reparto del producto a
' el territorio nacional. distribuidores a nivel nacional.
. Apertura de salas de venta a en la region
M.3 Abrir nuevas salas de venta. b 9
paracentral de El Salvador.
Mantener bajo el precio de nuestro|,, . . .
9 Mejorar el precio a través de la compra de
M.4 producto  en relacion a los ,
: mayores volumenes de producto.
competidores.
M5 Promover la marca basandonos en la|Posicionarse En la mente de los clientes

garantia y calidad del producto.

como un producto de alta calidad.

Administracion

Establecer sistema de administraciéon

Contar con contratos de trabajo para el 100%
del personal.

Desarrollar plataforma de descripciones de
puesto.

Al
del personal Implementar gestién por cumplimiento de
metas en la empresa.
Desarrollar sistema de beneficios a los
empleados.
Contar con politicas claras y documentadas.
A2 Fofrtaleclecrj sllstema de administracion|;mnlementar reuniones de gestion integrada
Jefatural de la empresa. entre las Jefaturas con miras a fortalecer el
proceso de planificacién estratégica.
A3 Implementar gestion por procesos en|Documentar procedimientos de procesos
' cada area operativa de la empresa, claves de la empresa.
A4 Completar tramites legales|Completar proceso de formacion de Sociedad

relacionados con el negocio

Auténoma de Capital Variable.
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V.3.2. Programa de Trabajo para el Logro de los Objetivos Estratégicos.

OBJETIVO META DE COD. ] ]
No.| RESP. ESPECIFICO OBJETIVO | INDICADOR ACCION ESTRATEGICA
Controlar la F1.1
estructura
Mantener unal,. .
. , - “Iffinanciera de la
solvencia financiera|
aceptable y con empresa, Entrega de
niveles de liquidez y?é’l;j?aodo %ré I:s! Estados Elaborar un Plan Financiero que sirva como herramienta
rentabilidad C Financieros para implementar un Control que permita el analisis y
Gerente principales L e . :
F1 aceptables en un en los evaluacion de las principales razones financieras para
General . razones : . - )
promedio de 40% definancieras primeros 10 monitorear el desarrollo de la actividad del negocio y
gastos de operaciénlvIantener ’ dias  habiles medir su rentabilidad.
para cumplir con elestructura dede cada mes.
100% de las
obligaciones. costos
aceptable de
operacion.
Establecimiento  de F2.1
Fondo de costos de
adquisicion de
32ter:2§ioy ggl?lceﬁ:snMantenerse e optener  un Disefio de Presupuesto de Produccién Y
Eo Gerente conpel rODGSIMO de’el mercado Ylerecimiento Comercializacion para determinar el monto de recursos
General. brop preferencia en financieros necesarios para financiar las operaciones del
obtener un margen\. .o cumidor del 30%. neqocio
sobre ventas del 15% ' 9 '
en los proximos tres
afios, luego revalidar
indicador.
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F3.1
Implementar una
Poseer una
plataforma de gastos| .. _ ..
calificacion de|lncremento en oy
congruente con el e . Elaborar Politicas de Gastos y uso de los recursos de
) - riesgo crediticiolas utilidades . ] . -~
Gerente |nivel de utilidades del fondos propios y externos; y registrar contabilidad
F3 : p aceptable yly retorno de la ; e
General |negocio, asi como la| . L separada que registre el monto de gastos de operacion y
Y obtener mayorjinversiébn en - .
determinacion de administrativo de la empresa.
. retorno dejun 12%.
ingresos y egresos de utilidad
la venta de baterias. '
Reducir plazos de L, F4.1
L Disminucion
recuperacion y
en las
establecer un .
S Reducir los|Cuentas  por
equilibrio. ~ en Iastiem 0s de/Cobrar a 30
Gerente |Cuentas por Pagar y P L ; Elaboracion de Politica de Precios, Descuentos y
F4 recuperaciéon |dias plazo, p 1
Generalllo recuperado en : L Compra de mercaderia al crédito y contado.
de efectivo a 30jrotacion de
Cuentas por Cobrar|; o : :
. dias méximo. |inventario a
para: Controlar la .
. 180 dias
variable de Cuentas reliminar
por Cobrar y Ventas. b '
OBJETIVO META DE COD. ] ]
No. RESP. ESPECIFICO OBJETIVO |INDICADOR ACCION ESTRATEGICA
Jefatura |Elaborar  plan  y|Contar con unDocumento [M1.1  |implementar mecanismos que puedan medir la
M1 de presupuesto de ventajplan dedel Plan de satisfaccion de los clientes (boletas de suJefaturas y/o
Mercadeo |utilizando lasimercado en|Mercadeo. quejas).
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fortalezas claves quelabril de 2009. M1.2
se identificaron en el Utilizar las recomendaciones del Plan de mercadeo para
FODA desarrollar campafias de promocién a través de medios
publicitarios reconocidos que generen impacto en la
colocacion de venta, Implementar estrategias de
promocion del producto que incremente la venta y
atraiga a los clientes potenciales (regalias o
descuentos).
M1.3 . . . 4
Adoptar forma de pago a través de tarjeta de crédito.
M1.4 Patrocinar eventos relacionados con vehiculos (carreras
en el Jabali).
M1.5  |Reestructuracion de sala de venta y colocacion
estratégica del producto.
M2.1 Contactar distribuidores.
Presencia  en M2.2 EIabor§C|_o,n de base Qe datos de QJstrlbU|dor(?s.
_ 15 salas de M2.3 Negociacion de precios en funcién de volimenes con
Mejorar el Procesoy . ia de distribuidores.
Jefatura |de reparto dell,” .. . Incremento  \12 4
distribuidores - L P :
M2 |de producto 100% de venta por Establecer condiciones de negociacibn como precios,
Mercadeo |distribuidores a nivelggn un ®|distribucién. comisiones, promociones (establecimientos metas a
i ) o cada distribuidor y premios por cumplimiento).
nacional. disponibilidad yp p p )
del producto M2.5  |contacto continuo con distribuidores (vendedor que
visite salas).
Incremento M3.1 Delimitar territorio de apertura.
Jef Apertura de salas deC 54
pmz [efatura oo 4 pivelCOntar con  Sde venta aM3.2  |Establecer cuotas de venta.
General aracentral salas de venta. [través de M3.3
P dicho canal. '

Definir estandares de desempefio de salas de venta.
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El precio de M4.1 _ , )
: : ‘ ontactar directamente con fabricantes de baterias para
Mejorar el precio alBaterias Contactar d _t, t ; f b ) tes de bat
Jefatura través de la compralAmerican Iograr la exclusividad de distribucién de su producto en el
M4 de mayores|Lasser esté|El precio pais.
General , )
volumenes dejigual o menor 42
producto. gglen:gfcg(;guos ' Monitoreo semanal del precio de los competidores.
La imagen de M5.1
Posicionarse  en Iaca”dad de Cumplir con las politicas y procedimientos relacionadas
: I i I .
Jefatura |mente de los clientes/"/eStr0 Incremento ala garantia def producto
M5 General |como un producto de producto  debe de venta — P ;
alta calidad ser igual o ' M5.2 Promociéon de la garantia y la calidad del producto a
' mejor al de la través de la publicidad en los distintos medios de
competencia comunicacion.
OBJETIVO META DE COD. ] ]
No. RESP. | ESPECIFICO OBJETIVO INDICADOR ACCION ESTRATEGICA
Al Recursos 100% de los numero de Al.1  |Elaborar junto al Asesor Juridico formato estandar para
Humanos contratos firmados y |contratos contratos de trabajo.
Contar con[documentados en  [firmados / A1.2 |Celebrar contratos de trabajo por un afio con todo el
contratos de ABRIL del 2009 numero de personaL
trabajo para el empleados  |a13  |pesarrollar charla al personal de las implicaciones
100% del segun . legales del contrato y pormenores de las
personal (ig%anlgrama contrataciones.
Al.4  |Implementar base de datos del RRHH y expediente
personal por trabajador.
Desarrollar AL1.5 . ,
plataforma  de Comunicar al personal el Organigrama de la empresa.
ripcion S
gﬁzgtfuo es de AL.6 Documentar descripcion de puestos.
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Implementar
gestion por
cumplimiento de

AL.7

Desarrollar taller de establecimiento de metas para
cada puesto de trabajo.

metas en la
empresa.
A1.8 |Disefar una plataforma de beneficios a los empleados y
sistematizar su cumplimiento.
Desarrollar A1.9 |Comunicar plataforma de beneficios al personal.
sistema de A1.10 |Monitorear el cumplimiento de la plataforma y registrar
beneficios a los los beneficios otorgados.
empleados. A1.11 |Desarrollar un sistema de higiene y salud laboral.
A1.12 |Implementrar mecanismos para la evaluacion del
desempefio y motivacién del personal.
Contar con A2 Disefio de politicas administrativas: Politica de precios,
politicas claras y Politica de Colocacion de ventas, Recuperacion de
documentadas. Crédito, Politica de Garantia de Producto.
Irr;?rllieor?ngtar de N g 22 Est_at_)!ecer Programa de reunién intggrada de gestién y
A2 Jefatura. |gestion politicas revisadas yzgfobaacic’)n dZ revisién de avance en el plan estratégico.

General lintegrada entref@probadas las politicas ~ /A2.3  |[Establecer informes de gestion por Jefatura que
las J_efaturas muestren el avance en las principales variables de
con  miras  a monitoreo de negocio
fortalecer el A2.4  |Implementar la elaboracién de minutas de reunién.
proceso de A5
planificacion Revisién de proceso de planificacién estratégica
estratégica.

A3 Recursos |Documentar Identificar y elaborarj# A3.1 |Listar las actividades que requieren procedimientos en

Humanos |procedimientos |procedimeitos parajprocedimientos cada area de la empresa.
de procesosjprocesos claves dedocumentados |A3.2  |gjahoracién de procedimientos que sirvan de guia en la
claves de lacompra, venta,/ #  de ejecucién para cada puesto de trabajo de la
empresa. control contable elprocedimientos

organizacion.
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inventarios.

identificados
en listado de
procedimientos

A3.3

Aprobacion e implementacion de procedimientos.

A4

Jefatura
General

Completar
proceso de
formacion de
Sociedad
Auténoma de

Capital Variable

Contar con escritura

publica
conformaciéon de

de
la

sociedad Andénima.

Escritura de
conformacion
de  Sociedad
Anénima.

A3.4 Medicion de cumplimiento del procedimiento.
A4.1  |Establecer contrato y registro de la sociedad anénima
de capital variable.
A4.2 . .
Migrar documentacién a nuevo formato S.A. de C.V.
A4.3  |Participar en programa de sello verde para obtener

imagen ambiental por parte del MARN
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VI. CRONOGRAMA DE EJECUCION.

ACCION

ESTRATEGIGA | [HL | FER | MAk | Ay A SEP | OCT | WOV SCP | OCT | NOV | DIC | EHL | FER | MAR | ABR

F11

Fi1

Fi

Fil

W11
W12
M3

W]

I

g

AT

AlE

A9
AL1O
AN

ALLE

Al
A22
A23
A24
A5

A3

A32

A3
A3d
Ad

Ad2

A0S | |

AEIAGABES
puriuses

Actradades
recurentes



VIl. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

A continuacion se detallan las conclusiones y recomendaciones que surgieron

producto de la discusién interna del grupo de trabajo en base a las observaciones

y resultados de los analisis realizados, aspectos que se consideraron de

importancia para la empresa Baterias American Lasser:

VII.1.CONCLUSIONES.

A.

Baterias American Lasser es una empresa préspera que ha sabido ubicarse
en el mercado Salvadorefio, sin embargo no ha explotado el 100% del
potencial del mercado, su radio de accion es limitado y su imagen es poco
conocida, su producto es bueno y posee buena aceptacion de los clientes.

En cuanto a su sistema de Administracion Baterias American Lasser se
muestra débil ya que no cuenta con las herramientas claves de organizacion
de fuerza productiva, mercadeo y ventas; necesarias para continuar con el
proceso de fortalecimiento interno, ahora cuenta con Manual de Politicas,
Manual de Descripcion de puestos y Manual de Capacitaciones, sin embargo
debe desarrollar su sistema de administracion completando la
documentacion pendiente e iniciando el proceso de control de la gestion
institucional; aspectos como cumplimiento legal laboral, comercial vy
ambiental, representan un riesgo que debe ser prevenido y administrado por
los directivos.

Financieramente Baterias American Lasser se muestra como una empresa
rentable y con suficiente capital para hacer frente a sus objetivos de
crecimiento, sin embargo debe mejorar su control de las variables financieras
y sus razones de liquidez, rentabilidad y actividad asi como de su
rendimiento sobre el patrimonio estos indicadores deben ser tomados como
brajula para dirigir la efectividad de las acciones que desarrolle la empresa.

El Mercado de Baterias es un mercado creciente y actualmente
desabastecido, a deméas de ser un mercado que en estos momentos

depende de las condiciones externas al pais en la dimension internacional ya
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El personal de Baterias American Lasser posee experiencia por los afios que
ha laborado en este mercado, sin embargo necesita tener acreditaciéon de
esta capacidad, el plan de capacitacién es la herramienta que le permitird a
la empresa lograr que su personal técnico mejore sus habilidades y en
consecuencia mejorara la imagen de la empresa.

El proceso de Planificacion Estratégica ha mejorado la vision y mision de la
empresa, el haber desarrollado un proceso patrticipativo con el personal ha
generado mayor grado de identidad y compromiso, aspectos que deben
aprovechar para fortalecer a la empresa.

El Plan Estratégico que se ha desarrollado para American Lasser ha
integrado el analisis de los elementos del Entorno como son el Mercado y
Aspectos Legales con los aspectos internos de la empresa como son su
Gestidn de Administracion, Gestion de Mercadeo y Gestidn Financiera; dado
gue American Lasser en el pasado no habia realizado una planeacion
Estratégica el proceso ha sido lento y costoso en cuanto al tiempo dedicado
para elaborarlo; sin embargo el camino esta trazado y hoy corresponde a los
directores mantenerlo, las revisiones mensuales de avance y las anuales de
cumplimiento deben ser parte de las tareas de los directores solo asi veran
resultados del esfuerzo realizado.

VII.2.RECOMENDACIONES.

A.

El Plan Estratégico disefiado para Baterias Amercian Lasser debe ser una
herramienta de gestion de la Jefatura General quien podria ser responsable
de su cumplimiento y actualizacién continua, debe darse a conocer a toda la

organizacion e informar sobre los logros obtenidos, ya que la participacion
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del personal es una pieza clave para aprovechar el 100% de los resultados
del plan.

Es conveniente que la empresa cambie su razén social a Sociedad Anénima,
de esta forma puede incorporar capital a la organizacion y cumplir con los
objetivos de crecimiento, mejorar su imagen a la vez de reducir el riesgo legal
ante una futura fluctuacion del mercado.

La empresa debe mantener motivacion continua hacia el personal del
cumplimiento de la mision y vision y la aplicacion de los valores corporativos,
esta motivacion podria realizarla el Jefe de Recursos Humanos y puede ser
apoyado por los otros Jefes.

Es importante que los directores dediquen tiempo y esfuerzo en el disefio y
ejecucion de su plan de mercadeo, el mercado de Baterias aun cuando esta
atravesando por una crisis, es un mercado atractivo para empresas
internacionales que deseen invertir. En este momento las alianzas
estratégicas que puedan desarrollarse con empresas productoras de baterias
y consumidores deben ser evaluadas y concretadas.

Se debe aprovechar la carta de identidad como plataforma de presentacion
de la empresa, esta debe ser enviada a clientes y distribuidores y hacer que

lo que en ella se ha escrito sea siempre realidad.
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ANEXO 1
Metodologia para desarrollo de taller de

planificacion estratégica.



DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES A DESARROLLAR

Actividad 1

Percatacion de la necesidad de Organizacién empresarial
Una organizaciéon es un grupo de personas que tienen necesidades e intereses en comun.

Trabajo individual y puesta en comdn con meta-plan:

= Cada quien debe presentarse (nombre, edad, origen, que le gusta y como llego
aqui)

= Escriban que cosas hacen que se sientan bien y los hacen valer mas a ellos mismos
¢, Cudles son sus Valores personales?.

= Escribir que tenemos en comun

= Organizar las ideas para que cada quien se de cuenta de lo que tienen en comun.

Trabajo en grupo y puesta en comun con metaplan.

= Cal es la necesidad mas significativa y que comparten todos?

. Como podemos hacer para resolver eso que tenemos en comun?
. Queremos trabajar juntos?

= Como nos Organizamos para trabajar en esta necesidad?
Comenten las reflexiones.

Cada uno exprese en palabras y en voz alta los valores y sentimientos que piensa que
orientan a la organizacion.

Luego cada integrante comente al grupo lo que entiende por estas palabras.

Con ayuda de un diccionario establezca el significado de los valores que se han
establecido.

Discuta la importancia de este elemento y luego priorice los valores para seleccionar los
que formaran parte de la empresa, auxiliese de la reflexion: “que valores haran valer mas
a nuestra empresa”

Haga lluvia de ideas de como debe vivir los valores la empresa

VALORES CONCEPTO COMO DEBE VIVIRLO LA EMRESA
3 SUPERACION DE LAS EXPECTATIVAS DEL
CLIENTE.
3 CONFORMIDAD CON LAS
ESPECIFICACIONES.

Es la medida en que las propiedades de un bien o

servicio cumplen con los requisitos establecidos en la * APkgEE?:TA CO'E!E:\SSNQA DU?SABILIB?%
A. CALIDAD norma o especificaciones técnicas, asi como con las FIABILIDAD P’ARA NUESTRbS CLIENTES ’
exigencias del usuario de dicho bien o servicio en . ASEGURAR LA CONSISTENCIA LA CUAL

cuanto a su funcionalidad, durabilidad y costo. MIDE LA FRECUENCIA CON LA QUE EL BIEN

CUMPLE CON LAS ESPECIFICACIONES DE

DISENO.
. REDUCIR EL COSTO DE LA MALA CALIDAD.
. CREAR UNA PLATAFORMA DE AYUDA Y

COLABORACION ENTRE TODOS LOS
MIEMBROS  DE TRABAJO DE LA
ORGANIZACION.

. TOMAR EN CUENTA LAS OPINIONES DEL
B. TRABAJO EN Agrupacion de esfuerzos individuales, y como una PERSONAL.
EQUIPO forma de compromiso, apertura e interacciéon mutua. . PROMOVER LA CONFIANZA E INTERES
PERSONAL EN EL EQUIPO DE TRABAJO.
. BUSQUEDA DE SOLUCIONES INTEGRADAS
A LOS PROBLEMAS DE TRABAJO.
. MOTIVACION Y AUTO RECONOCIMIENTO

DEL EQUIPO POR LOS LOGROS ALCANZADOS.



La Vision:

La vision o propésito se refiere a como nos imaginamos el futuro. Esta imagen del futuro
a su vez tendra que ver con valores y sentimientos que compartimos los miembros de una
Organizacion.

Disefie una imagen del futuro en la que todos pongan algo y la dibujen en papelografos
luego expongan sus ideas.

Redacte la vision como una sintesis de lo que cada grupo desarrollé

La Mision:
La Misién de la Organizacion es su razon de ser, las razones mas importantes por las que
se organiz0, que van mas alla de los problemas particulares.

Redacte la mision de 2 ANOS pensando en todo lo que antes se ha planteado.
Piensen en la identidad de su Organizacién.

¢ Quiénes somos?

A qué sector empresarial pertenecemos (Industria, Comercio, Servicios)?

¢, Quiénes son los otros sectores con los que nos convendria relacionarnos para cumplir
con nuestra mision?

¢, Queremos relacionarnos con ellos?

¢Por qué siy por qué no?

Son  empresas, organismos publicos, organizaciones religiosas 0 son otras
organizaciones comunitarias como nosotros?

Presente los resultados y organice las ideas.
Respondan a las preguntas:

¢ Qué nos diferencia de otros?
¢ Cuales son las caracteristicas que nos hacen diferentes?

OkrwNE

¢ Como creemos que nos ven las otras organizaciones?

¢, Cémo vemos nosotros a las otras organizaciones?

¢ Como creeran esas otras organizaciones que nosotras los vemos a ellas?

Piensen respuestas individualmente y después compartan entre todos lo que cada uno
pensd. Conversen sobre coincidencias y diferencias.

Actividad 2

Aprobacién de los documentos que componen la Filosofia Empresarial.
Haga una presentacion de los resultados; vea el proceso antes durante y después y luego
efectué un acto protocolario en el que se aprueben los documentos mas importantes de la



organizacion; el gerente debe dar unas palabras de inicio de un nuevo camino mas claro y
seguro y animar a los demas a mantenerse en el y dar lo mejor de si.

Actividad 3
Establecimiento de los objetivos empresariales:

Piense en:
Sectores de la Sociedad interesados en su negocio (Analisis del entorno Baterias America
Lasser)

Sus problemas

Sus finanzas

Sus productos

Sus clientes

Sus competidores

Su mercado

Su infraestructura

Sus equipos y herramientas

Su personal

La forma en que se dirige la empresa y se toman las decisiones importantes

Intente definir los objetivos estratégicos de la Organizacién, definir los grandes caminos.

Tenemos que hacernos dos preguntas:
1. ¢ qué realmente podemos hacer como organizacién?
2. ;c6mo nos ayuda o nos complica el contexto politico, social, econémico?

Actividad 4
Realicen un diagndstico interno sobre las fortalezas y debilidades de su organizacion.

Luego hagan un andlisis del contexto inmediato y general, tratando de identificar
amenazas y oportunidades. Para ello tengan en cuentan a otros actores: programas del
gobierno local, provincial y nacional, otras organizaciones comunitarias que actien en el
barrio y en barrios vecinos, organizaciones de apoyo, etc.

¢ Qué problemas tenemos como organizacion para conseguir lo que queremos?

¢ Qué tenemos? ¢ Qué sabemos? Qué sabemos hacer?

¢ Qué no tenemos, no sabemos o no sabemos hacer?

Entonces... ¢en qué necesitamos ayuda?

gue aparecen punteadas en las paginas 15 y 16 y agreguen las preguntas que les
parezcan Utiles para lograr el diagnéstico.

Factores positivos
Fortalezas:
Oportunidades:
Factores negativos
Debilidades:



Amenazas:

Tener en cuenta los factores externos supone responderse preguntas como:

¢, Qué esta sucediendo en el mercado?...

éenlaciudad?...¢en laregidn?... sen el pais?...

¢, Qué organizaciones, agrupaciones politicas o referentes actian en la region?...
¢, Cuales son sus intereses y necesidades?

¢ Nos pueden ayudar o se pondran en contra nuestra?

¢ Qué tipos de recursos estan disponibles?

¢, Son recursos personales? ¢ de una institucion? ¢ .de todos los ciudadanos?

Actividad 5

Definiendo prioridades:

Realicen una reunién donde tengan a la vista un afiche con los objetivos estratégicos
definidos y otro afiche con el cuadro anterior de fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas.

Teniendo a la vista los dos afiches, traten de ver qué cosas van a hacer para concretar
cada uno de esos objetivos estratégicos y donde van a buscar ayuda para compensar las
debilidades o los factores del contexto que no ayudan. Hagan una lista con ideas.

Pongan especial atencién en que las debilidades y amenazas identificadas no los lleve a
dejar de lado objetivos estratégicos que realmente les resultan importantes de lograr.

Conocer las debilidades y amenazas debe servir para armar un plan operativo.



ANEXO 2
MATRIZ FODA 2008 PARA BATERIAS
AMERICAN LASSER.



MATRIZ PARA ANALISIS FODA Y DOFA

FORTALEZAS
La empresa ha sido eficlente en la administracion de sus
recurses, 105 activos circulantes con 105 que cuenta son
suficientes v sostenibles para afrontar con sus obligaciones
a corte plazo; tiene capacidad para cubrir sus pasives
circulantes con actives circulantes, lo g le genera un alto
nivel de solvencia.

DEEILIDADES

La contratacion del personal se realizaba de manera personal,
basandose principaiments en la referencia de personas conocidas o
allegadas a los directivos que el interesado presentaba, Mo se cuenta
con 100% de los contrates firmades entre empleado y Representanie
legal de la empresa. Mo se liene procedimientos cperatives ni de
geslion que q la forma establecida para d el trabajo.
Mo se cuenta con un plan de capacitacion de los empleados. Mo se
ha el pr o de diacion en conflictos. Falla de
organizacion efectiva y p de 1 ya que existe escasa
comunicacion del personal

La emp la deuda y utilidades, sus
indices de endeudamiento son bajos, ya que los recursos
F0N &N sU mayoria propios, posee suficients capacidad para
hacer frente a la demanda actual y futura gracias a que
financieramente posee una buena imagen.

El producto es reconocldo por clientes y competidores por su
calidad y se posee un precio competitivo en el mercado. La
garantia y el buen trato a los clientes (atenclon
personalizada y amable) son los elementos fuertes de la

La empresa no poses una plataforma filosofica propia. Mo existen

politicas tadas que orienten los pr limientos a sequir. Mo
s tienen politi Y pr dimientos d. tados. Mo cuenta con
manual de descripcion de puestos y el organigrama no esta
actualizado. Mo se ha ejecutado procesos de evaluacion del

desempeio del personal. Mo posee un plan de
establecido. Falta de organizacion efectiva. Mo se cuenta con una
herramlenta para medir el clima arganizacional.

Mo se ha desamollade ninguna gestion en materla de higlene vy
seguridad laboral. Mo todo el personal cuenta con ISSS, sin embargo
si reciben apoyo en caso de alguna necesldad medica.

Conecimiente del producto v experiencia en el mercado por
personal clave de la erganizacion existe clara definicion de
nicho de mercado al cual se enfoca la empresa. Ademas
cuenta con monitereo continuo de los precios de la
competencia y los precios internacionales.

Existe necesidad de capacitacion en areas come atencien al cliente.
premecion  de venlas, administracion, control de inventaries.
mercadeo, finanzas y tecnologias relacionadas al mantenimiento de
baterias y sistemas electricos de wvehiculos. Falta de personal
especializado EI1 aianclnn &n sala de vanlas asi cnmo una definicion

s il

Rapidez en el cumplimiento de pedidos solicitados.

La I se ha org en gerencias. Existe un
responsable para la gestion de Administracion General,
Ventas, Finanzas vy Recursos Humanos. La empresa esia
dssanollando herramientas de gestion para sl mane|o dsl

Ccncentraclon &n una sola Eersona de la deuda de la amglasa
Mo cuenta con una metodelogia para realizar €l analisis financiero de

la empresa. Las ventas se han reducido. El mayor peso de abligacion
s& ancuentra &n deuda a Largo Plazo. Disminucion &n sus resultados
financieres. La empresa esta financiando mucho la venta al cradito y

comunldad, empleados y/o olros.

El personal recibe beneficlos como aguinaldo, vacaclén y
vidticas de alimentaclén. La empresa brinda prestaciones al
personal, de acuerde a Leyes Labarales segun practica en
El Salvador.

&n mayor

I

P . 58 realiza p de oy con sus I+ alos p

Al esta | I I lentas de gestion para sI relatividad con que recupera su efectivo. La politica de crédito no es
manejo del personal. estandar, se aplica de lo a pedidos o lici

Proceso de Impl tacion de itivas legales para El Gerente General es quien asume la responsabllidad total de la
alcanzar mayor cradil 1 con los clientes, p d toma de decislones de la empresa. Hace falta desarrollar penetracion

y contactos con sectores politicos del pais.

Falta de personal especializado en atencién en sala de ventas asi
coma una definlcién de funciones clara para el personal con enfoque
aventas.

Las Instalaciones de la empresa se n limplas v

ordenadas vy posee el equipo adecuado para el
funcionamiente de sus operaciones.

la de un plan de mercades v plan de desarrollo
organizacional. Mo se posee procedimientos de venta con enfoque a
lograr satisfaccion del cliente. Mo se posee un presupuesto parala
geslion de ventas, Mo se ha desarrollade medicion y centrel de la

frrma e camo ca atianda al clianta

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

El Salvader atraviesa por una crisis economica lo que obliga ala
peblacion ebliga a buscar producto de buena calidad vy bajo costo; El
campo vehicular aumenta dia a dia.

Mantener bajo el precio de nuestre producto en relacion a
los competidores,

Implementar un sistema de gestion financiera basade en Indicadores
claves de cumplimiento de metas para oblener una estructura de
costos aceptable de operacion.

American Lasser esta posicionada en el mercade, vy la mente de sus
clientes. como una empresa cuyo producto posee buena calidad y
precios alos es; les para el

de una ia. La pr de Baterias
American Lasser se basa en la garantia de su producto,

P

Incremento de distribuideres para cubrir el territerio nacienal.

Implementacion de Politicas de recuperacion de ventas al credite.

Existe oportunicad para la apertura de nuevas salas de venta
legrandeo acercamiento con los clientes y fortalecimiento de la marca y
la imagen de la empresa. Ademas es posible desarrollar ventas a
mayoreo a traves de un gestor de ventas que visite ventas de

E un paramstro de crecimiente para los primeros
dos afios, para mantenerse en &l mercado y ser uno de los

principales distribuidores de la marca.

Establecer sistema de administracion del persenal

Se cuenta con alternativas para el financiamiento oportune,

Fortalacer sist de i lal de la Implementar gestién por procesos en cada drea operativa de la

Calificacion de riesgo crediticio aceptable v bajo nivel de A ¢ P g porp P
empresa. empresa,

gndeudamiento

Se ha identificado un desconocimiento de los consumideres, v

peblacion en general. sobre la historia, impertancia y funcionamiente

de la los acumuladores de energia. lo que podria ulilizarse para el

de una paria pu ia con un fin educali
AMEMAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA

Existe en el mercado dos competidores con nombres similar al de

EBaterias American Lasser: (Baterias Lasser y American ) P la marca | 105 en la garantia y calldad del

esto podria acarrear p de ¢ enlosc es al producto

moemento de seleccionar el producto, debido a experiencias negativas
en la calidad del producto de competid

iable y con ir de precios. Para Baterias
American Lasser, competir con una estrategia de “Precios Bajos”,
representa un riesgo ante estrategias de valor agregado o
diversificacion de servicios que pueden desarrollar los competidores,
atrayendo asi los cllentes y afectando el nivel de ventas de la
empresa. Garantias que puedan desarrollar los competidores. Los
campetidares Invierten en mejorar la imagen de sus salas de venta,
volviendolas asi mas atractivas al cliente. Elementos como seguridad,
limpleza, amabllidad, cortesia, amblente agradable, luminacion ente
otros deben cuidarse para volver placentera la compra a los clientes.
Clros han lanzado pr iones comao al dejar baterias

ueardae u il dasruantne naresantidad da saneees da e nenclaets

Falta de estrategia para la venta de baterias nuevas, Baterias
American Lasser no esta desarrollande publicidad de 1a marca, o que
prevoca falla de presencia en la mente de los consumidores (olvido),
debido a la publicidad agresiva de los competidores.

Elaborar un plan de mercadeo que Incremente las ventas y
la satisfaccion del cliente.

Abrir nuevas salas de venta.

Disefio de Estructura de Gastos de Operaclén y Financleras, que
permitan un mayor campo de actuacion y disponibilidad para disminuir
la deuda y ebtener mayor rentabilidad del negecie con incremento en
utilidad y distribucion de dividendos, asimismeo obtener una mayor
capacidad credilicia y evaluacion financiera.

Perdida de clientes por precio de la bateria de los competidores

Parsonal pusde ser robade por los compslidores por no contar con
contrato de trabajo.

Mo existe claridad en el mercado sobre normativas y requisitos
legales regulatorios. Falla de documentos aprobados por las leyes
que no dan libertad de acclén y no se esta preparado para recibir
auditorlas

Fluctuaciones politicas y soclales afectan la establlidad del mercade y
generan nuevas reglas a veces no legales.

Completar tramites legales relacionados cen &l negocic
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Objetivos.

Brindar las directrices necesarias que faciliten la descentralizaciéon y la toma de decisiones,
logrando una visién en conjunto de Baterias American Lasser.

Ambito de Aplicacion.

El presente manual se aplicara en las diferentes areas administrativas y operativas de Baterias
American Lasser.

1. Base Legal.

No aplica

IV. Documentos relacionados.
Ninguno.

V. Politicas.

5.1 Politica Administrativa.

5.1.1 Uso de Instalacion Oficina Central y Recursos.

5.2

No permitir el ingreso a terceros o extrafios sin previa autorizaciéon de vigilante.

Queda prohibido el alojamiento a personas ajenas a la institucién, ni nadie se podra alojar de
forma permanente, sino eventualmente cuando haga la compra de bateria o este visitando
algn miembro de la institucion.

No permanecer sin justificacion y autorizacion en las oficinas en dias y horas no habiles.

Las llaves de la oficina las manejara solamente el gerente general y contador.

Solamente existira vigilancia nocturna de 5:30 pm a 7:00 am.

Si no hay una nota de autorizacion, no se puede dejar salir nada por parte del vigilante.

Las llamadas telefénicas preferentemente, deben ser de trabajo y ser cortas, pero podran
haber excepciones autorizadas por.

Politica Contable.

5.2.1 Manejo de Caja Chica.

Debera asignarse a una persona como responsable del manejo del fondo de Caja Chica, de
manera centralizada para gastos de la oficina.

La apertura, determinacién de los montos, incrementos y destinacion de los mismos, sera
responsabilidad del Jefe financiero.

El reembolso de caja chica, debera ser autorizado por el Jefe financiero.

La caja sera el Unico punto de la Empresa en el que se podra recibir efectivo o cheques en
concepto de pagos al contado, abonos sobre facturas al crédito, anticipo sobre ventas, o
cualquier otro tipo de ingreso relacionado con las actividades normales de la Empresa, y
sobre los mismos emitiran siempre los comprobantes de pago correspondientes.

Los cheques de reembolso deberan emitirse a nombre de la persona responsable del
manejo de los mismos, debiendo presentar una solicitud de emision de cheque que contenga
el detalle de las erogaciones realizadas con una clasificacién de rubro asignado.

El nivel de reposicién se hard con un minimo de 75% de gastos.

El Jefe financiero sera el responsable de verificar el adecuado manejo de la caja chica, a
través de arqueos que se realizaran cada trimestre, por medio del contador.

No se deberan mezclar otros fondos con los de caja chica, mucho menos con fondos
personales. En caso de faltante del fondo este debera cargarse al empleado(a) responsable
de la custodia.

Caja chica cuenta con fondos para pagos menores de $100.00.

El cobro de las facturas a los clientes sera efectuado por caja, y el despacho de la
mercaderia sera efectuado por un despachador.

La Caja Chica sera utilizada exclusivamente para mantener cierta cantidad de efectivo en
moneda de baja denominacién para dar vueltos a los clientes, bajo ninguna circunstancia



serd utilizado para algun fin distinto al sefialado.
Sera prohibido cambiar cheques de cualquier naturaleza por efectivo en las cajas de la
Empresa, las excepciones deberan ser autorizadas Unicamente por el propietario.

5.2.2 Pago de Cheques.

Todos los pagos se realizardn por medio de cheques, ya sea a proveedores, beneficiarios o
empleados.

El gerente general puede firmar cheques con una firma mancomunada.

La emisién de cheques debera ser autorizada por el gerente general.

Debe establecerse una fecha especifica para la emision de cheques, y estos deberan
emitirse para ser entregados en una fecha posterior también preestablecida.

Todo cheque emitido a favor de proveedores, sera entregado contra Quedan o documento
vélido como recibo debidamente autorizado.

Todo cheque, deberd emitirse a favor del beneficiario directo que se indica en la
documentacion de soporte respectivo.

Todo cheque deberéa entregarse contra recibo, factura, contrato o quedan.

5 2.3 Pago de Planillas de Sueldos.

Todo pago o retribucién en concepto de sueldo, estara contemplado en el presupuesto anual
de operacion de Baterias American Lasser.

El pago de sueldos a los empleados(as), se hara por medio de efectivo cada 15 dias.

El contador(a) recopilara y preparara la documentacién que ampare los datos en las planillas
(contrataciones, renuncias, dias laborados por el empleado(a), concesién de vacacion,
incapacidades concedidas y otros.

5 2.4 Anticipos de Sueldos.

Todo empleado permanente de Baterias American Lasser puede solicitar anticipos de
sueldos y se les descontara en la planilla de sueldos quincenalmente.

Los anticipos de sueldos no podran sobrepasar el 50% del sueldo quincenal, que perciban
con el objetivo que puedan cubrir otros descuentos y no quede pendiente para la siguiente
quincena.

Los anticipos de sueldos seran autorizados por el Jefe Financiero.

Politica de Personal.

El propietario de Baterias American Lasser sera el responsable de promover el cumplimiento
de las politicas y procedimientos establecidos para el normal desarrollo de las actividades de
la empresa.

Baterias American Lasser retribuird al empleado(a) el sueldo fijado en el contrato de trabajo
no pudiendo ser inferior al minimo establecido en el Cédigo de Trabajo.

La seleccion y contratacion de personal de la Empresa corresponde al Jefe de Recursos
Humanos a propuesta del respectivo jefe del area que lo requiera, quienes tomaran la
decision de contratar al idoneo de entre los candidatos analizados.

El perfil y la descripcién del puesto seran preparados por el jefe inmediato y sera siempre el
primer paso a llevar a cabo, con el objeto de identificar plenamente la necesidad de cada
puesto, el Gerente General aprobara el perfil, la descripcién de puesto y la plaza.

Los requisitos para la contratacion de personal seran los siguientes:

Cumplir con el perfil requerido y la descripcién del puesto.

Cumplir con el proceso de seleccion.

Firmar el respectivo contrato individual de trabajo.

Cumplir con el proceso de induccion determinado por la empresa.

Para efecto de contratacion, se solicitara la siguiente informacion:

Solicitud de empleo en formato de la Empresa.

Curriculum Vitae.

Recomendaciones de trabajo y personales por escrito.

Solvencias de la PNC.

Fotocopia de Titulo Universitario u otro documento que ampare su capacidad
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profesional o técnica, cuando se considere necesario.

v Examenes de sangre y pulmones, que permitan determinar enfermedades contagiosas
y embarazo.

v Constancias sobre desempefio laboral, motivo de retiro y Ultimo sueldo de empleos
anteriores.

v Prueba de capacidad técnica y/o destrezas en el desarrollo del trabajo requerido de
acuerdo a la descripcién del puesto.

Toda esta informacion sera basica para iniciar el proceso de preseleccién.

Para la contratacién de personal para cualquier puesto, serd necesario someter a los
candidatos a evaluaciones de seleccién, que comprendan por lo menos las siguientes areas:
Inteligencia, aptitudes generales y especificas.

Capacidad y eficiencia técnica.

Otras, que por la especialidad requerida se consideren necesarias.

Para la seleccién del personal, se consideran basicos los siguientes aspectos:
Integridad.

Inteligencia.

Base académica.

Condicion fisica.

Todo el personal que ingrese a la Empresa debera cumplir con el respectivo proceso de
induccion que sera disefiado en forma especifica, programado y ejecutado por la jefatura del
area a la que se esté ingresando.

Cuando se requiera cubrir alguna plaza, se tendrd como primera opcién el personal de la
empresa, siempre y cuando sea conveniente para sus intereses. Serd imprescindible que en
las evaluaciones periodicas del personal, se determine el cumplimiento de las condiciones
para desempefiar puestos de mayor responsabilidad.

Se elaborara un Plan de Capacitacion dirigido al personal de la Empresa, utilizando para ello,
recursos internos, subcontratando servicios externos o solicitando los servicios de
instituciones especializadas.

Es politica de la empresa Capacitar para desarrollar la competencia técnica del personal en
todo lo que hace de tal forma que se encuentre preparado para aprovechar oportunidades de
crecimiento.

Toda contratacién debera respaldarse con documentaciéon que asegure la mejor opcion,
ademas, debera firmar un contrato individual de trabajo y condicionando a un periodo de
prueba por treinta dias.

AN

AANENENE

Politica de Ventas.

El area de venta es responsable de mantener centrada su atencion en el logro de los
objetivos de excelente servicio de calidad de los productos y que por lo tanto, su labor debe
ser de acercamiento al cliente, seguimiento constante a sus gestiones, sondeo de opiniones,
boleta de suJefaturas e inquietudes.

El jefe responsable del area de ventas debera definir un criterio técnico a utilizar para hacer
la distribucion de la cartera de clientes a cada uno de los vendedores, de manera que se
puedan aprovechar las ventajas comparativas de cada uno de ellos.

El jefe de ventas sera responsable de verificar y vigilar las actividades de cada miembro en
particular y del grupo en general, de tal manera que se asegure que la labor de ventas se
realice eficientemente.

Para medir el rendimiento de cada vendedor, debera establecer sistemas que le permitan
comprobar y medir los resultados obtenidos, verificando si se han obtenido en tiempo y
cantidad lo que se espera, caso contrario también debera tomar las medidas correctivas que
sean necesarias.

El jefe del area de venta conjuntamente con su cuerpo de ventas, deberan programar
reuniones periddicas a fin de tratar temas especificos que les permitan mantenerse
informados sobre nuevas politicas, nuevos productos, metas a alcanzar, cambios en
condiciones de venta, andlisis de la competencia, correccion de deficiencias, planeacion de
actividades, entre otros.

El responsable del area de ventas debera contar con un sistema mecanizado que le permita



mantener actualizada la lista de precios, aun ante las variaciones que eventualmente puedan
tener los diversos factores que los afectan, tales como inflacién, variaciones en el mercado
interno o regional, entorno econdémico y/o politico nacional o regional.

Para consideraciones relacionadas con mercadeo, ventas, compras Yy fijacion de precios, se
reconoceran los siguientes tipos de inventario:

v Los productos que generan tréfico.

v Los productos que generan montos altos de ventas.

4 Los productos que generan alta utilidad.

Siendo los diferentes tipos no excluyentes entre si su identificacion es importante, a efecto
de lograr la mejor combinacion de ellos, de tal forma que se obtengan los resultados
globales deseados.

Los anticipos de los pedidos seran manejados asi:

El cliente entregara el 50% para garantizar la compra.

Se emitira un recibo de ingreso de caja por el valor del 50% de la venta.

A la copia de la factura se le anexara copia de la orden de compra, para que al procesar la
factura, se puedan detallar los productos.

Cuando se despacha la mercaderia, el cliente cancelara el otro 50% por el que se le emitira
recibo de ingreso a caja y en el sistema al momento de grabar la factura o CCF, se le
detallara el producto segun su orden de pedido.

Es responsabilidad de los vendedores tener la sala de ventas ordenada, aseada y que
siempre permanezcan productos en exhibicién.

Politica de Créditos y Cobros.

Créditos y cobros debera ejercer control sobre aquellas facturas por cobrar que fueron

suplidas por compras directas, a fin de asegurar su recuperacion oportuna.

Los requisitos a cumplir para todo cliente nuevo que desee entablar una relacion de

negocios seran:

v Llenar una solicitud de crédito, la que serd investigada y documentada con la
informacion requerida en dicha solicitud.

v Todo crédito autorizado, debera ser respaldado por un pagaré o letra de cambio
firmado por el cliente.

4 Debera definirsele un limite de crédito y el criterio de otorgamiento seran las
referencias obtenidas en la investigacion de la nueva solicitud; si se comprueba que la
informacion proporcionada por el solicitante es falsa serd denegada.

No se debe facturar ni despachar a clientes con problemas de mora, entre otros.

A toda factura se le debera indicar la condicién de la venta (contado/crédito).

Los créditos no podran demorarse mas de 30 dias sin obtener su recuperacion, de lo
contrario debera ejecutarse por la via judicial.

Todo cliente que tenga gestion juridica, no podra comprar al crédito, sélo se le podra efectuar
despachos por ventas en efectivo.

Toda entrega de documentos o productos debera ser registrado en una hoja de control, la
gue deberéa ser firmada por la persona que los recibe, de esta forma se tendra un control
para efectuar la liquidacion de los mismos.

Para la anulacién de las facturas debera de autorizarse la orden de ingreso por el Jefe de
administracion y finanzas, y solo deberd recibirse el producto si la factura tiene menos de
tres meses de elaboracion, caso contrario el cliente debera absorber el IVA de la devolucién.
Todo descuento autorizado debera soportarse con la firma del Gerente General y/o Jefe de
Mercadeo y Ventas.

Politica de Facturacion.

El Jefe Financiero sera el responsable de controlar todos los formatos que se utilizan en la
Empresa, para documentar las operaciones: Facturas, Recibos de Caja, Ordenes de
Compra, entre otros, por esta razon se efectuard mensualmente un corte de documentos
para establecer la frontera entre la finalizacién de un periodo y al inicio del otro. Este sera el
punto de partida para determinar los cuadrantes entre los registros contables y los auxiliares.



" Debe crearse expedientes con la documentacion que soporta los tirajes efectuados por cada
uno de los proveedores, de tal manera que se cuente con un medio de consulta para
verificar facilmente la numeracion.

" El Auxiliar de Ventas recibira los documentos de bodega y debera chequear que toda la
facturacion al crédito esté completa, y que la misma esté firmada por el cliente en sefial que
recibié el producto y a la vez, que adquiere un compromiso de pago por el valor impreso en
el documento.

" Toda entrega de formatos preimpresos se hara mediante una hoja de control que contenga el
nombre del formato, el nimero correlativo, la fecha y hora de entrega, la firma y nombre de la
persona que entrega y recibe la documentacion.

. La persona que custodie los documentos debe hacerlo de forma responsable y en orden, de
tal manera que al entregar nuevos bloques de estos documentos, revise que los mismos
estén acordes a los correlativos recientemente utilizados.

" Contabilidad tendra un control de los documentos que son anulados, ademas medira las
razones por las cuales han sido anulados, emitiendo recomendaciones de correcciéon para
evitar el nimero de anulaciones.

5.7 Politica de Inventario.

" Para facilitar la eficiente administraciébn de las compras, se elaborard un programa de
compras, el que debe estar de acuerdo a las proyecciones de venta y las politicas de
compras, inventario y financieras de la Empresa.

" Se debe establecer sistemas de control permanentes que permitan decidir las compras en
base a inventarios minimos y maximos, o bien en base a flujos de inventarios.
" Periédicamente se realizaran inventarios, identificando los productos muertos, excesos,

lentos y duplicados, y recomendaran, si es procedente, su eliminacion o la promocion de su
venta; el significado de cada uno de los anteriores términos es el siguiente:

v Son muertos aquellos inventarios que no se venden en la plaza en que se pretenden

distribuir o son obsoletos, de tal manera que su movimiento es nulo.

v Son excesos aquellos inventarios de los que se tienen existencias muy altas, por encima de

lo que el mercado pueda demandar, y por lo tanto, refleja una baja rotacion.

v Son lentos aquellos inventarios que tienen una demanda inconstante o muy pequefia

comparada con el volumen de su unidad de compra, por lo que reflejan también una baja rotacién.

v Son duplicados aquellos inventarios con caracteristicas y usos idénticos o similares, pero de

marcas o proveedores diferentes.

" En todas las compras de inventarios deberd negociarse con los proveedores, los siguientes

aspectos:

v Precios.

v Forma de entrega.

v Fletes.

v Exclusividad o proteccién.
v Calidad y garantia.

. A los proveedores se les podra otorgar como garantia un pagaré. No se emitiran, a favor de
proveedores, garantias mayores que la mencionada, tales como fianzas bancarias, garantias
prendarias ni garantias hipotecarias.

" No se autorizara el pago anticipado de ningun tipo de producto. Para efectuar cualquier pago
previamente deberan ser entregados los productos correspondientes y los documentos que
amparen la transaccion.

" Todas las compras serdn pagadas Unicamente con cheques de la Empresa a favor del
proveedor o carta de crédito, bajo ninguna circunstancia se procedera de manera diferente a
la aqui establecida, en especial, se prohibe emitir cheques a nombre de cualquier empleado
de la Empresa o cualquier otra persona natural, para que lo convierta en efectivo y asi
cancele su compra.

" Para efectuar cualquier tipo de compra se debera emitir una orden de compra, que debera
obedecer a un formato previamente establecido y autorizado, debera ser preimpreso y con
un namero correlativo para su control, debera incluir el nombre y logotipo de la Empresa,
para que sea valido, debera contener la firma del encargado de compras y el encargado de



presupuestos, planificacion o propietario.

Con el objeto de apoyar una eficiente administracion del inventario, se deberan determinar

los minimos, maximos y unidades de compra, tomando en consideracion la velocidad de

venta proyectada de cada producto, considerando como minimo el nivel en la cantidad de

inventario que indica cuando debemos iniciar la gestion de compra de un nuevo lote de

productos y como maximo es el nivel maximo en la cantidad de inventario que de debe tener

en un momento determinado.

Anualmente se realizaran levantamientos y valorizaciones de la totalidad del inventario fisico

a efecto de compararlos con los saldos de los registros contables y del sistema mecanizado,

mensualmente se haran pruebas selectivas de las existencias.

Para el chequeo fisico deben considerarse las siguientes observaciones:

v Las bodegas deberan ordenarse y limpiarse antes de efectuar el conteo.

v Debe identificarse las existencias normales, los productos obsoletos, averiados y de
lento movimiento, de tal forma que estos sean ubicados facilmente.

v La identificacion de los productos debe ser clara y precisa en cuanto a sus
caracteristicas.

4 Las actividades de recibo y despacho de mercaderias deben ser suspendidas al
momento de efectuar los conteos.

4 Deben identificarse aquellos items que se encuentran en transito.

Politica de Bodega y Despacho.

La bodega estara a cargo de un bodeguero, cuya responsabilidad principal sera administrarla
eficientemente para lograr un control eficaz de las existencias, recepcion y despacho de
inventarios, y la mejor conservacion de los mismos. Dada la responsabilidad del puesto, el
bodeguero deberé tener, una responsabilidad y una honestidad intachable y, para comprobar
esto, periédicamente deberan efectuarsele evaluaciones, principalmente enfocados en el
area de responsabilidad, valores éticos, morales y honestidad.

Los productos seran ubicados dentro de las bodegas de acuerdo a su rotacion y su dificultad
de manejo, de tal forma, que los de mayor rotacion y de mayor dificultad de manejo, por su
peso por ejemplo, sean colocados en los sitios mas préximos a los lugares de carga y
despacho.

Los productos deberan ser almacenados en las bodegas, considerando las medidas de
seguridad méas convenientes, a efecto de que los productos no sufran deterioro alguno o
sean robados. Por otra parte se mantendran siempre en Optimas condiciones y en los
lugares idéneos para su utilizacion, el equipo y los materiales necesarios para prever, aliviar
o eliminar cualquier siniestro que dafie las instalaciones, productos, equipos o cualquier otra
propiedad de la Empresa.

Las bodegas de la Empresa seran zonas de ingreso restringido, no se permitira el ingreso de
empleados no autorizados, clientes o visitantes, a menos que tengan permiso por parte del
propietario y el encargado de las bodegas.

Cuando se brinda el servicio de transporte a domicilio de mercaderia a varios clientes en un
mismo vehiculo, siempre se debera planificar y efectuar la ruta Optima de entrega de
mercaderia.

Al momento de cargar los vehiculos de transporte en la bodega de la Empresa, los
motoristas deberan recibir la mercaderia a transportar, haciéndose responsables, a partir de
ese momento, de cualquier faltante o deterioro de la misma.

El motorista deberd entregar la mercaderia al cliente, verificando que las caracteristicas,
cantidades y calidad del producto que se le entrega sea el descrito en la factura o nota de
remision correspondiente, asimismo, requerird la firma del cliente o su representante en el
documento en cuestidn, para confirmar que éste lo ha recibido a su entera satisfaccion.

A todos los vehiculos de la Empresa se les procurara mantenimiento preventivo, velando por
gue siempre se encuentren en éptimas condiciones de funcionamiento.

Todos los vehiculos de la Empresa deberan estar asegurados por una Compafiia de sélido
prestigio.

Sera prohibido transportar personas ajenas a la Empresa durante el recorrido.



5.10

5.11

Politica de Compras Locales.

A toda solicitud de compra se cotizara un minimo de tres proveedores.

Es deber de compras, tratar de lograr los mejores precios, manteniendo una excelente
calidad.

Toda compra debe ser documentada con una orden de compra.

La recepcion de los productos en bodega debe ser verificada con la orden de compra.

Todo ingreso a bodega debe ser soportado a través de un comprobante “ingreso a bodega”.
La entrega de quedan se efectuard solamente los dias Lunes.

Debe mantenerse un reporte que indique el seguimiento efectuado a cada una de las
compras hasta liquidar su ingreso a la bodega.

Politica de Cuentas por Pagar y Pagos.

La Empresa procurard cancelar puntualmente todas las obligaciones, por lo que debera
respetarse siempre la politica de liquidez y de negociacion con los proveedores,
principalmente en lo relativo al plazo de pago. Asimismo, se debera ser exigente con el cobro
puntual de la cartera de crédito.

Seré responsabilidad del Area Financiera mantener un adecuado control de las cuentas por
pagar, y como parte de dicho control, debera elaborar reportes periddicos de la antigliedad
de saldos.

Todos los pagos que la Empresa realice a proveedores y acreedores locales, sera
efectuados Unicamente a través de cheques de cuentas bancarias de la Empresa.

Los cheques seran entregados, de preferencia, periddicamente cuando sea compras al
crédito el dia viernes de cada semana.

Politica Financiera.

Todas las decisiones importantes o que involucren riesgo financiero para le Empresa,
deberan tener fundamentos basados en Estados, Informes, andlisis o Consideraciones
Financieras actualizadas y veraces. Asimismo, todas las inversiones nuevas que se realicen
deberan estar sustentadas por un Estudio de Factibilidad Técnico-Econdémico, que incluird un
estudio de mercado razonablemente elaborado.

El endeudamiento de la Empresa debera estar siempre dentro de limites razonables que
permitan un alto grado de maniobralidad; en la medida de lo posible y sin detrimento de los
indices minimos de rentabilidad requeridos para la Empresa, se procurard evitar o minimizar
el endeudamiento.

La liguidez de la Empresa deberd ser mantenida bajo una gran solidez, confiabilidad y
capacidad de pago de las deudas, de tal manera que esto conlleve la obtencion de una
buena credibilidad y una alta capacidad de negociacién. Considerando dentro de este una
capacidad de inversion en instrumentos financieros que arrojen rendimiento.

Las Finanzas de la Empresa deberan mantenerse permanentemente ordenadas, veraces y
actualizadas, de tal forma que permitan tener siempre un control total de las utilidades
generadas; debe evitarse que dichas utilidades queden atrapadas en activos con baja
liquidez, a efecto de que se pueda disponer de ellas de la forma mas conveniente posible.
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OBJETIVO

Indicar las funciones especificas a desarrollar por cada uno de los empleados de Baterias
American Lasser, asi como la ubicacién en el organigrama y los requerimientos relativos al su
puesto de trabajo.

AMBITO DE APLICACION

El presente manual debe ser utilizado por el personal de las diferentes areas administrativas y
operativas de Baterias American Lasser, para:

Conocer el funcionamiento interno, en lo que respecta a la descripcidén de tareas, ubicacion,
requerimientos y a los puestos responsables de su ejecucion.

Auxiliar en la induccion del puesto y al adiestramiento y capacitacion del personal, ya que
describen en forma detallada las actividades de cada puesto.

Sirve para el analisis o revision de los procedimientos de un sistema.

Interviene en la consulta de todo el personal.

Si se desea emprender tareas de simplificacion de trabajo como analisis de tiempos,
delegacion de autoridad, etc.

Para establecer un sistema de informacién o bien modificar el ya existente.

Para uniformar y controlar el cumplimiento de las rutinas de trabajo y evitar su alteracién
arbitraria.

Determina en forma mas sencilla las responsabilidades por fallas o errores.

Facilita las labores de auditoria, evaluacién del control interno y su evaluacion.

Aumenta la eficiencia de los empleados, indicandoles lo que deben hacer y como deben
hacerlo.

Ayuda a la coordinacion de actividades y evitar duplicidades.

Construye una base para el andlisis posterior del trabajo y el mejoramiento de los sistemas,
procedimientos y métodos.

Por tanto es necesario, adoptar las siguientes instrucciones:

Iv.

La Jefatura General y las demas Jefaturas son los responsables Unicos de divulgar este
Manual, asumiendo fiel cumplimiento de sus propias obligaciones, implementar el contenido
del mismo y empoderar adecuadamente a los subalternos a fin de evitar duplicidad de
funciones y 6rdenes.

Cerciorarse de que cada empleado esté plenamente identificado con el nuevo momento de la
empresa y que comprenda claramente las labores que se le estdn encomendando.

El presente Manual debe ser de conocimiento estricto de todos los empleados, de tal manera
gue estén claros de las implicaciones que su aplicacion con lleva.

Comprender que este Manual debera cumplir con la condicion de flexibilidad que exige el
mismo, de tal manera, que sea posible su revision y modificacion eventual de acuerdo a las
necesidades de la empresa.

BASE LEGAL
Cadigo de Trabajo.
ISSS.

DOCUMENTOS RELACIONADOS.

Tesis en proceso.

V.

VA,

FUNCIONES Y DESCRIPCION DEL PUESTO.

GERENTE GENERAL.

Identificacion del Puesto:

| Unidad Organizativa | Alta Direccién




Puesto Superior inmediato Junta Directiva
Ubicacion Oficina Central
No. de Plazas 1

Relacion Jerarquica Jefes y contador.

Descripciéon Genérica:
Responsable del liderazgo de la empresa, formulacién de Politicas institucionales, disefio de
estrategias empresariales y a la adopcion de planes, programas y proyectos.

Funciones Continuas:

" Asesorar a los accionistas de la empresa en la conduccién de las politicas empresariales.

" Autorizar y promover los reglamentos y demas disposiciones necesarias para el desarrollo de
las funciones propias de la empresa.

" Conducir a la empresa, delegando funciones, asi como creando los grupos de trabajo

necesarios para la marcha de la misma, como areas de organizacion funcional del trabajo.
Funciones Periodicas:

" Administrar las estrategias empresariales y promover el desarrollo y crecimiento de la
empresa.

" En su condicion de representante legal de la empresa, suscribir los contratos comerciales, y
demas actos necesarios para el desarrollo de la empresa.

" Velar por la consecucién y una adecuada inversidn de los recursos propios que garanticen

una suficiente y segura prestacion de los servicios.

Funciones Eventuales:

" Desarrollar las alianzas estratégicas con otras empresas a fin de cumplir con los niveles de
produccion establecidos.
" Garantizar la ejecucion y desarrollo de las diferentes funciones de la empresa, directamente

0 a través de las unidades correspondientes.

Responsabilidad sobre:

Titulo del Puesto Funcién Basica

Jefe Financiero Gestionar la obtencién de recursos financieros en forma
agil, oportuna y eficiente.

Jefe de Mercadeo y Ventas. Cumplir con los objetivos de venta.

Jefe de Recursos Humanos.

Contexto del Puesto de Trabajo

Resultados Principales.

Liderazgo en el desarrollo de politicas empresariales optimizando el uso de los recursos de la
empresa.

Marco de Referencia para la Actuacion.
Conocimiento del producto y sus caracteristicas principales, Normas de Controles ambientales.

Requisitos minimos para el puesto.

" Educacion: Graduado en Administracion de Empresas o carrera a fin.
. Experiencia: Areas afines durante un minimo de dos afios.

. Bilinglie

" Caracteristicas de lider natural.

Requisitos especiales

Habilidades y destrezas:

. Capacidad de negociacion

" Fluidez verbal para coordinacion de funciones.




. Amplia percepcion por resolucion de problemas.

" Direccion de Personal.

. Manejo de paquetes utilitarios (Excell, Word, Power Point).

. Manejo de equipo basico de oficina (fax, scanner, entre otros)

" Amplio criterio parta toma de decisiones

" Comprensién de la diversidad de los consumidores locales para generar estrategias de

penetracién en el mercado.

V.2. JEFE FINANCIERO.

Identificacion del Puesto:

Unidad Organizativa Jefatura Financiero
Puesto Superior inmediato Gerente General
Ubicacion Oficina Central

No. de Plazas 1

Relacién Jerarquica -

Descripcion Genérica:

Garantizar los recursos financieros mediante una politica de administracion dirigida a la
optimizacién de recursos que con llevan a mantener una adecuada solvencia, liquidez vy
disponibilidad de recursos.

Brindar una proyeccion de la situacién financiera de la Empresa, a corto, mediano y largo plazo
para orientar la toma de decisiones.

Funciones Continuas:

" Administracion del proceso de colocacion de los recursos financieros de la Empresa, a fin de
lograr su maximizacion y evitar la existencia de recursos ociosos.
" Administracion de planilla del personal de la organizacion.

Funciones Periodicas:

" Seguimiento a la evolucién de los costos y gastos de las diferentes areas de la Empresa a fin
de mejorar la rentabilidad.

. Realizar la gestién de compra y venta con proveedores y/o compradores de bateria usada.

. Control y administracién de inventario de mercaderia.

Funciones Eventuales:

" Administracién del proceso de adquisicién y desembolsos de préstamos, garantizando la
disponibilidad de fondos para los negocios de la organizacién y el cumplimiento oportuno de
las obligaciones adquiridas.

" Seguimiento econdmico-financiero de clientes importantes.

Contexto del Puesto de Trabajo

Resultados Principales.

Gestionar la obtencidon de recursos financieros en forma agil, oportuna y eficiente. Asi como
asegurar el funcionamiento de las actividades de la empresa, mediante la planificacion, gestion,
ejecucién y control de los recursos financieros.

Marco de Referencia para la Actuacion.
Cumplimiento de obligaciones financieras relacionadas con el marco legal vigente, basados en
normas de contabilidad generalmente aceptadas, Normas de Controles ambientales.

Requisitos minimos para el puesto.
" Educacion: Graduado en Ciencias Econémicas o carrera a fin.
" Experiencia: Areas afines durante un minimo de dos afios.



Conocimientos del Puesto.

Conocimiento en aplicacion de leyes de administracion financiera.
Manejo de Leyes tributarias.

Elaboracién de Informes financieros y de ejecucién presupuestaria.
Presentacion de Estados Financieros.

Conocimiento amplio de contabilidad financiera.

Requisitos especiales
Habilidades y destrezas:

Fluidez verbal para coordinacion de funciones.

Célculo matematicos financieros y aritméticos.

Amplia percepcion por resolucion de problemas.

Direccion de Personal.

Manejo de paquetes utilitarios (Excell, Word, Power Point).
Manejo de equipo de oficina.

Bilingie.

V.3. JEFE DE MERCADEO Y VENTAS.

Identificacion del Puesto:

Unidad Organizativa Jefatura de Mercadeo y Ventas

Puesto Superior inmediato Gerente General

Ubicacion Oficina Central

No. de Plazas 1

Relacién Jerarquica Auxiliar de venta, Técnico de Venta y Vigilante.

Descripciéon Genérica:

Es el area responsable de la imagen, venta y distribucion del producto, fijando metas de venta,
apertura de nuevos mercados, publicidad, promocion de ventas y las relaciones publicas.

Se encarga del disefio de herramientas de colocacion de productos en sala de ventas, disefio de
una politica de incentivos sobre cumplimiento de metas.

Funciones Continuas:

Supervisar directamente la labor de ventas y de los vendedores, estableciendo las metas
propuestas a alcanzar y llevar un registro del rendimiento mensual de las ventas efectuadas.
Administrar las cuentas por cobrar y llevar un control de recuperacién de mora.

Control de facturacién de sala de ventas.

Funciones Periodicas:

Elaborar planes de ventas anuales que contengan las proyecciones necesarias para el
cumplimiento de los objetivos de la empresa.

Mantener indicadores del comportamiento de la competencia, para lo cual debera realizar
procesos de investigacién sobre precios, calidad del producto, ofertas.

Establecer los canales de distribucién mas adecuados para los productos que elabora la
empresa.

Establecer las estrategias mas adecuadas para la comercializacion de los productos en los
diversos mercados que la empresa esta en capacidad de atender.

Disefiar planes de mercadeo y publicidad para impulsar el crecimiento de la empresa, luego
someterlos a la Jefatura general.

Funciones Eventuales:

Fijar objetivos de comercializacion claros y viables a alcanzar en el corto plazo.
Elaborar el presupuesto de ventas anuales.
Plantear propuestas de solucion a través del andlisis de las necesidades de los clientes.



" Mejorar el posicionamiento de la empresa en el mercado.

Responsabilidad sobre:

Titulo del Puesto Funcién Basica

Aucxiliar de Ventas Colocar el producto, atender la venta directa, revisién de
baterias y mantenimiento, facturacién de venta diaria.

Técnico de Ventas

Vigilante

Contexto del Puesto de Trabajo

Resultados Principales.
Alcanzar los niveles de ventas establecidos.

Requisitos minimos para el puesto.
" Educacion: Graduado en Mercadeo, Administracion de Empresas o carrera a fin.
" Experiencia: Areas afines durante un minimo de dos afios.

Conocimientos del Puesto.

" Conocimientos en mercadeo, promocién y publicidad.
. Técnico especialista en ventas de baterias.
. Atencién y manejo de clientes.

Requisitos especiales
Habilidades y destrezas:

" Fluidez verbal para coordinacion de funciones.

. Célculo matematicos financieros y aritméticos.

" Amplia percepcion por resolucion de problemas.

" Direccion de Personal.

" Manejo de paquetes utilitarios (Excell, Word, Power Point).
" Manejo de equipo de oficina.

" Capacidad de negociacion.

" Bilingie.

V.4. Jefe de Recursos Humanos

Identificacion del Puesto:

Unidad Organizativa Jefatura de Recursos Humanos
Puesto Superior inmediato Gerente General

Ubicacion Oficina Central

No. de Plazas 1

Relacion Jerarquica -

Descripciéon Genérica:

Coordinar, ejecutar, controlar y evaluar las acciones de personal de la organizacion, con base a la
normativa legal vigente, y a las normas de control interno y demas disposiciones emanadas de la
Jefatura en el area de Recursos Humanos, que garantice la adecuada y oportuna gestion, dotacion
y desarrollo de los Recursos Humanos.

Funciones Continuas:

" Supervisar y Monitorear la fase de contratacién (contratos y acuerdos).

" Elaborar y mantener actualizado expediente laboral de cada empleado de la organizacion.
(cuadro de asignacién de personal, asistencia de personal, ficha de datos, record laboral).

" Cumplir con normas de seguridad social, higiene y seguridad industrial.

" Registro y control de venta de bateria nueva, control de compra de chatarra.



" Control caja chica (registro).
. Organizar, planificar y convocar a reuniéon semanal con Jefes de las demas areas.

Funciones Periodicas:

" Conducir el proceso de reclutamiento y seleccién de personal.

" Coordinar el proceso de seleccion de personal.

" Atender los reclamos laborales del personal.

" Planificar y organizar reuniones con Jefes.

" Aplicar normas de caracter legal en los procesos y acciones de personal.

Funciones Eventuales:
" Controlar el proceso de induccion al nuevo personal contrato y aquel que ha cambiando de
funciones.

Responsabilidad sobre:

Titulo del Puesto Funcion Basica

Aucxiliar de Recursos Humanos Colaborar en las acciones de personal comprendidas en los
procesos de Recursos Humanos para el funcionamiento de
la organizacion.

Contexto del Puesto de Trabajo

Resultados Principales.

Crear y mantener un ambiente favorable para el empleado que garantice la seguridad y
satisfaccion del recurso humano, por medio de la realizacion de trabajo individual para el logro de
los objetivos trazados.

Marco de Referencia para la Actuacion.
Cddigo de Trabajo

Politicas de Recursos Humanos.

Ley de pensiones para Invalidez y Sobrevivencia.

Requisitos minimos para el puesto.
" Educacion: Graduado en Administracion de Empresas, Ingenieria Industrial, o carrera a fin.
" Experiencia: Areas afines durante un minimo de dos afios.

Conocimientos del Puesto.

" Leyes de la gestion de recursos humanos

" Conduccién grupos de trabajo

" Evaluaciones del desempefio

. Seleccién de personal

. Conocimientos de office (Word, Excel y Power Point)

Requisitos especiales
Habilidades y destrezas:

" Habilidad para comunicaciones

" Habilidad para negociar y resolver casos y demandas laborales.
" Amplia percepcion por resolucion de problemas.

" Direccion de Personal.

" Psicologia Empresarial

" Manejo de equipo de oficina.

" Bilingle

V.5. CONTADOR



Identificacion del Puesto:

Unidad Organizativa Contador

Puesto Superior inmediato Gerente General
Ubicacion Oficina Central
No. de Plazas 1

Relacién Jerarquica Auxiliar Contable

Descripcion Genérica:

Administrar, coordinar, controlar las actividades de contabilidad y registrar todas las operaciones
financieras de Baterias American Lasser, S.A. que conllevan al cumplimiento de la normativa legal
y contable, para proporcionar los Estados Financieros confiables como una herramienta para la
toma de decisiones.

Funciones Continuas:

" Revision de correlativo de sistema de facturacion.

" Supervisar y controlar todas las operaciones contables.

" Resguardar la informacion que se ha registrado cronolégicamente en un lugar seguro.
" Verificar controles contables financieros.

Funciones Periodicas:

" Elaboracion de Estados Financieros.

" Elaboracion de informes contables.

. Elaboracién de declaracién de IVA, pago a cuenta y presentarlos al banco.

" Archivar facturacion de crédito fiscal y consumidor final para después pasarlo a libro IVA.
" Realizar el cierre anual del ejercicio.

" Elaborar conciliaciones bancarias.

Funciones eventuales:
= Brindar asesoria en aspectos contables y tributarios.
= Disefiar, revisar y actualizar el Catdlogo de Cuentas Contables y el Manual de Aplicacién, asi
como, informar sobre las modificaciones hechas a los mismos.
= Disefar y proponer a la Jefatura financiera, las herramientas de control contable que sean
necesarias de acuerdo a las exigencias.
= Asistir a reuniones y capacitaciones de la institucién cuando sea convocado.

Responsabilidad sobre:

Titulo del Puesto Funcién Basica

Auxiliar contable Recibir, revisar toda la documentacion de gastos de las
dependencias, realizar registros contables, elaboracion de
conciliaciones bancarias.

Contexto del Puesto de Trabajo

Resultados Principales.

Controlar las transacciones de la empresa, por medio de informacion contable oportuna y veraz,
apegada a principios de Contabilidad Generalmente Aceptados, para la elaboracién de los
Estados Financieros confiables como insumo para la toma de decisiones.

Marco de Referencia para la Actuacion.
Cumplimiento de obligaciones financieras relacionadas con el marco legal vigente, basados en
normas de contabilidad generalmente aceptadas, Leyes ambientales, Leyes Tributarias.

Requisitos minimos para el puesto.
" Educacion: Graduado en Contaduria, Administracion de Empresas.



" Experiencia: Areas afines durante un minimo de dos afios.

Conocimientos del Puesto.

. Manejo de Leyes tributarias.
" Conocimiento de Normas Internacionales de Contabilidad y Auditaria.
" Conocimiento amplio de contabilidad financiera.

Requisitos especiales
Habilidades y destrezas:

. Célculo matematicos financieros y aritméticos.

" Amplia percepcion por resolucion de problemas.

. Manejo de paquetes utilitarios (Excell, Word, Power Point).
" Manejo de equipo de oficina.

" Manejo de Contémetro.

5.12 AUXILIAR DE VENTAS.

Identificacion del Puesto:

Unidad Organizativa Auxiliar de Ventas

Puesto Superior inmediato Jefatura de Mercadeo y Ventas
Ubicacion Oficina Central

No. de Plazas 1

Relacion Jerarquica -

Descripciéon Genérica:
Es la responsable del proceso de venta de productos en la sala de ventas.

Funciones Continuas:

" Facturar y hacer corte de venta.

" Llenar formato de venta al detalle.

" Atencién y servicio al cliente.

" Control de facturacion de sala de ventas.

" Armar rutas de envio

" Llenar cuadro y reporte de Cuenta por cobrar y abono
" Llevar agenda de cheques por cobrar

" Preparar acido para actuacién de bateria (cada 15 dias).
" Recibir compra de chatarra.

" Recibir compra de bateria nueva.

" Atencién de llamadas de clientes.

Funciones Periodicas:

] Realizar Telemercadeo.
. Clasificar y ordenar baterias por tipos
] Realizar inventario fisico.

Contexto del Puesto de Trabajo

Resultados Principales.
Atencion y servicio al cliente.

Requisitos minimos para el puesto.
" Educacion: Bachiller comercial, técnico en Mercadotecnia.
" Experiencia: Areas afines durante un minimo de un afio.




Conocimientos del Puesto.
. Conocimientos en mercadeo, promocién y publicidad.
. Atencién y manejo de clientes.

Requisitos especiales

Habilidades y destrezas:

" Fluidez verbal

" Manejo de paquetes utilitarios (Excell, Word, Power Point).

V.6. TECNICO DE VENTA.

Identificacion del Puesto:

Unidad Organizativa Técnico de Ventas

Puesto Superior inmediato Jefatura de Mercadeo y Ventas
Ubicacion Oficina Central

No. de Plazas 1

Relacién Jerarquica -

Descripcion Genérica:
Es el responsable del proceso de venta de productos en la sala de ventas, asi como la colocacion.

Funciones Continuas:

" Facturar y hacer corte de venta.

" Llenar formato de venta al detalle.

" Atencidn y servicio al cliente.

" Control de facturacién de sala de ventas.

. Armar rutas de envio

" Llenar cuadro y reporte de Cuenta por cobrar y abono
" Llevar agenda de cheques por cobrar

" Preparar acido para actuacion de bateria (cada 15 dias).
" Recibir compra de chatarra.

. Recibir compra de bateria nueva.

" Atencién de llamadas de clientes.

Funciones Periédicas:

] Realizar Telemercadeo.
" Clasificar y ordenar baterias por tipos
= Realizar inventario fisico.

Contexto del Puesto de Trabajo

Resultados Principales.
Atencion y servicio al cliente.

Requisitos minimos para el puesto.
. Educacion: Bachiller comercial, técnico en ........
" Experiencia: Areas afines durante un minimo de un afio.

Conocimientos del Puesto.

" Atencién y manejo de clientes.
Requisitos especiales

Habilidades y destrezas:

. Fluidez verbal




V.7. ORDENANZA.

Identificacion del Puesto:

Unidad Organizativa Ordenanza

Puesto Superior inmediato Jefatura de Mercadeo y Ventas
Ubicacion Oficina Central

No. de Plazas 1

Relacién Jerarquica Jefatura de Mercadeo y Ventas

Descripcion Genérica:
Responsable de mantener limpio y ordenado el lugar de trabajo, de todos los empleados y de la
sala de ventas.

Funciones Continuas:

" Mantener limpias las oficinas.

" Lavar trapeadores y toallas de los bafios, utensilios y mobiliarios de cocina.
" Sacar la basura los dias que corresponda.

" Colocar papel en los inodoros y jabén en los lavamanos.

" Prepara café, té o agua para trabajadores y/o visitantes.

" Arreglar oficina de Jefatura de venta.

" Mantener aseado los barios.

" Preparar café, té o agua para trabajadores y/o visitantes.

Funciones Periédicas:

" Solicitar compras de articulos y herramientas de limpieza.
" Cambiar botella de agua.

" Atender las reuniones de personal y visitantes.

. Limpiar ventanas, cuadros, quitar telarafias, escritorios.

Resultados Principales.
Atencién para los clientes, empleados de la empresa.

Requisitos minimos para el puesto.
. Educacion: 9°. Grado minimo.
" Experiencia: ninguna.

Requisitos especiales
Habilidades y destrezas:

" Responsabilidad

] Estabilidad emocional

] Facilidad de relacionarse con otros

] Iniciativa

= Sensibilidad social

" Discrecién y confidencialidad en el manejo de informacion.

V.8. SEGURIDAD.

Identificacion del Puesto:

Unidad Organizativa Seguridad

Puesto Superior inmediato Jefatura de Mercadeo y Ventas
Ubicacion Oficina Central

No. de Plazas 1

Relacién Jerarquica Jefatura de Mercadeo y Ventas




Descripcion Genérica:
Responsable de cuidar todos los bines muebles e inmueble de la institucion, y llevar estricto control
sobre el ingreso de personas a las instalaciones.

Funciones Continuas:

Vigilar el orden de las personas dentro de la institucion.

Restringir el acceso de personas no autorizadas, en estado de embriaguez o bajo el efecto
de cualquier otra droga.

Restringir el ingreso de armas a la institucion.

Mantener en deposito las armas de fuego y blancas de los visitantes, mientras se encuentran
dentro de la institucion.

Revisar el local, apagar luces y aires acondicionados que se ocupan antes de iniciar la
jornada nocturna.

Cumplir con las politicas, normas y reglamentos de la institucion.

Funciones Periédicas:

Realizar limpieza afuera del local y regar.

Funciones Eventuales

Llamar en casos de emergencia a instituciones de seguridad.
Realizar otras actividades en el cargo que le sean encomendadas por su jefe inmediato.

Requisitos minimos para el puesto.

Educacién: 9°. Grado de educacion basica.
Experiencia: Estar de baja militar.

Requisitos especiales
Habilidades y destrezas:

Honestidad

Responsabilidad

Estabilidad emocional

Facilidad de relacionarse con otros
Iniciativa

Sensibilidad social

V.9. VIGILANTE.

Identificacion del Puesto:

Unidad Organizativa Vigilante

Puesto Superior inmediato Jefatura de Mercadeo y Ventas
Ubicacion Oficina Central

No. de Plazas 1

Relacién Jerarquica -

Descripcion Genérica:
Responsable de cuidar todos los bines muebles e inmueble de la institucion

Funciones Continuas:

Vigilar el orden dentro de la institucion.

Restringir el acceso de personas en horas no autorizadas

Restringir el ingreso de armas a la institucion.

Mantener en deposito las armas de fuego y blancas de los visitantes, mientras se encuentran
dentro de la institucion.



" Revisar el local, apagar luces y aires acondicionados que se ocupan antes de iniciar la
jornada nocturna.
" Cumplir con las politicas, normas y reglamentos de la institucion.

Funciones Periddicas:
" Realizar limpieza afuera del local y regar.

Funciones Eventuales
" Llamar en casos de emergencia a instituciones de seguridad.
" Realizar otras actividades en el cargo que le sean encomendadas por su jefe inmediato.

Requisitos minimos para el puesto.
" Educacion: 9°. Grado de educacion basica.
" Experiencia: Estar de baja militar.

Requisitos especiales
Habilidades y destrezas:

= Honestidad

" Responsabilidad

Ll Estabilidad emocional

= Facilidad de relacionarse con otros

= Iniciativa
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I. INTRODUCCION

El Plan de Capacitacion y Desarrollo de Recursos Humanos constituye un
instrumento que establece las necesidades y las prioridades de capacitacion
necesarias para el personal de los colaboradores de Baterias American Lasser,
S.A.de C.V.

La capacitacion es un proceso continuo de ensefianza-aprendizaje, mediante el
cual desarrolla las habilidades y destrezas de los trabajadores, que les permitan
un mejor desempefio en sus labores habituales. Puede ser interna o externa, de
acuerdo a un programa permanente, aprobado y que pueda brindar aportes a la
institucion.

En ambos casos, se debe tener en cuenta que la capacitacion es un esfuerzo que
realiza la entidad para mejorar el desempefio de los empleados, por lo tanto, el
tipo de capacitacion, debe estar en relacion directa con el puesto que desempenia.
Los conocimientos adquiridos, deben estar orientados hacia la superacion de las
fallas o carencias observadas durante el proceso de evaluacion.

Dicha capacitacion permitira que los trabajadores brinden el mejor de sus aportes
en el puesto de trabajo asignado por ser un proceso constante, que busca lograr
con eficiencia y rentabilidad los objetivos empresariales como: Elevar el
rendimiento, la motivacién y el ingenio del empleado.



La capacitacion como elemento cultural de la empresa y proceso continuo y
sistematico, debe concebirse por todos los miembros de la organizacion como un
apoyo indispensable que busca lograr, con eficiencia y rentabilidad, los objetivos
empresariales: Elevar el rendimiento, la motivacién y el ingenio del empleado,
lograr un mejoramiento constante de los resultados, asi como facilitador del
cambio y del crecimiento individual, y por ende, del desarrollo sélido de la
empresa.

Para reforzar esta perspectiva, el proceso organizacional de capacitacion se
enfocara a crear valores positivos y a establecer una cultura de productividad total
(espiritu productivo), a partir de ésta el personal se compromete a modificar
evolutivamente su forma de pensar y de actuar en términos de la calidad y
productividad en su vida personal y laboral.

El Plan de Capacitacion involucra a todos los empleados que conforman Baterias
American Lasser, agrupados de acuerdo a las areas de actividad.

El presente Plan de Capacitacion cumplira con los objetivos establecidos en el
Plan Estratégico 2008-2012.

Il. JUSTIFICACION

Ante las distintas circunstancias que vive el mundo de hoy, nuestro
comportamiento se modifica y nos enfrentamos permanentemente a situaciones
de ajuste, adaptacion, transformacion y desarrollo; los clientes cada vez requieren
mejores productos y mejores servicios, y las empresas, se ven obligadas a
encontrar e instrumentar mecanismos que le garanticen resultados exitosos en
este dinAmico entorno.

Pero se requiere creer en la capacitacion como el medio que tenemos para lograr
mejores productos, mejores servicios y mejores resultados de un negocio, y no
verla como algo simplemente necesario, sino totalmente conveniente, ya que no
se debe descuidar el recurso mas importante que compone toda institucion: el
personal involucrado en todas las actividades laborales

Promover, el conocimiento es —indudablemente- uno de los medios mas eficaces
para transformar, actualizar y hacer perdurar la cultura, de trabajo y productividad
dentro de cualquier organizacion, y al mismo tiempo se constituye en una de las
responsabilidades esenciales de toda empresa y sus directivos que habran de
resolver apoyados en la filosofia y sistemas institucionales de Recursos Humanos.

Una empresa logra el éxito a través de un personal motivado y trabajando en
equipo, que ademas de ser dos fuerzas internas de gran importancia, permiten
que la Empresa alcance elevados niveles de sostenibilidad, aunado a esto es
importante el ambiente laboral en que se desenvuelven y la medida en que éste
facilita o inhibe el cumplimiento del trabajo de cada persona.



Es de destacar que el patrimonio mayor que la empresa posee es el grado de
capacitacion de su personal, en relacion a esto, una empresa sera tanto mas
eficiente, cuando més elevada sea la preparacion y la calidad de sus empleados.
Por otra parte, el empleado formado se siente mas seguro de si mismo porque
sabe que podra enfrentarse con éxito a los problemas que profesionalmente
puedan planteérsele.

Finalmente estamos seguros que las actividades de capacitacion que se
programen, cumpliran los objetivos propuestos y esto permitird impulsar el
desarrollo y la excelencia empresarial.

lll. ALCANCE
El presente Plan de Capacitacion es de aplicacion para todo el personal que
labora en Baterias American Lasser, S.A de C.V.

IV. FINES DEL PLAN DE CAPACITACION

La capacitacion como proceso continuo y planificado busca la adquisicion de
conocimientos y el desarrollo de habilidades y competencias para mejorar:

v' El desempefio individual, -en actividades propias del trabajo-,

v' El desempefio grupal e institucional en el corto y mediano plazo.

v Elevar el nivel de rendimiento de los empleados, para incrementar la

productividad y sostenibilidad de la Organizacion.

Generar conductas positivas y mejoras en el clima organizacional

Satisfacer facilmente los requerimientos futuros de la Organizacion, en

materia de personal.

v Mejorar la interaccion entre los empleados, que conlleve a elevar el interés
por la calidad en el servicio.

AN

V. OBJETIVOS DEL PLAN DE CAPACITACION

5. 1 Objetivo General:
Preparar al personal para la ejecucion eficiente de sus responsabilidades,
brindandole oportunidades de desarrollo y mejorando sus actitudes que
contribuyan a crear un clima de trabajo satisfactorio.

a. Objetivos Especificos:

v" Proporcionar orientacién e informacion concerniente a los objetivos de la
Empresa, su organizacién, funcionamiento, normas y politicas.

v' Actualizar y ampliar los conocimientos requeridos en las distintas areas de
trabajo.

v Contribuir a elevar y mantener un buen nivel de eficiencia individual y
rendimiento colectivo.

v" Proveer conocimientos y desarrollar habilidades que cubran la totalidad de
requerimientos para el desempleo de puestos especificos.



v Ayudar en la preparacion de personal calificado, acorde con los planes,
objetivos y requerimientos de la Organizacion.
v' Apoyar la continuidad y desarrollo institucional.

VI. ESTRATEGIAS

Las Estrategias a emplear son:

v" Realizacion de talleres.

v Metodologia de exposicidon-seminario.

VII. TIPOS, MODALIDADES Y NIVELES DE CAPACITACION
7.1 TIPOS DE CAPACITACION

» Capacitacion Inductiva.
Se orienta a facilitar la integracion del nuevo empleado, tanto en su ambiente de
trabajo como a nivel personal.
Generalmente se desarrolla como parte del Proceso de Seleccion de Personal,
aungque también puede realizarse previo a esta. En tal caso, se organizan
programas de capacitacion para aspirantes y se selecciona a quienes muestran un
mayor aprovechamiento y mejores condiciones técnicas y de adaptacion.

» Capacitacion Preventiva.
Prepara al personal para enfrentar con éxito la adopcion de nuevas metodologias
de trabajo, nueva tecnologia o la utilizacién de nuevos equipos, llevdndose a cabo
en estrecha relacion al proceso de desarrollo empresarial.

» Capacitaciéon Correctiva.
Esta orientada a solucionar “problemas de desempefio”. Su fuente original de
informacion es la Evaluacion de Desempefio realizada en la empresa, pero
también los estudios de diagnéstico de necesidades dirigidos a identificarlos y
determinar cuales son factibles de solucién a través de acciones de capacitacion. ,

7.2 MODALIDADES DE CAPACITACION.

Los tipos de capacitacion citadas, pueden desarrollarse a través de las siguientes
modalidades:

v' Formacioén.

Su proposito es impartir conocimientos basicos orientados a proporcionar una
vision general y amplia con relacion al contexto de desenvolvimiento de cada uno
de los empleados.

v' Actualizacion.
Se orienta a proporcionar conocimientos y experiencias, derivados de recientes
avances cientifico-tecnolégicos en una determinada actividad.

v' Especializacion.



Se orienta a la profundizacion y dominio de conocimientos y experiencias; o al
desarrollo de actividades respecto a un area determinada de actividad.

v' Perfeccionamiento.

Se propone completar, ampliar o desarrollar el nivel de conocimientos y
experiencias, a fin de potenciar el desempefio de funciones técnicas,
profesionales, directivas o de gestion.

v’ Complementacion.

Su propésito es reforzar la formacién de un empleado que maneja sélo parte de
los conocimientos o habilidades demandados por su puesto, y requiere alcanzar el
nivel que éste exige.

7.3 NIVELNES DE CAPACITACION.

Tanto en los tipos como en las modalidades, la capacitacion puede darse en los
siguientes niveles:

v Nivel Basico.

Se orienta a personal que se inicia en el desempefio de una ocupacion o area
especifica en la empresa, proporcionando informacion, conocimientos vy
habilidades esenciales requeridos para el desempefio de su trabajo.

v" Nivel Intermedio.
Se orienta al personal que requiere ampliar conocimientos y experiencias en una
ocupaciéon determinada o en un aspecto de ella, mejorando su desempefio.

VIll. ACCIONES A DESARROLLAR.

Las acciones para el desarrollo del Plan de Capacitacion estan respaldadas,

por los diferentes temas sugeridos por los Jefes de cada area, que permitiran
mejorar la calidad de los recursos humanos, considerando para ello los siguientes:

TEMAS DE CAPACITACION
IMAGEN INSTITUCIONAL.
Relaciones Humanas.
Relaciones Publicas.

Atencion al Cliente.

Equipo de Trabajo.

Sensibilidad laboral.
Mejoramiento del Clima Laboral.

ISANENENENEN

CONTABILIDAD.

4 Auditorias y Normas de Control.

v' Control patrimonial.

4 Actualizacion de Leyes Tributarias.
v" Actualizacion de Técnicas Contables.



IX. RECURSOS.

9.1. Humanos.
Lo conforman los participantes, facilitadotes y expositores especializados en la
materia: Licenciados en Administracién, Contadores, entre otros.

9.2. Materiales.

v Infraestructura Fisica: Las capacitaciones se desarrollaran en las
Instalaciones de Baterias American Lasser.

v" Mobiliario, equipo y otros: son las herramientas de apoyo que se utilizaran
para las actividades de capacitacion: mesas de trabajo, pizarra, plumones,
retroproyector, datashow, entre otros.

v Material técnico-educativo: encuestas de evaluacion, material de apoyo,
Diplomas de Participacién entre otros.

X. FINANCIAMIENTO.
El monto de la inversion para este plan de capacitacion, sera financiado con
ingresos propios.

XI. PRESUPUESTO.

Considerando que el costo por hora que se cobra en concepto de honorarios de
consultoria en el mercado es de $100.00 - varia en relacion al tema o a la
capacitacion- y con un maximo de participantes de 20 personas por grupo

se obtiene el presupuesto siguiente:
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CARTA DE IDENTIDAD DE BATERIAS AMERICAN LASSER.

En el afio 2005 nace Baterias American Lasser fundada por personas con mas de
20 aflos de experiencia en el mercado de baterias para automdviles en El
Salvador.

Su amplia experiencia los ha llevado a ser la opcion de mayor calidad y bajo
precio para los clientes.

Vision.

Ser la empresa lider en El Salvador en la comercializacién de baterias para
vehiculos a precios accesibles, donde nuestros clientes siempre encuentren
seguridad y confianza en los productos de alta calidad que le servimos y en
nuestro servicio técnico de instalacion y diagnostico.

Mision.

Lograr en 3 afios presencia de nuestra marca en todo el territorio Salvadorefio,
ofreciendo productos de alta calidad y precios accesibles, con el sélido respaldo
de nuestra garantia y el excelente servicio de instalacion y mantenimiento de
nuestro personal calificado.

Sus valores empresariales son:
. Servicio

. Honestidad

. Responsabilidad

. Honradez

. Respeto

. Sinceridad

. Calidad

Baterias American Lasser le ofrece:

Precios Accesibles

Variedad de Productos.

Amabilidad, Prontitud y Rapidez en el Servicio.

Personal Calificado y Servicio de Mantenimiento.
Garantia de Calidad y Durabilidad de Nuestros Productos.
Nuestros Procesos Cumplen con Normas Ambientales.
Plena Satisfaccion de sus Necesidades

Existencia de ofertas.

ASANENENE NN NN
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PROPUESTA DE ORGANIGRAMA DE BATERIAS AMERICAN LASSER
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