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RESUMEN EJECUTIVO

La presente consultoria tiene como objetivo elaborar y presentar a la direccidon de la empresa
de calzado Industrias Fénix, S.A. de C.V. el resultado de una consultoria empresarial que
busca fortalecer sus procesos administrativos, mercadol6gicos y financieros para mejorar su

competitividad y rentabilidad.

Industrias Fénix, S.A. de C.V. es una mediana empresa dedicada a la fabricacion de calzado
femenino fundada en 1986 por los hermanos Eduardo y Carlos Sanchez, actualmente
abastece a mas de 350 clientes en El Salvador y Guatemala con su marca “Brendaly” y se

caracteriza por su alta calidad y durabilidad de sus productos.

La direccion de la empresa es de tipo familiar por lo que hay un alto grado de confianza y
muchos procedimientos son obviados y solamente conocidos por los usuarios. Industrias Fénix
no tiene manuales administrativos por lo que no estan definidos los cargos y funciones a
realizar por cada empleado en cada una de las areas. Ademas, el software utilizado por todas
las areas de la empresa esta desfasado y no proporciona la informacion de manera agil en el
momento que es requerida por sus usuarios. Por otra parte, el area de ventas de la empresa
cuenta con una alta demanda de pedidos, sin embrago, no son despachados en su totalidad
0 en el tiempo requerido por el cliente debido a la falta de producto en inventario o retrasos en
el proceso de produccion debido a diversas causas como programacion, materiales,
magquinaria y/o contrataciones de nuevo personal. Asimismo, la maquinaria utilizada en el
proceso de produccion excede los diez afios de antigledad lo que no permite ser mas
eficientes y productivos. Aparte de ello, Mercadol6gicamente la empresa no cuenta con un
departamento especifico, las Unicas exploraciones que se hacen son por medio de pequefios
estudios de mercado realizados por los vendedores y tampoco cuenta con un plan de
mercadeo que le ayude a proyectarse a mayor escala. La publicidad que maneja solamente
es por redes sociales y no invierte recursos en publicidad en medios impresos, radiales o
televisivos. Por ultimo, en cuanto al area financiera, la empresa tiene una lenta rotacion de
cuentas por cobrar y de inventarios lo que dificulta la generacion de efectivo a corto plazo y
sobre todo porque el plazo de crédito a sus clientes es de 90 dias y paga a sus proveedores
en 60 dias o de contado, asimismo, la rentabilidad es bastante baja debido a sus altos costos

y gastos de operacion derivados del alto nivel de endeudamiento que actualmente tiene.



Y para mejorar las condiciones en cada area de la empresa, se han propuesto estrategias que
buscan fortalecer el desempefio de Industrias Fénix, S.A de C.V. tales como: En el area
administrativa: elaborar los manuales de organizacién, de bienvenida, de politicas y
procedimientos, de descripcion de puestos y de calidad, crear el departamento de recursos
humanos, capacitar e incentivar constantemente al personal y actualizar el software utilizado
en todas las areas de la empresa. En el area de produccién se propone la renovacién de la
maquinaria utilizada, crear los departamentos de compras y planificacion y expandir la
capacidad de produccion. En el area de marketing: crear un departamento dedicado al
sostenimiento de los clientes actuales, atraccion de nuevos clientes, estudio de las nuevas
tendencias y monitoreo de la competencia, elaborar un plan de marketing, dotar de mayor
personal al area de facturacién y despacho para evitar sobrecarga de trabajo e Invertir en
publicidad y promocion para potenciar la marca. Por ultimo, en el area financiera se propone
ejecutar nuevas politicas de crédito que reduzcan el plazo del crédito actual otorgado a los
clientes a un maximo de 60 dias, reducir el nivel de inventario mediante la optimizacién de la
funcion de compras, elaborar un plan de amortizacion de la deuda y ejecutar presupuestos de
ventas, gastos, produccion e inversion con el objetivo de establecer limites que permitan la
reduccién de costos y gastos de operacion generando con ello una mejor liquidez y rentabilidad

para la empresa.



INTRODUCCION

El desarrollo de la industria de calzado en El Salvador se remonta a la década de 1940 cuando
el uso de la maquinaria para la fabricacion de calzado se limitaba a modelos sencillos, que
eran operados de forma manual, surgieron las primeras fabricas en Santa Ana: Cosmos, La
calzadora y Bilsa. En 1953 se fundé la empresa “Calzado Salvadorefio, S.A.” actualmente
conocida como ADOC con el objetivo de “calzar a los salvadorefios” y fue la inspiracion para
el nacimiento de nuevas fébricas de calzado como Garbal en 1962 e Industrias Caricia en
1971. El proceso de industrializacion hizo factible que el rubro del calzado se integrara a un
mercado mas amplio y diversificado. Los nuevos enfoques del mercado dieron pautas para
fabricar otro tipo de calzado con materiales diferentes al cuero, caucho y hule. Fue a partir de
entonces que se desarrollaron muchas pequefias empresas como Industrias Cheglen,
Industrias Blandén, Darman, Ricarfelli, TAGAT, Industrias Gracia, ARCA, e Industrias Fénix.
Industrias Fénix fue fundada por los hermanos Eduardo y Carlos Sanchez en 1986 como un
taller de calzado que fabricaba en su mayoria sandalias para dama, las que se distribuian en
zapaterias de la zona oriental del pais. Tal fue la aceptacion y demanda de sus productos que
al cabo de los afios la distribucion se extendi6 a nivel nacional, incrementando sus operaciones
y ampliando la variedad en el portafolio de sus productos, constituyéndose, asi como sociedad
anonima en abril de 2004 y abasteciendo actualmente a mas de 350 clientes en El Salvador y

Guatemala.

La presente consultoria tiene como objetivo ayudar a fortalecer los procesos administrativos,
mercadoldgicos y financieros de Industrias Fénix, S.A. de C.V. para mejorar su competitividad
y rentabilidad y se ha desarrollado de la siguiente manera:

CAPITULO I: Marco referencial, el cual contiene las generalidades de la empresa en estudio,
el planteamiento del problema y metodologia utilizada en la investigacion.

CAPITULO II: Marco Tedrico Conceptual, se presentan las definiciones, clasificacion y
funciones basicas de las empresas, los antecedentes de la industria del calzado y analisis de
Industrias Fénix, S.A de C.V.

CAPITULO III: Diagnéstico de la investigacion. Se realizé por medio de cuestionarios y
entrevistas al personal técnico, administrativo, de ventas, evaluacion de la maquinaria y un
andlisis financiero completo de la situacion actual de la empresa.

CAPITULO IV: Propuesta de la Investigacion, contiene las estrategias propuestas en las areas
administrativa, produccion, ventas y financiera para fortalecer el desempefio de la empresa.

CAPITULO V: Conclusiones y recomendaciones para la empresa para mejorar su desempefio.



CAPITULO I: MARCO REFERENCIAL

1.1 Breve descripcion del objeto de Estudio

1.1.1 Antecedentes

Industrias Fénix fue fundada por los hermanos Eduardo y Carlos Sanchez en 1986 en Santiago
Texacuangos, San Salvador. Inici6 operaciones como un taller de calzado que fabricaba en su
mayoria sandalias para dama, las que se distribuian en zapaterias de la zona oriental del pais.
Tal fue la aceptacion y demanda de sus productos que al cabo de los afios la distribucion se
extendié a nivel nacional, incrementando sus operaciones y ampliando la variedad en el
portafolio de sus productos, constituyéndose, asi como sociedad anénima en abril de 2004.
Industrias Fénix, lleva su nombre atendiendo a la capacidad del ave Fénix de “resurgir entre
las cenizas”, lo que para la empresa significa reinventarse conforme a la demanda del
mercado. En 2005 registraron las marcas de calzado Brendaly como marca lider, Brendaly
Candy y Ke bonita, logrando posicionarse en todo el territorio nacional, en 2006 los hermanos
Sanchez ganaron el premio PROPEMI como emprendedores del afio e iniciaron a exportar a
Guatemala en el afio 2009

Actualmente la empresa se desempefia como fabricante de calzado de su marca Brendaly en
diferentes lineas, colores y estilos con mas de 350 distribuidores en El Salvador y Guatemala,

ocupando el quinto lugar en el ranking de exportadores industriales en el rubro de calzado.

1.1.2 Naturaleza de la Empresa

Nombre de la Sociedad: “Industrias Fénix S.A. de C.V.”

Fecha de Constitucion: 16 de abril de 2004

Estructura Legal: Sociedad Anonima de Capital Variable
Organismo de Administracion: Junta General de Accionistas
Actividad Econdémica: Fabricacién de calzado y sus partes
Numero de Empleados: 94 empleados

Clasificacién seguin CONAMYPE: Mediana Empresa

Domicilio: Calle Concepcién y 102 Av. Norte, Edificio Quifionez # 106, San Salvador.

! Industrias Fénix, (2022). Sobre nosotros. http:/industriasFénixsv.com/sobre-nosotros/



http://industriasfenixsv.com/sobre-nosotros/

1.1.3 Filosofia organizacional

Misién:

Somos una empresa dedicada a la fabricacidbn de calzado femenino de alta calidad,
combinando moda, confort, durabilidad y elegancia en cada uno de nuestros disefios. Estamos
comprometidos a cumplir las necesidades de nuestros clientes con un personal altamente

calificado y bajo principios de calidad, productividad, mejora continua, experiencia y servicio.
Vision:
Ser una empresa lider en la industria del calzado reconocida a nivel nacional e internacional

por la calidad de nuestros productos y preferencia de nuestros clientes.

Valores:
Calidad, profesionalismo, productividad, pasion, perseverancia, responsabilidad y servicio.

1.1.4 Estructura Organizativa

Figura 1: Estructura organizativa de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

Gerencia General

Auditoria Externa J _____

Gerencia de
Producciéon J

Planta de | ( » | | .
—  Produccion _4 Facturacion Contabilidad

Gerencia de Ventas

Gerencia de DiseﬁoJ Gerencia FinancieraJ

Bodega de Fuerza de Créditosy

| % | ventas | Cobros

Bodega de
— Producto
| Terminado

Fuente: Informacién proporcionada por Industrias Fénix, abril 2022




1.2 Planteamiento del Problema

Hoy en dia la eficiencia es de suma importancia en el mundo de los negocios; alcanzar la
mayor productividad y rentabilidad se ha convertido en uno de los principales objetivos de las
empresas pues les permite ser competitivas dentro de mercados tan dindmicos como los
actuales.

Para alcanzar la eficiencia empresarial es necesario que cada area de la empresa tenga
definidos sus lineamientos, procedimientos y metas por cumplir; sin embargo, muchas
empresas por diversos factores no las definen en su totalidad y tal es el caso de Industrias
Fénix, S.A de C.V. que a pesar de contar con una estructura organizacional definida aun faltan
manuales, procedimientos, procesos y metas por establecer.

La direccion de la empresa es de tipo familiar por lo que hay un alto grado de confianza y
muchos procedimientos son obviados y solamente conocidos por los usuarios, pero no estan
escritos para cumplirlos por completo; asimismo, por ser una empresa industrial requiere de
puestos especializados que hasta el momento no se han podido crear por falta de presupuesto
lo que también ha conllevado a sobrecargar de funciones a algunos puestos en el area
administrativa y logistica.

En el area de ventas la empresa cuenta con una alta demanda de pedidos que se despachan
a diario, pero siempre hay un porcentaje que no logra ser despachado en su totalidad o en el
tiempo requerido por el cliente, debido a que no se cuenta con el inventario necesario al
momento del despacho, lo cual se origina porque el proceso de produccidn se retrasa en
ocasiones debido a diversas causas como programacion, materiales, maquinaria y/o
contrataciones de nuevo personal.

Mercadol6gicamente la empresa no cuenta con un departamento especifico, la publicidad que
maneja solamente es por redes sociales y no invierte recursos en publicidad en medios
impresos, radiales o televisivos, asi como tampoco cuenta con un plan de mercadeo lo que
también imposibilita que la empresa se pueda proyectar a mayor escala y alcance mayores
ventas para seguir creciendo sostenidamente. Las pocas exploraciones que han hecho en esta
area son pequefios estudios de mercado realizados por sus vendedores.

Por ultimo, el area financiera es la que sobrelleva todos los compromisos de efectivo
generados por la operacion (Cobros, pago de salarios, proveedores, servicios, impuestos,
deuda bancaria) y se encuentra en muchas ocasiones con poca liquidez, generada por el
desfase en el ciclo de conversion de efectivo ya que la empresa tiene una politica de cuentas

por cobrar a 90 dias, pero a sus proveedores les tiene que cancelar de 30 a 60 dias.



Todo lo anterior se traduce en que, a pesar de que la empresa se esfuerza por obtener buenos
resultados al finalizar cada afio, se enfrenta a una baja rentabilidad derivada de los problemas
administrativos, mercadoldgicos y financieros que presenta y que no le permiten alcanzar el

nivel de eficiencia deseado.

1.2.1 Definicién del problema

¢, Cuales son las estrategias, acciones y medidas a implementar por la empresa de calzado
Industrias Fénix, S.A. de C.V., con el propdsito de fortalecer su gestion empresarial y alcanzar

mayor eficiencia, competitividad y rentabilidad?

1.3 Justificacion de la investigacion

Industrias Fénix, S.A de C.V. es una empresa que en palabras de sus dirigentes busca siempre
la mejora continua, pero actualmente enfrenta algunos problemas dentro de sus diferentes
areas generados por la falta de procedimientos y saturacion de actividades que no permiten
alcanzar los objetivos propuestos por la empresa; por tanto, es necesario ordenar cada
proceso para realizarlo de manera mas eficiente, ya que uno de los objetivos de la empresa
es seguir creciendo en el mercado y mejorar sus indicadores de eficiencia, competitividad y
rentabilidad; por lo que se propone la implementacion de una consultoria empresarial para el
fortalecimiento de las areas: administrativa, mercadoldgica y financiera que defina estrategias
y procedimientos enfocados a minimizar los problemas actuales que la empresa presenta y
cuyos resultados sean visibles en el mediano plazo y permitan incrementar su eficiencia y
rentabilidad. Asimismo, se realizar4 un exhaustivo andlisis financiero a fin de conocer las
debilidades en la rentabilidad sobre ventas, patrimonio e inversion; por otra parte, se
propondran estrategias para una buena rotacion de inventarios, minimizar el crédito a los
clientes para que el plazo de crédito otorgado por los proveedores sea suficiente para cubrir
las obligaciones de pago y se mejoren los indices de liquidez y solvencia.

La consultoria empresarial a realizar a Industrias Fénix permitira la identificacion de una
metodologia apropiada para mejorar los procesos de la empresa a través de la elaboracion de
manuales, politicas, planes y procedimientos. Asimismo, con los resultados obtenidos de la
consultoria se pretende beneficiar a otras empresas del sector o de otros sectores al
proporcionar una serie de estrategias que permitan el fortalecimiento empresarial y por

consiguiente mejorar los resultados financieros.



La oportuna implementacion de las recomendaciones generadas en esta consultoria ayudara
a que la empresa Industrias Fénix, S.A de C.V siga creciendo sostenidamente alcanzado los

margenes de eficiencia y rentabilidad deseados.

1.4 Preguntas de investigacion

La consultoria para el fortalecimiento empresarial de la empresa de calzado Industrias Fénix,
S.A de C.V., se orientara a responder las siguientes preguntas de investigacion:
e ¢ Cudles son los factores que han limitado el crecimiento y desarrollo empresarial de la
empresa?
e ¢ Cuédl es el desemperio actual de las areas: administrativa, operativa, mercadoldgica y
financiera de la empresa?
o (Cuales son las oportunidades de mejora mas relevantes identificadas en las
principales areas de la empresa?
o ¢ Cuales son las areas y/o factores criticos que se requiere fortalecer en la empresa
para alcanzar mayor eficiencia, competitividad y rentabilidad?
e ¢ Cudles son las prioridades en las que la empresa debe enfocarse para lograr avances
significativos en el fortalecimiento de su gestion empresarial y alcanzar mayor

eficiencia, competitividad y rentabilidad?
1.5 Cobertura
1.5.1 Cobertura espacial
La consultoria para el fortalecimiento empresarial de la empresa de calzado Industrias Fénix,
S.A de C.V,, se desarrollara en Calle Concepcion y 102 Av. Norte, Edificio Quifionez # 106,
San Salvador.
1.5.2 Cobertura temporal
La consultoria para el fortalecimiento empresarial de la empresa de calzado Industrias Fénix,
S.A de C.V., se desarrollara tomando como base de la informacion el periodo 2016-2021. Para

tales efectos, se considerara la documentacion legal, administrativa, mercadologica y

financiera disponible para ese periodo.



1.5.3 Cobertura Econétmica

Tabla 1; Costos econdmicos de la consultoria

Horas
hombre

Actividad

Consultoria para el fortalecimiento
empresarial en un periodo maximo de
1 seis meses con inversion de horas 240 $50.00 | $ 12,000.00 | 85%
hombre del equipo consultor de 10
horas semanales

Inversion en equipo informatico y
2 | consumible en papeleria, tinta, energia $ 400.00 | 3%
eléctrica

Equipo de transporte (vehiculo,
combustible) para el traslado semanal y
mantenimiento durante el periodo de la
consultoria

$ 1,670.00 | 12%

Totales 240 $50.00 $ 14,070.00 100%
Nota: El monto total es el valor estimado de la donacion que se realizara a la empresa por medio de esta consultoria.

Fuente: Elaboracion propia

1.6 Objetivos

1.6.1 Objetivo general

Realizar y presentar a la direccién de la empresa de calzado Industrias Fénix, S.A de C.V. una
consultoria empresarial que ayude a fortalecer sus procesos administrativos, mercadolégicos

y financieros para mejorar su competitividad y rentabilidad.

1.6.2 Objetivos especificos

e Elaborar un diagnéstico de las areas: administrativa, operativa, mercadoldgica y financiera
de la empresa de calzado Industrias Fénix, S.A. de C.V.

e Disefiar manuales de organizacién y descripcion de puestos, de bienvenida, de politicas y
de procedimientos y de calidad.

¢ Analizar los indicadores financieros actuales y determinar los que se deben mejorar.

¢ Proponer estrategias para la dptima rotacion de inventarios, crédito y pagos a proveedores.



1.7 Metodologia de la investigacion

1.7.1 Tipo de investigacion

Los métodos cientificos utilizados en esta consultoria son los métodos deductivo e inductivo.

Método deductivo: Consiste en tomar conclusiones generales para obtener explicaciones
particulares?. La presente consultoria inicia con la evaluacién de la situacién actual de la
empresa de calzado Industrias Fénix, S.A de C.V. y culmina con la identificaciébn de
oportunidades de mejora en cada area.

Método Inductivo: Utiliza el razonamiento para obtener conclusiones que parten de hechos
particulares aceptados como validos, para llegar a conclusiones cuya aplicacion sea de
caracter general’>. Se identificaron los efectos que generan los problemas en las diferentes

areas de la empresa para poder determinar las causas de los mismos.

El tipo de investigacién utilizada es descriptiva, explicativa y correlacional, ya que la
consultoria esta orientada al cambio de gestiébn empresarial de Industrias Fénix mediante una
evaluacién del desempefio (administrativo, mercadolégico y financiero) y la efectividad actual,
eleccibn de metas y compromiso para el logro de las mismas; se busca coadyuvar a la
empresa por medio de la implementacién de nuestras propuestas a mejorar su competitividad

y rentabilidad.

Por tanto, la presente investigacion es descriptiva porque describe las condiciones actuales
de los procesos administrativos, mercadolégicos y financieros de la empresa, explicativa
porque busca las causas de las situaciones descritas como la falta de manuales
administrativos, manuales de procesos, politicas, planes, procedimientos, retrasos en la
produccién, despachos incompletos, baja rentabilidad y falta de liquidez derivada desfase en
el ciclo de conversion de efectivo y es correlacional porque la implementacion de las
estrategias propuestas en la consultoria ayudaran a fortalecer los procesos de la empresa y

por consiguiente mejorar la rentabilidad y competitividad de la empresa.

2 Bernal, Cesar A. (2010). Metodologia de la investigacion administracion, economia, humanidades y ciencias sociales. Pearson
Educacién, Colombia, Pag. 59.



1.7.2 Poblaciones estadisticas

Se consideraron como poblaciones estadisticas para la realizacion de esta consultoria:

Personal Técnico: Son los empleados que ocupan un puesto dentro de la planta de
produccién.

Personal administrativo: Son los empleados y directivos involucrados con la toma de
decisiones de la empresa responsables de las actividades administrativas, finanzas y
contabilidad.

Personal de Ventas: Son quienes se encargan de la toma de pedidos, gestion de
clientes y cobros.

Magquinariay equipo: Son las maquinas y herramientas que se utilizan para el proceso
de produccién de calzado.

Informacion econdmica y financiera: Consta de los estados financieros de la

empresa.

1.7.3 Métodos e instrumentos de recoleccidon informacién

Los métodos utilizados para recabar informacion para esta consultoria son: censo y muestreo

no probabilistico; su uso dependera de la poblacién estadistica a evaluar.

Los instrumentos utilizados para recolectar informacién en esta consultoria seran:

Cuestionario, entrevista y observacion.

El cuestionario y entrevista serviran para recolectar aspectos relacionados sobre el personal

administrativo, de ventas y técnico. La observacion se utilizara para evaluar el estado de la

maquinaria, equipos, procesos y procedimientos



1.8 Matriz metodologica de la investigacion

Tabla 2: Matriz metodolégica de la investigacion

Método para

Poblaciones . , . Tipos de
N° P Magnitud | el calculo de | Muestra Instrumento Variables p' i
estadisticas Investigacion
la muestra
Personal Muestreo no ¥ Descriptiva
1 Teenico 81 ‘obabilistico 31 Cuestionario | ¥~ Género v Explicativa
P v Edad v’ Correlacional
v Nivel educativo e
. - .| v Descriptiva
Personal v Entrevista v' Afos de experiencia o
2 N . 7 Censo 7 ) . . v Explicativa
Administrativo v’ Cuestionario | v Tiempo de laborar .
. v' Correlacional
v/ Cargo asignado
. ' v' Descriptiva
3 Personal de 6 Censo 5 v’ Entrevista “: Funciones | ey Iica?tiva
Ventas v Cuestionario Nivel de satisfaccion p \
v' Correlacional
v' Tipo
v’ Marca v’ Descriptiva
4 Magquinaria 85 Censo 85 Observacion v' Antigiedad v’ Explicativa
v Vida util v' Correlacional
v' Capacidad
v Liquidez
v' Solvencia
- Andlisis de v Apalancamiento v" Descriptiva
Informacion . o
5 Financiera - - - razones v Inventarios v’ Explicativa
financieras v' Rentabilidad ventas | v Correlacional
v' Rentabilidad sobre
patrimonio.

Fuente: Elaboracion propia



1.9 Cronograma

Tabla 3: Cronograma de actividades

. Mes| __ Febrero |  Marzo |
. sSemana 1 .2/ 3 ]/ 4 1 .2 | 3 | 4 | 5

Tema de Investigacién

Primer avance:

Breve descripcion del objeto de Estudio
Planteamiento del Problema
Definicion del problema

Sequndo Avance:

Justificacion de la investigacion
Preguntas de investigacion
Cobertura espacial

Cobertura temporal

Cobertura Econémica

Objetivo general

Obijetivos especificos

Tercer avance:

Metodologia de la investigacion

Tipo de investigacion

Paoblaciones estadisticas

Métodos e instrumentos de recoleccién informacion
Matriz metodologica de la investigacion

Anteproyecto final
Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO Il: MARCO TEORICO CONCEPTUAL

Este capitulo contiene las definiciones, conceptos y clasificaciones basicas de las empresas,

con el objeto de comprender su funcionamiento, asimismo, se presenta la historia de la

industria de calzado en El Salvador y la situacion actual de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

2.1 Definicién de empresa:

Para el reconocido especialista en el &rea de administracion de empresas y recursos humanos,

Idalberto Chiavenato, la empresa es una organizacion social, por ser una asociacion de

personas para la explotacion de un negocio y que tiene por fin un determinado objetivo, que

puede ser el lucro o la atencién de una necesidad social.®
2.2 Objetivos de las empresas:
Segln Maria de Guadalupe Blandez*, todas las empresas cumplen con los objetivos:

1. Producir bienes y servicios que satisfagan necesidades de la sociedad.

Contribuir con el desarrollo integral de la sociedad

WD

Contribuir con el pleno desarrollo de los empleados

2.3 Elementos de las empresas:
e Humanos: Integrado por el recurso humano que realiza diferentes actividades.

e Materiales: Son los bienes vinculados a la actividad productiva.

e Intangibles: Carecen de cuerpo fisico, pero aportan a la empresa un valor afladido.

2.4 Clasificacion de las empresas:

Las empresas pueden clasificarse de acuerdo a diferentes criterios:

v Por su naturaleza:
e Empresas publicas: Aquellas cuyo capital proviene del Estado.

o Empresas privadas: Cuando los socios de la empresa son particulares.

3 Chiavenato, Idalberto, (2006). Iniciacion a la Organizacién y Técnica Comercial, Mc Graw Hill, México, Pag. 4.
4 Blandez Ricalde, Maria de Guadalupe, (2014). Proceso Administrativo, UNID, México, Pag.18

Generar la mayor cantidad de utilidades y distribuirlo equitativamente a sus integrantes.
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v/ Segun el sector econémico:

Industriales: Llevan a cabo procesos de fabricacién y manufactura de productos.
Comerciales: Compran y venden mercancia, sin realizar procesos de elaboracion
De servicios: Se dedican a actividades de prestacion de servicios.

Agropecuarias: Explotacion de los recursos naturales

v' Segln el tamafio:

En el Salvador, la Comision Nacional para la Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE)

clasifica a las empresas de acuerdo a los siguientes criterios:

Tabla 4: Clasificacién de las empresas segun tamafio

Tamafio Personal ocupado Ventas Brutas Anuales
Microempresa (1) Hasta 10 empleados Hasta $ 175,930.00
Pequefia Empresa (1) Hasta 50 empleados Hasta $1,758,205.00
Mediana Empresa (2) Hasta 100 empleados Hasta $7,000,000.00
Gran Empresa (2) Més de 100 empleados Mayor $7,000,000.00
Fuentes:

(1) CONAMYPE, (2014), Ley de fomento, proteccion y desarrollo para la micro y pequefia empresa
(2) Banco Central de Reserva de El Salvador, (2018) Boletin Econémico Marzo-Abril 2018

v' Por su forma de constitucion:

Persona Natural o Comerciante Individual: Persona que al actuar en su propio
nombre se ocupa de alguna o algunas actividades que la ley considera mercantiles.
Persona Juridica o Sociedades: Es el ente juridico resultante de un contrato solemne,
celebrado entre dos 0 mas personas, que estipulan poner en comun, bienes o industria,
con la finalidad de repartir entre si los beneficios que provengan de los negocios a que
van a dedicarse.®

Segun el Cadigo de Comercio de El Salvador, Las sociedades se dividen en:
Sociedades de personas:

» Sociedades en nombre colectivo: Los socios responden ilimitada y solidariamente.

» Sociedades en comandita simple: Los socios comanditados responden de manera

ilimitada y solidariamente y los socios comanditarios solamente responden frente a
los acreedores sociales con el valor de sus aportes.

» Sociedades de responsabilidad limitada: Los socios responden de manera limitada.

5 Codigo de Comercio. 22 de mayo de 1970 (El Salvador)
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Sociedades de capital:

» Sociedades andnimas: Los socios responden a las obligaciones sociales contraidas

Unicamente con el valor del aporte que hayan hecho en la misma.

» Sociedades en comandita_por_acciones: Los socios comanditados responden

ilimitadamente y los socios comanditarios sélo estan obligados en el limite del valor

de sus acciones.

2.5 Areas funcionales de las empresas:

Son todas las areas en que se divide una empresa para trabajar de forma eficiente y alcanzar
los objetivos y las metas propuestas. Las tareas repartidas en cada area representan un pilar
para la empresa, ninguno podria funcionar sin el otro ya que se completan entre si, otorgandole
la estabilidad fundamental a la empresa para que lleve a cabo sus operaciones productivas e
incremente su desarrollo.

Por lo general, una empresatiene al menos cuatro areas funcionales: Administracion,
operaciones, finanzas y marketing. A medida las empresas aumentan su tamafio, adoptan

estructuras organizativas de mayor complejidad.
2.5.1 Area Administrativa

Esta relacionada con el proceso de la operacion general de la empresa. En ella se definen los
objetivos, se toman las decisiones mas importantes y desde ahi se dirigen todas las
operaciones de la organizacion. Dado que es la responsable de que todo funcione bien, se

relaciona directamente con todas las otras areas y las controla.

Administracion:

Es el proceso de planear, organizar, dirigir y controlar el uso de los recursos para lograr los
objetivos organizacionales.® La tarea de la administracién es interpretar los objetivos
propuestos por la organizacién y transformarlos en accién organizacional, con el fin de
alcanzar tales objetivos de la manera mas eficaz y eficiente, garantizando asi la competitividad
en un mundo de negocios muy competido y complejo.

Ser eficaz significa alcanzar las metas organizacionales y ser eficiente significa alcanzar las

metas con el menor desperdicio de recursos.

& Chiavenato, Idalberto, (2006). Introduccion a la Teoria General de la Administracion, McGraw-Hill, México, Pag. 10.
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Funciones de la administracion:

Henry Fayol fundador de la teoria clasica de la administracién, determiné cinco funciones

vitales de la administracion: planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar dichas

funciones no se concentran soélo en la clipula de la empresa ni es privilegio de los directores,

sino que se distribuye de manera proporcional entre los niveles jerarquicos.’

Planeacidn: Evaluacion del futuro y aprovisionamiento de recursos en funcion de aquél.
Organizacion: Proporciona los elementos necesarios para el funcionamiento de la
empresa; puede dividirse en material y social

Direccion: Pone en marcha la organizacion. Su objetivo es alcanzar el maximo rendimiento
de los empleados, en beneficio de los intereses generales del negocio.

Coordinacién: Armoniza las actividades de una empresa para facilitar el trabajo y los
resultados. Sincroniza recursos y actividades en proporciones adecuadas.

Control: Verifica que todas las etapas marchen de conformidad con el plan trazado, las
instrucciones dadas y los principios establecidos. Su objetivo es identificar las debilidades

y los errores para rectificarlos y evitar que se repitan.

Filosofia Organizacional:

Conjunto de creencias y principios que rigen la forma de actuar de cualquier compaifiia, permite

establecer las bases sobre las cuales funcionard y prestara servicio la empresa para el alcance

de sus objetivos; debe ser sencilla, clara y adaptable a los cambios del dia a dia y debe

encontrarse al alcance de todos. Los elementos basicos de la filosofia organizacional son:

v' Misién: Es una expresion clara y concisa del propdésito elemental de la organizacion;

describe lo que hace la organizacion, su prop6sito, sus servicios y bienes elementales.®

v  Visién: Apunta hacia el futuro, ofrece una perspectiva del punto al que se dirige la

organizacion y de lo que puede llegar a ser.

v' Objetivos 0 metas: Son los fines hacia los que se dirige la empresa.

v Estrategia: Determinacion de los objetivos basicos a largo plazo de una empresa, la

instrumentacion de los cursos de accion y la asignacion de los recursos necesarios para

alcanzar esos objetivos.®

” Chiavenato, Idalberto. (2006). Introduccion a la teoria general de la administracion, McGraw-Hill Interamericana, México, Pag.70
8 Bateman Thomas S. & Snell Scott A. (2009). Administracién: Liderazgo y colaboracién en un mundo competitivo, McGraw-Hill

Interamericana, México, Pag.142

® Koontz Harold, Weihrich Heinz & Cannice Mark. (2012). Administracion: Una perspectiva global y empresarial, McGraw-Hill,

México, Pag. 110
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v Politicas: Son declaraciones o interpretaciones generales que orientan las reflexiones para
la toma de decisiones.

v' Procedimientos: Son planes que establecen un método de actuacion necesario para llevar
a cabo las actividades; son secuencias cronoldgicas de acciones requeridas, lineamientos
para actuar que detallan la manera precisa en que deben realizarse ciertas actividades.

v' Valores: Se componen de las creencias y principios a los que se cifie la forma de actuar
de la empresa, tanto de forma interna como externa.

v' Reglas: Ordenes autoritarias a seguir o una simple prohibicion que debe cumplirse.

Estructura Organizacional:

El diagrama organizacional u organigrama muestra los puestos de la compafiia y las formas
en que estan acomodados; ofrece una vision de la estructura de reporte (es decir, quién le
reporta a quién) y las diferentes actividades que se llevan a cabo dentro de la organizacion por
parte de los diferentes individuos.®

Cada organizacion tiene una estructura organizacional en funcién de sus objetivos, de su
tamafio, de la coyuntura que atraviesa y de la naturaleza de los productos que fabrica o de los
servicios que presta. No existen dos organizaciones idénticas, sin embargo, existen tres tipos
tradicionales de organizacion:!!

v/ Estructura Lineal: Significa que existen lineas directas y Unicas de autoridad y
responsabilidad entre superior y subordinados. Es una forma de organizacién tipica de
pequefas empresas o de etapas iniciales de las organizaciones por facil operacionalizacion
y por la economia de su estructura.

v' Estructura Funcional: Se basa en la especializaciéon y en la supervision funcional, las
lineas de comunicacion son directas, la autoridad es funcional (dividida por especialistas) y
las decisiones son descentralizadas. Proporciona el maximo de especializacion en los
diversos érganos y cargos de la organizacion.

v' Estructura Linea-Staff: Existen caracteristicas del tipo lineal y del tipo funcional, reunidas
para proporcionar un tipo organizacional mas completo y complejo. Asegura asesoria
especializada e innovadora manteniendo el principio de autoridad Unica, permite incorporar

especialistas a un costo razonable, mientras sus servicios son indispensables.

10 Bateman Thomas S. & Snell Scott A. (2009). Administracion: Liderazgo y colaboracién en un mundo competitivo, McGraw-Hill
Interamericana, México, Pag.290
11 Chiavenato, Idalberto. (2006). Introduccion a la teoria general de la administracion, McGraw-Hill, México, Pag. 160
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Departamentalizacion:

La especializacion en la organizacion puede ocurrir en dos sentidos: vertical y horizontal. La
especializacion vertical ocurre cuando se observa la necesidad de aumentar la calidad de la
supervision o direccion, agregando mas niveles jerarquicos en la estructura. Por otro lado, la
especializacion horizontal ocurre cuando se observa la necesidad de aumentar pericia,
eficiencia y mejor calidad del trabajo en si mismo?2.

Departamentalizacion es el nombre que se da a la especializacion horizontal en la organizacion

a través de la creacion de departamentos para cuidar de las actividades organizacionales.

Tipos de departamentalizacion:*®
Figura 2: Tipos de departamentalizacion

General
I
acuerdo con las principales funciones ! l l

[ Ventas ] [Producci()n] [Finanzas]

v i : ' , ”
Por funciones: Consiste en la Direccion
agrupacion de actividades y tareas de

desarrolladas en la empresa.

v Por productos: Agrupacion de las [ Direccién ]

General
I
productos o servicios, sobre todo en ! I l

[ Producto 1 ] [ Producto 2 ] [ Producto 3 ]

actividades de una empresa segun sus

empresas con lineas multiples.

v Por clientes: Consiste en la [ Direccién ]

agrupacion de actividades y tareas de General

Venta L _
Directa ] [Mlnonstas] [Mayorlstas]

acuerdo con los principales clientes [

servidos por la empresa.

General
I
acuerdo con la ubicacién geografica ! L !

[ Zona Norte ] [Zona Centro] [Zona oriente]

v' Por ubicacion geografica: Es la [ Direccion ]

agrupacion de actividades y tareas de

gue cubre la empresa.

Fuente: Elaboracion Propia

12 Chiavenato, Idalberto. (2006). Introduccion a la Teoria General de la Administracion, McGraw-Hill, México, Pag. 178
13 Koontz Harold, Weihrich Heinz & Cannice Mark. (2012). Administracion: Una perspectiva global y empresarial, McGraw-Hill,
México, Pags. 218-222

16



Manuales Administrativos:

Los manuales administrativos son documentos que sirven como medios de comunicaciéon y
coordinacion para registrar y transmitir en forma ordenada y sistematica tanto la informacion
de una organizacién como las instrucciones y lineamientos necesarios para que desempefie

mejor sus tareas. Por su contenido, existen manuales*:

v De organizacion: Contienen informacién detallada sobre los antecedentes, legislacion,
atribuciones, estructura organica, organigrama, mision y funciones organizacionales.
Cuando corresponden a un area especifica comprenden la descripcién de puestos.

v' De bienvenida: Comprende la historia, misién y vision de la corporacion, éstas se crean
con la idea de transmitir y mantener los valores institucionales de la empresa, y que de este
modo los empleados y socios se sientan identificados plenamente con la misma;
comprenden un conjunto de normas de conductas y deberes que el personal debe de
adoptar, por el bien de las relaciones interpersonales dentro del lugar.

v De politicas: Incluyen guias basicas que sirven como marco de actuacion para realizar
acciones, disefar sistemas e implementar estrategias en una organizacion.

v' De puestos: Precisa la identificacion, relaciones, funciones y responsabilidades asignadas
a los puestos de una organizacion.

v' De técnicas: Detalla los principios y criterios necesarios para emplear las herramientas
técnicas que apoyan la ejecucién de procesos o funciones.

v' De procedimientos: Constituyen un documento técnico que incluye informacién sobre la
sucesion cronologica y secuencial de operaciones concatenadas entre si, que se
constituyen en una unidad para la realizacion de una funcién, actividad o tarea especificas
en una organizacién. La descripcion de los procedimientos permite comprender mejor el
desarrollo de las actividades de rutina en todos los niveles jerarquicos, lo que propicia la
disminucion de fallas u omisiones y el incremento de la productividad.

v' De gestiéon de la calidad: Documentos que describen y consignan los elementos del
sistema de gestion de la calidad, el cual incluye informacion sobre el alcance, exclusiones,
directrices de calidad (objetivos y politicas de calidad); responsabilidad y autoridad del
sistema de gestidn de la calidad; mapas de procesos; sistemas de gestiéon de la calidad;
responsabilidades de la alta direccion; gestiébn de recursos; realizacion del servicio o

producto; medicién, andlisis y mejora, y referencias normativas.

1 Franklin, Enrique Benjamin. (2009). Organizacion de empresas, McGraw-Hill, México, Pag. 245-246
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2.5.2 Area de Operaciones:

Es la encargada de implementar los objetivos estratégicos de la empresa. Asi pues, la
Direccibn de Operaciones gestiona los recursos necesarios para desarrollar, producir y

distribuir bienes o servicios que satisfagan las necesidades de los clientes.

El area de operaciones es un pilar basico e imprescindible para la competitividad de la
empresa, y esté involucrada desde el desarrollo del producto/servicio, pasando por la cadena
de suministro -compras, produccién/ejecucion proyectos y logistica hasta la atencion al cliente.

Componentes del &rea de operaciones:

El area de operaciones de una empresa estad compuesta por las actividades de:
v' Planificacion

v’ Aprovisionamiento

v" Ejecucion / proceso de transformacion

v Entrega del producto o servicio

Principales funciones:

v Establecer la estrategia del area conforme a la estrategia de la compaiiia.

v' Asegurar los resultados de servicio, coste y calidad conforme los objetivos definidos por la
compafia, mediante la gestion eficiente de los recursos del area.

Mejorar de forma continua los indicadores de funcionamiento, maximizando la productividad
Definir la estrategia de compras y politica de proveedores.

Gestionar la capacidad en funcién de la demanda.

ASEENEENERN

Gestionar los recursos humanos del area a nivel organizativo y a nivel de habilidades

necesarias para alcanzar los objetivos de la empresa.

Relacion con las demas areas de la empresa:

Actualmente para que una empresa sea competitiva, su area de operaciones debe estar
estrechamente relacionada con las demas areas de la empresa y estar encaminadas al mismo
objetivo creando con esto una cadena de valor. La cadena de valor consta de todos los pasos

gue realmente afiaden valor al producto sin distincién del punto donde se afiaden?®.

15 Davis, Mark M, Aquilano Nicholas & Case, Richard B. (2001). Fundamentos de direccién de operaciones, McGraw-Hill
Interamericana, Espafia, Pag. 13
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Diez decisiones estratégicas en administraciéon de operaciones:*®

La diferenciacioén, el bajo costo y la respuesta pueden lograrse cuando los administradores

toman decisiones efectivas. Estas decisiones, en conjunto, se conocen como decisiones de

operaciones y apoyan las misiones e implementan estrategias:

1.

10.

Disefio de bienes y servicios: Define gran parte del proceso de transformacion. Las
decisiones de costos, calidad y recursos humanos suelen determinarse mediante las
decisiones de disefio.

Calidad: Deben determinarse las expectativas del cliente sobre la calidad y establecerse
politicas y procedimientos para identificar y alcanzar esa calidad.

Disefio de procesos y capacidad: Existen diferentes alternativas de procesos para
productos y servicios. Las decisiones de proceso comprometen a la administracion con
tecnologia, calidad, uso de recursos humanos y mantenimiento especificos. Estos gastos
y compromisos de capital determinaran gran parte de la estructura basica de costos.
Seleccion de la localizacion: Las decisiones de localizacion para las organizaciones tanto
de manufactura como de servicios pueden determinar el éxito final de la empresa. Los
errores en esta coyuntura pueden afectar negativamente otras eficiencias.

Disefio de la distribucién de las instalaciones: Los flujos de material, las necesidades de
capacidad, los niveles de personal, las decisiones de tecnologia y los requerimientos de
inventario influyen en la distribucion.

Recursos humanos y disefio del trabajo: Las personas representan una parte integral y
costosa del disefo total del sistema. Por lo tanto, deben determinarse la calidad de la vida
laboral proporcionada, el talento y las destrezas requeridas, asi como sus costos.
Administracion de la cadena de suministro: Estas decisiones definen qué debe hacerse y
qué debe comprarse. También se consideran calidad, entrega e innovacién, todas por un
precio satisfactorio.

Inventario: S6lo pueden optimizarse cuando se consideran la satisfaccion del cliente, los
proveedores, los programas de produccion y la planeacién de recursos humanos.
Programacion: Deben desarrollarse programas de produccion factibles y eficientes;
asimismo, se debe determinar y controlar la demanda de recursos humanos e
instalaciones.

Mantenimiento: Las decisiones deben tomarse considerando los niveles deseados de
confiabilidad y estabilidad y deben establecerse los sistemas necesarios para mantener

esa confiabilidad y estabilidad.

16 Heyser Jay, Render Barry (2009). Principios de administracion de operaciones, Pearson Education, México, Pag.39

19



2.5.3 Area de Marketing

Definicion de marketing:

Kotler, Philip (2006) define el marketing en “identificar y satisfacer las necesidades de las
personas y de la sociedad™’. La Asociacién Americana de Marketing establece que Marketing
es una funcién organizacional y un conjunto de procesos para generar, comunicar, y entregar
valor a los consumidores, asi como para administrar las relaciones con estos ultimos, de modo

que la organizacion y sus accionistas obtengan un beneficio.

El &rea de marketing de la empresa se encarga del desarrollo de estrategias de ventas que
ayuden a sus organizaciones a posicionarse en un lugar rentable en el mercado, dandose a
conocer, mejorar la oferta, aumentar las ventas y utilidades, optimizar los recursos y sobre

todo lograr la lealtad del cliente al producto o servicio.

Enfoque al cliente, satisfaccién y rentabilidad

Las empresas con una fuerte orientacion en el cliente luchan por conseguir altos niveles de
satisfaccion y lealtad. Relaciones satisfactorias con los clientes se traducen en mayores
niveles de rentabilidad para clientes y empresa. Para Best, Roger J. (2007), el beneficio
principal del enfoque en el cliente y en la consecucién de altos niveles de satisfaccion reside
en conseguir un alto nivel de lealtad. La primera prioridad de una direccién orientada hacia el

cliente reside en centrarse en el mantenimiento de los clientes rentables?®.

Funciones del area de marketing

En términos sencillos estas son algunas de las funciones del area de Marketing:
Desarrollar una estrategia de marketing para la empresa y un plan de accién concreto
Investigar la situacion del mercado
Impulsar el posicionamiento de la marca de la empresa

Trabajar en la promocion de la empresa y la marca en el mercado

Politica de surtido de la empresa

v

v

v

v

v Llevar a cabo el proceso de fijacién de precios

v

v Generar, investigar e implementar nuevas ideas y formas de desarrollo
v

Andlisis de la eficacia de las actividades de marketing

17 Kotler, Philip (2006) Direccion de Marketing. México: Pearson Educacion. Pag. 5
18 Best, Roger J. (2007) Marketing estratégico. Espafia. Pearson Educacion. Pag. 8
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Plan de marketing

La realizacién de un plan de marketing es una parte esencial de una orientacion proactiva

hacia el mercado. Las empresas que poseen una fuerte orientacién hacia el mercado realizan

un permanente seguimiento de los clientes, de la competencia, y trabajan en equipo para crear

soluciones que afiadan valor a sus clientes. No sélo es importante la ejecucién de un plan sino

también el propio proceso de desarrollo.

Un plan de marketing proporciona un mapa a seguir para la ejecucion de las estrategias de

marketing y para la consecucion de los resultados. El proceso de elaboracion de un plan de

marketing de acuerdo con Best, Roger J. (2007)*° incluye el desarrollo de los pasos siguientes:

1.

Andlisis de la situacion: Examen completo de las fuerzas del mercado, de la posicién
competitiva de la empresa y de los resultados.

Andlisis SWOT: Andlisis de amenazas y oportunidades, puntos fuertes y débiles, con el
objetivo de identificar los factores clave del éxito o fracaso de la empresa.

Plan estratégico de mercado: Partiendo del analisis del atractivo del mercado y de la

ventaja competitiva de la empresa se define el plan estratégico de mercado y sus objetivos.

. Estrategia de marketing mix: Partiendo del plan estratégico de mercado se desarrolla la

estrategia de marketing mix que permita cumplir los objetivos definidos en la fase tres.
Presupuesto de marketing: El presupuesto de marketing que acompafio la ejecucién de
la estrategia de marketing tactico, debe conseguir una distribucién de recursos que haga
realidad los objetivos del plan estratégico de mercado.

Plan de marketing de resultados: Se hace una estimacion de los resultados de ventas y
beneficios, para un horizonte de tres a cinco afos.

Evaluacién de resultados: La aplicacion de las estrategias, ¢consigue los resultados

deseados de cuota de mercado, ventas y rentabilidad?

Componentes del area de marketing:

v Investigacion de mercado
Planeacion de la comercializacion
Publicidad y promocién

Administracion de ventas

SN NEE RN

Comercializacion

19 Best, Roger J. (2007) Marketing estratégico. Espafia. Pearson Educacion. Pag. 420
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2.5.4 Area Financiera

Definicion de finanzas:

Para Gitman, Lawrence J. y Zutter, Chad J. (2012) las finanzas se definen como el arte y la
ciencia de administrar el dinero.

En el contexto de una empresa, las finanzas implican decisiones de: como incrementar el
dinero de los inversionistas, como invertir el dinero para obtener una utilidad, y de qué modo

conviene reinvertir las ganancias de la empresa o distribuirlas entre los inversionistas.?

Una unidad de finanzas en una empresa incluye las funciones:

v' Planeacion financiera (presupuesto operativo, presupuesto de inversiones y presupuesto
de financiamiento)

v Tesoreria (administracion del efectivo, administracion de inventarios y administracion de
créditos y cobros)

v Control financiero (contabilidad y administracion de impuestos).

Administracién financiera:

La administracion financiera de acuerdo con Gallagher, Timothy (2001) es una combinacion
de contabilidad y economia, en primer lugar, los gerentes financieros utilizan la informacién
contable (estados financieros), con el fin de analizar, planear y distribuir recursos financieros
para las empresas. En segunda instancia ellos emplean los principios econémicos como guia
para la toma de decisiones financieras que favorezcan los intereses de la organizacién?l. En
otras palabras, las finanzas constituyen un area aplicada de la economia que se apoya en la

informacién contable.

Gerencia financiera:

Administra los asuntos financieros de todo tipo de organizaciones: privadas y publicas,
grandes y pequefias, lucrativas o sin fines de lucro; el gerente financiero realiza tareas tan
diversas como el desarrollo de un plan financiero o presupuesto, otorgamiento de crédito a
clientes, evaluacion de gastos mayores propuestos y la recaudacion de dinero para financiar

las operaciones de la compafiia.??

2 Gitman, Lawrence J. y Zuttter, Chad J. (2012). Principios de Administracion Financiera. Pearson educacion. Pag. 3.
21 Gallagher, Timothy J. (2001). Administracion financiera. Prentice Hall
22 Gitman, Lawrence J. y Zuttter, Chad J. (2012). Principios de Administracion Financiera. Pearson educacion. Pag. 14.
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El tamafio y la importancia de la funcién financiera dependen de las dimensiones de la
empresa, en compafias pequefas, el departamento de contabilidad realiza por lo general la
funcién de finanzas. Conforme la empresa crece, la funcién de finanzas se desarrolla
normalmente en una unidad organizativa, puede ser una gerencia, departamento, seccién u

otra unidad o criterio del jefe de administracion.

Contabilidad Financiera:
Técnica por la que se produce y comunica informacién financiera de los hechos econémico-
financieros reconocidos (valuados, clasificados, registrados, presentados y revelados) en

estados financieros para la toma de decisiones de sus usuarios.?

Marco contable requlatorio en El Salvador:

Con fecha 09 de octubre de 2009, el Consejo de Vigilancia de la Profesion de Contaduria
Publica y Auditoria acordd aprobar la adopcién de la Norma Internacional de Informacion
Financiera para Pequefas y Medianas Entidades, version oficial en idioma espafiol por el
organismo International Accounting Standards Board (IASB) con vigencia al 01 de enero de
2007, como requerimiento en la preparacion de los Estados Financieros con propésito general
y otra informacién financiera, para todas aquellas entidades que no cotizan en el mercado de
valores o0 que no tienen obligacion publica de rendir cuentas, exceptuando aquellas que de
forma voluntaria hayan adoptado la Normas Internacionales de Informacién Financiera en su
version completa?*. También acord6 aprobar la adopcion de las Normas Internacionales de
Informacion Financiera, version completa, version oficial en idioma espafiol emitida por el
organismo International Accounting Standards Board (IASB) como requerimiento en la
preparacion de estados financieros con propésito general y en otra informacion financiera, para
todas aquellas entidades que cotizan en el mercado de valores, y aquellas entidades con
obligacion publica de rendir cuentas. Debiendo presentar sus primeros estados financieros con

base a este marco normativo para el ejercicio que inicio el 01 de enero de 2011.

Estados financieros: son informes que reflejan el estado de una empresa en un momento
determinado, normalmente un afio. Se componen de varios documentos en los que se plasma
la situacién financiera de un negocio y recoge informacion, tanto econémica como patrimonial,

de las empresas.

2 Romero Lopez Javier, (2012). Contabilidad Intermedia. McGraw-Hill, México, Pag. 30
2 Consejo de Vigilancia de la Profesién de contaduria Publica y Auditoria. (2009, 7 de octubre).
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Van Horne, James (2010) sostiene que “el balance general resume los bienes, pasivos y el
capital de los duefios de un negocio en un momento, generalmente al final del afio o de un
trimestre”. También hace referencia al estado de resultados, el cual resume los ingresos y
gastos de la companiia durante un periodo determinado, por lo general un afio.

Aunque el balance general representa una fotografia de la posicion financiera en ese
momento, el estado de resultados describe un resumen de la rentabilidad en el tiempo. De
estos dos estados financieros se pueden obtener ciertos estados derivados, como un estado
de utilidades retenidas, un estado de fuentes y uso de fondos, y un estado de flujos de efectivo.

Anélisis financiero:

El andlisis financiero es un instrumento disponible para la gerencia, que sirve para predecir el
efecto que pueden producir algunas decisiones estratégicas en el desempefio futuro de la
empresa; decisiones como la venta de una dependencia, variaciones en las politicas de
crédito, en las politicas de cobro o de inventario, asi como también una expansion de la

empresa a otras zonas geograficas (Brigham y Houston, 2006).

Razones Financieras:?®

Una herramienta que se emplea con frecuencia es una razon financiera, o indice o cociente
financiero, que relaciona dos piezas de datos financieros dividiendo una cantidad entre otra.
v' Razones de Liquidez y solvencia: Liquidez es la capacidad inmediata de pago con la cual
una empresa puede responder a sus acreedores; en tanto, la solvencia es la capacidad
que tiene una empresa de responder en el corto plazo cuya capacidad se refleja en la
posesion de bienes que la empresa pueda disponer para cancelar los compromisos
contraidos en corto tiempo.

Razones de endeudamiento: Indican el grado en el que esta financiada por deuda.
Razones de cobertura: Relacionan los cargos financieros con su capacidad para cubrirlos.

Razones de actividad: Miden la efectividad de la empresa para utilizar sus activos.

SN NEE RN

Ciclo de operacion: Tiempo que transcurre desde el compromiso de efectivo para compras

hasta el cobro de las cuentas por cobrar que resultan de la venta de bienes y servicios.

<\

Ciclo de efectivo: Es el tiempo desde el desembolso real de efectivo para compras hasta el
cobro de las cuentas por cobrar que resultan de la venta de bienes y servicios.

v' Razones de rentabilidad: Relacionan las ganancias por ventas y la inversion.

% van Horne, J. C. (2010). Fundamentos de Administracion Financiera (13a. ed.). México: Pearson Educacion. Pags.138-157
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Un resumen de las principales razones financieras presentadas por Van Horne (2010):

Tabla 5: Principales razones financieras

Actwos corrientes Mide la capacidad de satisfacer deudas actuales con

CORRIENTE = Pasivos corrientes activos actuales.

Actwos corrientes menos inventarios  Mide la capacidad para cumplir deudas actuales con

PRUEBA ACIDA (RAPIDA) =

Pasivos corrientes los activos corrientes mas liquidos (rapidos).
DEUDAA CAPITAL DE Deuda total Indica el grado que se usa el financiamiento mediante
ACCIONISTAS - Capital de accionistas deuda en relacion con el financiamiento de capital.
DEUDAATOTAL DE ACTIVOS _ A(I:Dt(ievl:)iatéct);is gliI;J:rsotr;\r:Istgargg.o relativo en el que la empresa usa el
COBERTURADEWTERESES = guugohipes s oabeionsd o b o coros e s
ROTACION DE CUENTAS POR _ Ventas al credito netas anuales Mide cuantas veces las cuentas por cobrar se han
COBRAR (CC) - Cuentas por cobrar convertido (en efectivo) durante el afio; da una idea de

la calidad de las cuentas por cobrar

ROTACION DE CUENTAS POR _ 365 Numero promedio de dias en que las cuentas por
COBRAR EN DIAS (CCD) B cc cobrar estan pendientes, es decir, el numero de dias
(Periodo de cobro promedio) que transcurren antes de cobrarlas

ROTACION DE INVENTARIOS _ Costo de bienes vendidos Mide cuantas veces se ha vendido el inventario durante
(RI) - Inventario el afio, da una idea de la liquidez del inventarioy de la

tendencia a abastecer en exceso

ROTACION DE INVENTARIOS _ 365 Numero promedio de dias en que el inventario se guarda

EN DIAS (RID) - RI antes de conwertirse en cuentas por cobrar a traves de
las ventas

ROTACION DE ACTIVOS TOTALES _ Ventas netas Mide la eficiencia relativa de los activos totales para

(Rotacion de capital) - Activos totales generar ventas

RENTABILIDAD

Ganancia neta despues de impuestos Mide la rentabilidad con respecto a las ventas

MARGEN DE GANANCIANETA =

Ventas netas generadas; ingreso neto por délar de venta
RENDIMIENTO SOBRE LA _ Ganancia neta despues de impuestos Mide la efectividad global al generar ganancias con
INVERSION (RSI) - Activos totales los activos disponibles; capacidad de generar
(Rendimiento sobre activos) ganancias a partir del capital invertido

= MARGEN DE GANANCIANETAxROTACION DE ACTIVOS TOTALES

Ganancia neta despues de impuestos XVentas netas

Ventas netas Activos totales
RENDIMIENTO SOBRE EL _ Ganancia neta despues de impuestos Mide la capacidad de generar ganancias sobre la
CAPITAL (RSC) B Capital de accionistas inversion de los inwersiionistas de acuerdo con

el valor en libros
= MARGEN DE GANANCIANETA X ROTACION DE ACTIVOS TOTALES x MULTIPLICADOR DEL CAPITAL

Ganancia neta despues de impuestos X Ventas netas x Activos totales
Ventas netas Activos totales Capital de accionistas

Fuente: Van Horne, J. C. (2010). Fundamentos de Administracién Financiera (13a. ed.). México: Pearson Educacion



2.6 Industria del Calzado en El Salvador

2.6.1 Historia del Calzado en El Salvador

Inicialmente las personas para la proteccion de sus pies usaban el tipo de calzado llamado
“caites”, los cuales eran fabricados de llantas de vehiculos con correas de la misma llanta de
forma artesanal y de facil elaboracion y bajo costo, estos fueron utilizados en las areas rurales
como calzado de trabajo. En nuestro pais, el calzado era fabricado exclusivamente en forma
artesanal por zapateros individuales o pequefios talleres de dos a cuatro trabajadores. La
artesania, ha sido una manifestacion vocacional del pais, mediante la cual se ha expresado la
creatividad, estilo y orgullo en la elaboracién de bienes, lo que dio surgimiento a un tipo de
empresa que vino a revolucionar la forma de elaboracion de calzado conocida como Industria
(1945-1952).%¢

En la década de 1940, el uso de la maquinaria para la fabricacion de calzado estuvo limitado
a modelos sencillos, que eran operados de forma manual y se desconocia la produccién en
serie; incluso la utilizacion de esta maquinaria provoco por mucho tiempo una fuerte resistencia

del gremio de zapateros por considerar que esa medida era un grave atentado a sus intereses.

En la década de 1950 surgieron las primeras fabricas capaces de producir en serie, la primera
fue “Cosmos” en el departamento de Santa Ana, dedicada a la vulcanizacion de calzado y le
siguieron La Calzadora y Bilsa; en sus inicios, estas empresas se dedicaban a producir zapato
exclusivamente masculino debido a que el calzado de dama era variado y cambiante de

acuerdo con la moda de la época y resultaba complicado la produccién en serie.?’

El 27 de junio de 1953, Don Roberto Palomo, un hombre visionario, sento las bases para la
industria actual del calzado en El Salvador, dandole vida al suefio de “calzar a los
salvadorefios” y fundando la empresa “Calzado Salvadorefio, S.A.”, actualmente conocida

L]

como ADOC transcrito de las raices latinas ad-hoc que significan “a propdsito” “a la medida”.%®
Inicié operaciones en el Bulevar del Ejercito Nacional con 60 trabajadores, fabricando 150
pares por dia, convirtiéndose asi en una fuerte competencia para Cosmos y para los pequefios

talleres; provocando que estos ultimos fueran a emplearse en empresas de mayor tamafio.

% Gonzalez, William Saul y otros (1998) Creacion de Segmentacién Psicografica del Mercado de Consumo del gran San
Salvador, sector calzado. Tesis Universidad Centroamericana José Simedn Cafias UCA.

27 |barra, Rosa Alicia. (2003) Disefio de un modelo administrativo de alineacion estratégica de arriba abajo, para mejorar el
desempefio operativo de la mediana empresa industrial en el area del calzado de la zona metropolitana de San Salvador. Tesis
Universidad Francisco Gavidia UFG

2 https://sv.tiendasadoc.com/pages/historia
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El 30 de marzo de 1962, fue fundada la fabrica de Botas y Calzado GARBAL por José Luis
Garcia Fernadndez, un hombre visionario, que viaj6 desde Espafia hacia El Salvador,
renunciando a un trabajo seguro en un importante banco espafol, a cambio de un suefio que
terminé sentando las bases de la industria del calzado plastico en El Salvador “calzar a los
salvadorefios de pocos recursos”. La fabrica inicié con una sola maquina, muy novedosa
porque utilizaba un nuevo material: el PVC, esta fue la primera maquina de PVC gue se instalo
en El Salvador y los primeros modelos que se fabricaron eran sandalias para dama. La fabrica
estaba ubicada en un pequefio local situado en la Calle Modelo de San Salvador, donde
ademas vivia con su esposa Dofa Vilma Cérdoba, la cual contribuy6 con su trabajo en los
inicios de la empresa.?® En 1965 se cred la empresa Jubiz Industrial dedicada principalmente
a la fabricacion de sandalias de la marca Sirena.

En 1970, se formaron nuevas empresas derivadas de ADOC: Division de Hules y Plasticos,
Teneria Ateos, Fiasa, Valeria y Duramas. También surgié la Asociacion Salvadorefia de
Industriales del Calzado (ASICA), la cual es una gremial de la Asociacion Salvadorefia de
Industriales (ASI).2°

El 19 de octubre de 1971 Don Guillermo A. Egan fundo la empresa Industrias Caricia, S.A.
de C.V., como un pequefio taller artesanal de pantuflas hechas de tela de toalla, estilo que fue
aceptado por el mercado con mucho éxito. En 1975 Industrias Caricia experimenta una
importante transformacion, pasa de fabricar pantuflas a disefiar y fabricar calzado e instala la
primera planta de manufactura, en donde se elaboraron zapatos en dos tipos: Stitch — Out y
Little Way. En 1980 Caricia presenta a sus clientes su marca Lee Shoes, aperturando sus
primeras dos tiendas y lanza una linea de botas de trabajo y el estilo Rocky; logrando un

posicionamiento impresionante en el mercado nacional.3!

Para la década de 1980 aparece la empresa Piel y Calzado S.A de C.V (PYCASA) de capital
guatemalteco dedicada a la fabricacion e importacion de calzado. Esta década marca la pauta
para que las importaciones de calzado empiecen a crecer generando nueva competencia para
las empresas productoras nacionales y para los pequefios talleres, surgié también la tienda

Mundo Deportivo fundada por el sefior Carlos Cabrera ubicada en el Centro de San Salvador.

2 https://www.garbal.com/web/nuestra-empresa/

% vasquez Garcia, David Alberto (2011). Andlisis de caso de éxito en la internalizacion de producto de calzado. Caso: Industrias
Caricia. Universidad Dr. José Matias Delgado. Pag. 262 -263

31 https://www.caricia.com/
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Originalmente, las tiendas servian al sector atlético de la poblacién al ofrecer calzado e
implementos deportivos, incluyendo la linea exclusiva de la marca PUMA. Sin embargo, a partir
de 1990, la empresa cambidé su enfoque hacia un sector mas rentable y cada vez mas
creciente: mujeres con alto sentido de la moda y paso a llamarse MD.*? En esta misma época
aparecieron en centros comerciales, tiendas de calzado importantes como calzado Trinelli,

calzado Sandak y calzado Oeste.

Entre 1995 y 2000, Industrias Caricia creo una divisién para fabricar sus propias suelas con
inyeccion de PVC, ademas adquiri6 una empresa curtidora de las pieles: Teneria El Bufalo
como principal proveedora de sus pieles, pero también con venta a demas productores.

El proceso de industrializacién hizo factible que el rubro del calzado se integrara a un mercado
mas amplio y diversificado, por lo tanto, mas exigente en cuanto a gustos y satisfaccion de
necesidades del cliente. Los nuevos enfoques del mercado dieron pautas para fabricar otro
tipo de calzado con materiales diferentes al cuero, caucho y hule; de esta manera es como se
buscé obtener materias primas sintéticas que permitieran la fabricacién de calzado a un costo

mas bajo y satisfacer a los demandantes de calzado.

A partir de esta época se desarrollaron muchas pequefias y medianas industrias como
Industrias Cheglen, Industrias Blandon, Creaciones Darman, Ricarfelli, TAGAT, Industrias
Fénix, Industrias Gracia, ARCA, JAM Industrial; pero asimismo, se establecieron en el pais
cadenas de tiendas de calzado importado como Payless, Via Brasil, Riomoda; lo cual complico
alun mas a algunos pequefios talleres y zapaterias que terminaron siendo absorbidos por no
poder competir con el precio, cantidad y variedad de calzado. Inclusive empresas ADOC a
pesar de ser el mayor fabricante nacional de calzado importaba marcas internacionales como

Hush Puppies y Caterpillar para satisfacer a todo su mercado.

La industria de calzado en El Salvador sigue siendo un rubro importante para la economia que
genera 3,635 empleos segun el ranking de exportadores presentado por la Asociacion
Salvadorefia de Industriales ASI en 2021. El sector calzado es bastante dinamico y competitivo

gue vale la pena apoyar con proyectos productivos y tecnificacién de su mano de obra.

%2 Nave Ricardo, Rivera Dinora & Salinas Duby. (2010) Disefio del canal de venta a través de internet para la tienda de calzado
MD. Tesis de maestria Universidad Francisco Gavidia UFG
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2.6.2 Caracteristicas de la Industria del Calzado en El Salvador

Segun el perfil sectorial de calzado realizado en 2015 por la direccién de Innovacion y calidad,

dependencia del ministerio de economia de El Salvador, se identificaron tres grupos de

empresas que conforman el sector calzado:
Pequefios talleres artesanales: Operan de manera informal, carecen de
infraestructura adecuada y tienen un limitado uso de tecnologia en sus procesos. La
mayoria de estas empresas no cuenta con marcas propias y ninguna fabrica sus
propios disefios. Se han visto afectadas por los precios bajos del calzado asiatico.
Estas empresas atienden Unicamente el mercado nacional, el cual en los Gltimos afios
se ha dinamizado considerablemente con el Programa del Paquete Escolar,
permitiéndoles poder invertir en la adquisicion de maquinaria. Actualmente estan
interesadas en avanzar en el proceso de formalizacion y beneficiarse de los
instrumentos de apoyo que ofrece el Gobierno para fortalecer su gestion empresarial.
Pequefias y medianas empresas: Cuentan con varios afios de operacion, son
empresas formalmente constituidas y cuentan con una cartera de clientes ya
establecidos. Tienen infraestructura adecuada, utilizan tecnologia en sus procesos y
manejan sus propias marcas. Manifiestan ser afectadas por los precios bajos del
calzado asiatico. Algunas de estas empresas exportan formalmente a Centroamérica y
en menor medida a Estados Unidos. Tienen interés de penetrar otros mercados fuera
de la region. Entre las necesidades se encuentra el acceso a capital de trabajo y a
materias primas de mejor calidad y precio. Actualmente existe un limitado niumero de
proveedores, los cuales presentan un alto poder de negociacién, es decir, que debido
a que no hay otras opciones, las empresas tienen que aceptar los precios que el
proveedor establece. Otra area de interés para este segmento es contar con asistencia
técnica que les permita mejorar su gestién empresarial y productiva.
Empresas exportadoras: Son empresas grandes en las que se concentra el empleo
y la produccién nacional. Algunas se dedican exclusivamente a exportar y operan bajo
el régimen de zonas francas para gozar de los beneficios fiscales y ofrecer precios mas
competitivos en el mercado internacional. Otras empresas cuentan con plantas de
produccion en otros paises de Centroamérica, utilizan tecnologia de punta en sus
procesos productivos y cuentan con marcas propias, las cuales ya estan posicionadas
en el mercado nacional. Algunas de ellas maquilan para empresas extranjeras. Su
estrategia competitiva se basa en alcanzar mayores niveles de calidad para poder

competir con los productos asiaticos. (p.15)
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2.6.3 Unaindustria fuerte y en expansion

El comercio minorista de calzado en El Salvador se caracteriza porque la demanda es
fragmentada y diferenciada. La creacion de estilos debe ser permanente; es decir, que requiere
de méas modelos y colores a elegir para distinguirse del consumo masivo. Son muchos los
mercados que, de acuerdo con sus caracteristicas locales, demandan diferentes disefios y
estilos. En el mercado imperan las cadenas de tiendas fuertemente promocionadas y con gran
capacidad de compra, disminuyendo considerablemente el nimero de pequefas tiendas al
detalle, incapaces de mantener su competitividad. La competencia en la distribucion de
calzado es cada vez mas intensa y hay una presién fuerte en el sector para bajar precios,
generado por productos de contrabando que entran y compiten en precio con los nacionales®.

2.6.4 Empresas que aun subsisten

La Asociacion Salvadorefia de Industriales (ASI) por medio de la Gerencia de Inteligencia
Industrial publicé en mayo 2021 el ranking de exportadores industriales en el cual reconoce
como mayores exportadores del sector calzado a las empresas: Duramas (division de
exportaciones de ADOC), Garbal, ADOC, Industrias Caricia e Industrias Fénix, S.A. de C.V.
En la economia mundial frente a la pandemia del COVID-19 se enlistan grandes cambios en
la actividad productiva, cadenas de suministro y comercializacion; ante tal transformacioén la
industria del calzado se ha visto envuelta en un escenario exigente, incorporando soluciones
tecnolégicas innovadoras que promuevan cumplir los requerimientos de los consumidores,

procurando la sostenibilidad en su fabricacion.

2.6.5 Produccion del sector calzado

Es importante que, al analizar la produccion del sector calzado dentro de la industria
salvadorefia, se debe considerar la produccién de cuero y calzado, la cual, en el afio 2017
segun datos del Banco Central de Reserva de El Salvador, se registr6 una producciéon bruta
de US$182.50 millones. Esto implico que, en términos de valor agregado, presentd una
participacion de 1.7% dentro de la produccion industrial. Al estudiar el periodo 2010 a 2017, la
tasa de mayor crecimiento registrada fue en 2014 con 42.6%, a comparacion del afio 2016, en
donde se present6 la tasa mas baja durante el periodo con -16.5%. En 2017, se logr6 un

crecimiento en términos de produccién de cuero y calzado de 4.2%.3*

3% Nave Ricardo, Rivera Dinora & Salinas Duby. (2010) Disefio del canal de venta a través de internet para la tienda de calzado
MD. Tesis de maestria Universidad Francisco Gavidia UFG
34 Asociacion Salvadorefia de Industriales ASI. (2021) Ranking de exportadores industriales. Pag.278
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2.6.6 Exportaciones del sector calzado

En el periodo de 2010 a 2020 el sector calzado ha presentado una tendencia a la baja desde
el afio 2016. Y el afo de la pandemia por COVID-19 no fue la excepcion, en 2020 el sector
realizé exportaciones por un valor de US$16.3 millones, reflejando una disminucion de 29.6%
equivalente a US$6.9 millones menos con respecto a 2019. Siendo asi, la caida mas
representativa, en términos porcentuales que ha experimentado la industria del calzado en el
periodo. Es importante mencionar que el sector calzado durante 2020 mostré una propensién
a la baja debido al cambio en la demanda, generado por la poblacion educativa que al igual
gue en otros paises se mantuvieron en clases con modalidad virtual, por lo que la compra

masiva de zapatos escolares que se realiza afio con afio no fue la misma en el corto plazo.

Grafico 1: Exportaciones del sector calzado 2010-2020 (en millones de ddélares)
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Fuente: Elaboracion propia con base en datos de Banco Central de Reserva El Salvador

2.6.7 Importaciones del sector calzado

En 2020, el principal producto importado fue: otros calzados con suela de caucho, pléstico,
cuero natural o regenerado y parte superior de materia textil, el cual disminuy6 en un 34.2%,
equivalente a US$5.6 millones menos. En segundo lugar, se ubica el calzado de deporte;
calzado de tenis, baloncesto, gimnasia, entrenamiento y calzados similares, con una
disminucion de 28.6%, lo que equivale a US$2.7 millones menos respecto al afio anterior. Y,
finalmente, otros calzados con suela de caucho plastico, cuero natural o regenerado y parte
superior de cuero natural, reportando una disminucion de 39.2%, es decir, US$3.9 millones

menos.%®

35 Asociacion Salvadorefia de Industriales ASI. (2021) Ranking de exportadores industriales. Pag.287
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2.7 Industrias Fénix, S.A. de C.V.

Es una mediana empresa industrial dedicada a la fabricacion de calzado

para dama marca BRENDALY que actualmente abastece a mas de 350

clientes en El Salvador y Guatemala.

2.7.1 Objetivos Estratégicos:

v

v
v
v

AN

Posicionar la marca Brendaly dentro del segmento lider del mercado.
Incorporar permanentemente nuevas tecnologias en los procesos productivos.
Desarrollar y capacitar al personal en todas las areas.

valor agregado al producto.

total en el producto.

2.7.2 Estrategia competitiva:

INDUSTRIAS FENIX

Crear asociaciones con los mejores proveedores y clientes del mercado, para proporcionar

Estar a la vanguardia en el desarrollo de métodos, pruebas y proyectos para lograr calidad

La empresa se ha enfocado en la diferenciacién de su producto marca Brendaly con respecto

a la calidad y su propuesta de valor es la prontitud en el despacho y a la demanda del cliente.

Figura 3: Componentes de un zapato Brendaly
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Fuente: Informacion proporcionada por Industrias Fénix, abril 2022
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2.7.3 Productos:

Las lineas de calzado Brendaly incluyen desde lo casual hasta lo mas formal:

Figura 4: Lineas de calzado Brendaly
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Fuente: Elaboracion propia con base a catalogo de productos Abril 2022 proporcionado por Industrias Fénix.

2.7.4 Organizacion de la empresa
Industrias Fénix, es una empresa familiar donde los cuatro accionistas que la conforman son

hermanos y ocupan los cargos de direccion y control.

Area Administrativa:

Gerencia General: Coordina todas las actividades de la organizacion asignando los recursos

para la operacion de cada departamento. Su objetivo es mantener en constante desarrollo y

expansion la empresa. El gerente general cumple con las funciones de:

v’ Autorizar todas las transacciones de la empresa como compra de materia prima, compra
de maquinaria, pago a proveedores, pagos de impuestos y de cualquier erogacion.

v Revisar constantemente el desempefio de cada area y el logro de las metas propuestas.

v Realizar el proceso de seleccion de proveedores.

v’ Participar en la planificacion de produccién y materiales.
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Asistente administrativa: Apoya las actividades de la gerencia general y se encarga de:
Llevar los registros y archivos principales de la empresa
Atender cada una de las llamadas y dirigirlas a sus usuarios.

Recibir el efectivo, cheques o remesas de los cobros realizados por los vendedores.

Negociar precios con proveedores.

v
v
v
v Colocar, gestionar y dar seguimiento a pedidos de materiales e insumos.
v
v’ Elaborar cheques para pago de proveedores.

v

Hacer documentos de exportacion.

Hallazgos en el area:

En Industrias Fénix los puestos y las funciones se dan de manera verbal ya que no cuenta
con manuales que describan de forma escrita los procesos y procedimientos a realizar en
cada cargo y tampoco tiene un area de recursos humanos que gestione el personal, lo que
ha ocasionado sobrecarga de trabajo para algunos puestos claves en todas las areas de la
empresa, tal es el caso del 4rea administrativa que ejecuta funciones propias de un

departamento de compras.

Area de Disefio:

Crea los nuevos estilos que se lanzan al mercado y refuerza o mejora estilos ya existentes en
el portafolio. Su objetivo es proporcionar el toque de innovacién en lo que se refiere a nuevos
estilos de zapatos con el fin de satisfacer la demanda. Sus principales funciones son:

v' Crear nuevos estilos para cada temporada.

v Visitar clientes claves y centros comerciales para ver las nuevas tendencias.

v" Adquisicion de catalogos de calzado internacional y muestras de calzado.

v' Capacitacion constante de modelaje de estilos.

v/ Contacto con proveedores sobre nuevos materiales.

v' Conocimiento y estandarizacion de las medidas de calce de los estilos

El departamento consta de un gerente de disefio, una asistente y de un modelista, un alistador
y un montador que se encargan de fabricar los prototipos, moldes y suajes necesarios para la

fabricaciéon de estilos.

Hallazgos en el area:

A pesar de que el gerente de disefio tiene mucha experiencia, el departamento carece de
tecnologia para el disefio digital de nuevos productos que ayude a incrementar la velocidad
del desarrollo de nuevos productos, hormas, suajes y moldes; lo que en muchas ocasiones

genera atrasos y/o problemas al momento de la produccion.
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Area de Produccion:

Es la encargada de transformar la materia prima e insumos en producto terminado en el menor

tiempo posible. La componen: el capital humano, los materiales y los equipos que se utilizan

para fabricar calzado de alta calidad. En el &rea de produccion se encuentran los puestos:

v' Gerente de producciéon: Se encarga de planificar que el proceso de produccion sea
eficiente; a su cargo tiene la planificacién de la produccion, requerimiento de materiales y
constante monitoreo de los procesos.

v Jefe de Produccion: Gestiona diariamente la producciéon, monitoreando la produccién
realizada y dotando de los recursos necesarios a la planta de produccion.

v' Supervisores de produccién: Se encargan de monitorear las actividades de cada proceso
en la planta, son 2 supervisores uno para el area de corte y otro para el area de montado.

v/ Operarios: Son quienes realizan cada una de las actividades del proceso de elaboracion
de calzado, reportan sus resultados diariamente a los supervisores. Son 65 operarios.

v/ Bodega de materia prima: Tiene un encargado y un auxiliar quienes se encargan de
preparar las 6rdenes de produccion de cada estilo de zapato y despacharlos a la planta de
produccién. Las entradas y salidas son procesadas por la encargada de inventarios.

v' Mantenimiento: brinda confiabilidad de los equipos, tanto en condiciones mecanicas,
eléctricas y de limpieza.

v' Aseguramiento de calidad: es el encargado de realizar la aprobacién de la produccion.

tiene la potestad de parar la produccion cuando se detecte un producto no conforme.

Fases del proceso de produccion:
v' Planeacién de produccion: La produccién de Industrias Fénix se encuentra basada en el

modelo Make to stock que consiste en producir los articulos de acuerdo con la demanda

esperada; la cantidad a producir se determina de acuerdo a las proyecciones de ventas,
por lo que en esta fase se retnen para hacer el plan de produccién el gerente de produccion,
gerente de ventas, gerente de disefio, gerente general y gerente financiero.

v Requerimiento de Materia Prima: Una vez planificada la produccion, el gerente de
produccion elabora el requerimiento de materiales y lo entrega a la asistente administrativa
para que ella gestione la respectiva autorizacién del gerente general.

v' Preparar Orden de Produccidn: El gerente de produccién elabora las 6rdenes de
produccion tomando en cuenta el inventario de producto terminado, el inventario de
materias primas, curvas de produccion y pedidos pendientes.

v' Entrega de materiales: la bodega de materiales entrega el material requerido por la orden.
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v' Corte: Es el primer departamento donde se llevan las materias primas al salir del almacén
y donde seran cortadas segun especificacién de las 6rdenes de produccion.

v' Preparacion: Las piezas cortadas, son preparadas en lotes de 12 unidades de cada una
de las piezas que conforman un zapato.

v' Aparado: En esta area cada una de las piezas cortadas sigue una secuencia por distintos
puestos de trabajo y se va uniendo para darle forma al zapato, algunos ensambles se
realizan con maquina de coser y algunos solamente usando pegamentos y adhesivos.

v' Montado: Se ensamblan todas las piezas del zapato; haciendo uso hormas y maquinaria,
se colocan la planta, la suela y la plantilla al zapato.

v' Acabado y control de calidad: En esta Ultima area el zapato se inspecciona y de
encontrarse defectos se lleva a un reproceso, de no encontrarse defectos, se limpia, se

lustra, se coloca cada par en una caja de carton y se almacena como producto terminado.

Hallazgos en el area:

En el area de produccién NO se cuenta con un departamento de planificacion por lo que
tiene que auxiliarse de las demas gerencias para realizar la planificacion de los estilos a
producirse mensualmente, tampoco cuenta con ningln programa informatico que le ayude
a elaborar ordenes e informes de produccion por lo que el gerente de produccién tiene que

realizarlo de manera manual o en hojas de Excel para llevar los controles necesarios.

Del area de produccion depende en gran medida la entrega de los pedidos a tiempo, sin
embargo, existen algunos problemas que no ayudan a conseguirlo al 100% o con la rapidez
requerida, ya que por ser una produccién multiestilo la productividad diaria constantemente
decae y esto genera que los pedidos se retrasen; asimismo, en algunas ocasiones existen
problemas de abastecimiento de materiales que no logran identificarse con tiempo debido a
la falta de un sistema de inventario eficiente que ayude a monitorear constante y fielmente
las existencias. En la produccion de estilos nuevos es de vital importancia que el disefio de

estos cumpla las especificaciones minimas requeridas para no entorpecer el proceso.

La maquinaria es otro factor importante para el area de producciéon ya que por ser
especializada para la fabricacion de calzado cualquier falla de esta retrasa la produccién y
por consiguiente la entrega de pedidos y aunque se cuenta con bastante maquinaria hay
algunas que ya superan su vida Util y por tanto requieren mayor mantenimiento, con el

inconveniente que en muchas ocasiones los repuestos solo se encuentran fuera del pais.
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Area de Ventas:
Se encarga de la comercializacién del calzado fabricado. Consta de un gerente de ventas, una

encargada de facturacion, 5 vendedores y un encargado de bodega de producto terminado.

Gerencia de ventas: Administra la fuerza de ventas y cumple con las funciones de:
Autorizar pedidos de clientes.
Establecer y evaluar métricas de ventas.
Elaborar prondésticos de ventas.

v
v
v
v’ Participar en la planificacion de la produccion.
v Supervisar a la fuerza de ventas.

v' Mantenimiento del catalogo de productos.

v

Monitorear a la competencia

Encargada de facturacion: Apoya la gestion de venta de los 5 vendedores encargandose de:
Recibir e imprimir diariamente los pedidos que los cinco vendedores envian.

Entregar al gerente de ventas los pedidos para su aprobacion.

Grabar los pedidos en el sistema informético.

Pasar los pedidos autorizados a bodega para su preparacion

Facturar los pedidos preparados.

Procesar recibos de cobro de cada vendedor

SN N N N NI

Elaborar reportes diarios y mensuales de ventas, cobros y facturacion.

Vendedores: Son los encargados de visitar a los clientes y hacer la labor de ventas. En total
son 5 vendedores divididos por paises y zonas. Para El Salvador hay 2 vendedores que
trabajan la zona oriental y occidental-paracentral y para Guatemala hay 3 vendedores que
trabajan la zona oriental, central y occidental. Cumplen con las funciones de:

v’ Visitar a los clientes de la zona asignada.

Revisar existencias de producto terminado.

Vender los productos que se encuentren dentro del portafolio vigente.

Enviar los pedidos de clientes para su despacho.

Gestionar el cobro de las facturas vencidas y por vencer.

Remesar diariamente los cobros realizados.

Liguidar los recibos de cobro con la encargada de facturacion.

NN NN

Monitorear constantemente a la competencia.
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Encargado de bodega de producto terminado: Prepara diariamente los pedidos de los
estilos que tienen existencia y los que quedan pendientes de despacho los archiva para

monitorearlos posteriormente cuando se produzcan.

Proceso de comercializacion

v' La empresa pone a disposicién del cliente un stock de inventario de donde puede escoger
el estilo de su preferencia, el color y numeracion para realizar su pedido.

v El vendedor visita al cliente y muestra al cliente el catadlogo de productos vigentes

\

Cliente revisa su inventario y realiza el pedido

\

El vendedor toma el pedido en un formulario preimpreso, toma fotografia y la envia por
medio de WhatsApp a la encargada de facturacion.

La encargada de facturacion recibe e imprime el pedido y lo pasa a autorizacion

El pedido es autorizado por el gerente de ventas

La encargada de facturacion graba el pedido en el sistema informatico

Y pasa el pedido a bodega para que sea preparado

El pedido es preparado y se envia a facturacion

N N

Se factura el pedido y se despacha

Hallazgos en el area:

Los resultados del area de ventas se miden en la captura de la demanda y en el monto total
facturado, ambos indicadores son de suma importancia y la brecha entre estos deberia ser
poca, sin embargo, hay muchos pedidos que no logran ser facturados debido a diversos
factores como la toma de pedidos equivocados, la falta de existencia de los productos
requeridos, retrasos en el area de produccién, pedidos duplicados y/o pedidos retenidos por

cuentas en mora; esto ocasiona que la empresa no pueda ser eficiente en sus despachos.

La actividad del despacho es realizada por solamente una persona y es de manera manual,
sin cédigo de barras, ni sistemas de monitoreo lo que ha generado en algunas ocasiones
confusiones entre estilos y retrasos en informacion necesaria para los vendedores al
momento de tomar pedidos. El sistema informatico utilizado no muestra en tiempo real el
dato de la existencia disponible lo que ocasiona que se tomen pedidos de productos que ya
no tienen disponibilidad con ello generando que el pedido no se despache de inmediato sino

hasta que haya existencia.
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El puesto de la asistente de ventas esta sobrecargado de funciones ya que tiene que
manejar la informacion del gerente de ventas, la de los cinco vendedores y sus clientes que
suman 350 aproximadamente, lo que demanda mucho tiempo y diariamente los vendedores
requieren de informacién importante que por la saturacién de actividades no se les entrega
a tiempo generando a su vez que no se puedan resolver dudas y requerimiento de los

clientes en el momento indicado.

En cuanto al marketing, la empresa no cuenta con un departamento, las Unicas
exploraciones que se hacen son por medio de pequefios estudios de mercado realizados
por los vendedores y tampoco cuenta con un plan de mercadeo que le ayude a proyectarse
a mayor escala. La publicidad que maneja solamente es por redes sociales y no invierte

recursos en publicidad en medios impresos, radiales o televisivos.

Area Financiera:
Se encarga de la optimizacion de los recursos monetarios de la empresa, esta area la
componen un gerente financiero, un contador, una encargada de inventarios y las funciones

de créditos y cobros que son realizadas por el mismo personal de administracion y ventas.

Gerencia Financiera: Coordina todas las actividades relacionadas con la obtencién,
asignaciéon y uso 6ptimo de los recursos de la empresa. Cumple con las funciones de:

v Gestionar fondos de corto plazo (capital de trabajo) para el pago de planillas, proveedores,
seguridad social e impuestos.

Dar seguimiento a los cobros con cada uno de los vendedores.

Realizar la programacién semanal de pagos a proveedores.

Programar pagos de intereses y pagos de cuotas de créditos de corto y largo plazo.

Pagar Salarios, comisiones a vendedores, servicios basicos, proveedores, impuestos.
Atender solicitudes de informacién de los bancos.

Atender demanda de informacion de la gerencia general, gerente de ventas y produccion.

NN N NN

Colaborar con la programacion de la produccién en acompafiamiento con la gerencia de

produccion, de ventas, de disefio y gerencia general.

(\

Negociar con proveedores de materiales y de servicios

<\

Preparar proyecciones del estado de resultados de cada afio.

v Informar trimestralmente los resultados de la empresa.
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Contador: Registra todas las operaciones contables de la empresa, sus funciones son:
Registrar las ventas y gastos de la empresa

Elaborar planillas de pago y previsionales de ISSS y AFP

Revisar tarjetas de marcacién para el pago de horas extras

Administrar expedientes del personal y cartas de recomendacion.

Preparar el cierre mensual y elaboracion de estados financiero y cierre anual
Establecer el calculo de indemnizaciones cuando hay renuncias o despidos
Elaborar libros contables de compras, ventas, diario mayor.

Preparar declaraciones de impuestos.

SR N N N N NN

Realizar tramites legales y contables en Centro Nacional de Registros, Alcaldia municipal,
Ministerio de Hacienda y demas instituciones.

Encargada de inventarios: Registra las operaciones de entrada y salida en los inventarios

de producto terminado de materia prima, tiene a su cargo el envio diario de existencias.

Créditos y cobros: Estas funciones se encargan de gestionar el cobro con los clientes y
procesarlos una vez sean realizados; han sido asumidas por la asistente administrativa, la

encargada de facturacion y la gerente financiero.

Hallazgos en el area:

Es importante destacar que dentro del area financiera hay actividades que no corresponden
a la gerencia financiera, las cuales restan oportunidad para el desarrollo de planeacion
financiera. Asimismo, algunas actividades que corresponden al area de recursos humanos
se han asignado a contabilidad. La saturacién de actividades que se da en muchos puestos
de la empresa ademas de ser ocasionada por la falta de manuales que definan las funciones

en cada cargo también se da por la falta de presupuesto para la creacion de nuevos puestos.

A pesar de la buena captura de pedidos y ventas que la empresa realiza no logra obtener la
rentabilidad y liquidez esperada. La rentabilidad sobre ventas es absorbida por sus altos
costos de operacion y por los gastos financieros de las deudas adquiridas.

La poca liquidez es generada por el desfase en el ciclo de conversion de efectivo ya que la
empresa tiene una politica de cuentas por cobrar a 90 dias, pero a sus proveedores les tiene
gue cancelar de 30 a 60 dias y en algunas ocasiones hasta de contado, situacién que ha

generado que la rentabilidad sobre ventas no sea la que sus accionistas requieren.
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2.7.5 Analisis FODA

Presenta un andlisis interno con el fin de detectar las fortalezas y debilidades de la empresa;

asimismo, un andlisis externo con las oportunidades y amenazas del entorno.

Tabla 6;: Analisis FODA de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

ENTORNO INTERNO

Fortalezas

v Experiencia de 35 afios en el sector calzado

v’ Alta experiencia del personal en Ila
fabricacion de calzado.

v" Personal calificado en todas las areas.

v' Mistica de trabajo en base al servicio.

v Productos de alta calidad y comodidad.

v' Gran aceptacion de estilos en el mercado.

v/ Conocimiento del mercado y del producto.

v' Reconocimiento de la marca en ascenso.

v Exportaciones del 65% de la produccién a
Guatemala.

v Control de calidad en produccion.

v' Alta demanda de los productos.

v' Cartera con mas de 350 clientes en El
Salvador y Guatemala.

Debilidades

v No tiene manuales administrativos, de
organizacién, bienvenida, de politicas,
descripcion de puestos y procedimientos.

v’ Sobrecarga de funciones en area
administrativa y logistica.

v Falta de capacitacion técnica al personal.

v Pocos incentivos para el personal.

v" Tecnologia desfasada en software y en
magquinaria.

v’ El ciclo operativo es muy largo: 135 dias.

v Retrasos en el proceso de produccién.

v Local con espacio fisico insuficiente.

v' Capacidad de produccion inferior a la
demanda, se cubre el 85% de los pedidos.

v' Retrasos en el despacho de pedidos.

v Altos niveles de endeudamiento.

v Falta de liquidez para cumplir con algunos
gastos e inversiones.

v Baja rentabilidad, menor al 6%

ENTORNO EXTERNO

Oportunidades

v Una industria fuerte y en expansion

v Incremento de un 24% en las exportaciones
salvadorefias.

v" Acceso a financiamiento bancario

v Existe un 52.7% de poblacion femenina

v/ Alta demanda del calzado, entre 6 y 7 pares
al afio por cada mujer.

v' Exportaciones a otros paises de la region.

v Innovacién de tecnologias para calzado.

v' Realizacion de ferias de calzado,
maquinaria y materiales en el extranjero.

v Escasez de producto importado que genere
mayor demanda de la produccion local.

v/ Atraccion de nuevos clientes con la
apertura de nuevos centros comerciales.

Amenazas

v' Crecimiento del 40% de las importaciones
de calzado a la regién centroamericana,
siendo China el principal proveedor.

v Aumento en los precios de las materias
primas y fletes.

v Crisis en la cadena de suministros a nivel
mundial: escasez de contenedores
maritimos y retrasos de los mismos.

v Incremento de la tasa de inflacion. A mayo
2022 llegb a 7.5% por lo que el consumidor
podria destinar menos a la compra de
calzado priorizando otras necesidades.

v' Tratado de libre comercio con China por
exencion de gravamenes a importaciones

v La competencia otorga mas de 90 dias de
crédito a los clientes.

v Precios de la competencia por debajo de los
de la empresa.

v" Nuevos competidores a menores costos.

Fuente: Elaboracion propia con base a informacion proporcionada por Industrias Fénix, Abril 2022
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2.7.6 Anédlisis PEST
Se deriva de las siglas para los 4 factores que esta técnica analiza: Politicos, Econdmicos,

Socioculturales y Tecnoldgicos.

Tabla 7; Analisis PEST de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

IMPACTO _

Condicion

El calzado salvadorefio se encuentra con acceso libre de
aranceles, a los mercados de la regiébn, como parte de los | X
beneficios de la Integracién Centroamericana.

Asignaciéon de un 12% de las compras gubernamentales para la
P micro, pequefia y mediana empresa

Respaldo Gubernamental para el fomento y desarrollo productivo. X

Reformas a la ley de pensiones: Incremento del 1% de aportacion
patronal

Banco Central de Reserva proyecta un crecimiento econémico de
3.2% para El Salvador en 2022

Tasa de inflacion alcanzé el 7.5% en mayo 2022 X
Exportaciones salvadorefias registran récord de US$710.2

millones en marzo de 2022 X
El sector calzado reflej6 una disminucién de 637 puestos de X
E trabajos con respecto al afio anterior
El Salvador representa el segundo pais exportador de X
Centroamérica, como proveedor de calzado a los Estados Unidos
En 2020 las importaciones de calzado sufrieron una disminucién X
del 26.50% con respecto a 2019
Desabastecimiento de materias primas importadas X
Incremento en el costo de materias primas X
Las mujeres representan el 52.7% de la poblacion total de El X
Salvador, segun el Gltimo censo poblacional
S Altos niveles de desempleos en la poblacion econémicamente X
activa de acuerdo con la OIT son del 6.3% para el afio 2019.
Reduccion de homicidios en el pais X
Estrategia de atraccion de inversionistas del sector calzado con X

inversion directa en Maquinaria y Tecnologia

Produccién bruta de US$ 182.5 millones que representa una
T participacion del 1.7% dentro de la produccion industrial dado a X
partir de la inversion en maquinaria y equipos.

Uso de modelos de negocios fomentados en el uso de las
tecnologias de la informacion, redes sociales.

Fuente: Elaboracion propia con base a datos del Banco Central de Reserva
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CAPITULO lIIl: DIAGNOSTICO DE LA INVESTIGACION

El presente capitulo se fundamenta en la matriz metodolégica de la investigacion en donde
existe un universo de poblaciones estadisticas, las cuales son: Personal técnico, personal
administrativo, personal de ventas, maquinaria e indicadores financieros, para el analisis de
las mismas se utilizaron los instrumentos del cuestionario para el personal técnico, de
administracién, de ventas y entrevistas a las respectivas gerencias, asimismo, se utilizé la
observacién directa para evaluar la maquinaria utilizada en el proceso de produccién y las

razones financieras para analizar los indicadores financieros de la empresa.

El objetivo del diagndstico realizado a Industrias Fénix es conocer mas de cerca su situacion
actual e identificar factores claves para proponer posibles soluciones a los problemas actuales.
La etapa de diagnéstico se realiz6 durante el mes de mayo y junio de 2022 tomando en
consideracion la informacion comprendida durante el periodo 2016 y 2021.

3.1 Personal Técnico

Magnitud Muestra

Personal Técnico de Industrias Fénix 81 31

La poblacién definida como personal técnico son todos aquellos que ocupan una posicién
dentro de la planta de produccion definidos como jefe de produccion, supervisores, operarios,
bodegueros y personal de mantenimiento. La edad promedio del personal técnico de Industrias
Fénix, S.A de C.V. estd comprendida entre los 30 a 50 afios, con un nivel educativo promedio

de bachillerato y con una experiencia laboral y antigliedad en la empresa mayor a cinco afios.

Los entrevistados respondieron a una serie de preguntas cerradas donde se evidencio que
mas del 64% cuenta con especializacion en el area de calzado y en su mayoria afirman
conocer los objetivos de la empresa y tener definidas las funciones a realizar en su puesto de
trabajo, aunque manifiestan no haberlas recibido por escrito y que realizan mas de alguna
actividad que no corresponde a su puesto. En cuanto a las herramientas de trabajo manifiestan
gue cuentan con las necesarias para realizarlo y se encuentran en buenas condiciones, asi
como la iluminacién y limpieza del lugar. El 100% del personal técnico entrevistado manifiesta
tener comunicacion directa con su jefe inmediato, metas establecidas, recibir todas sus

prestaciones de ley y sienten que la direccion de la empresa esta al servicio de sus
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colaboradores; no obstante, manifiestan que no reciben incentivos adicionales y solo un 24%

manifestd recibir capacitaciones constantemente, lo que evidencia que la empresa ha dado

mayor relevancia a algunas areas mas que a otras.

También se realizaron preguntas abiertas sobre los principales inconvenientes que se

presentan en el area técnica y sus posibles causas; en donde de las 31 personas de la

muestra, el 61% emitié opinién y el resto considera que todo marcha bien.

Grafico 2: Principales inconvenientes para el personal técnico de Industrias Fénix
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Grafico 3: Causas de los inconvenientes para el personal técnico de Industrias Fénix
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Grafico 4: Sugerencias para mejorar inconvenientes para el personal técnico
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3.2 Personal Administrativo

Magnitud Muestra

Personal Administrativo de Industrias Fénix 7 7

Se define como personal administrativo al involucrado con la toma de decisiones de la empresa
y responsable de las actividades administrativas, finanzas y contabilidad. La magnitud del
personal administrativo de Industrias Fénix es de 7 personas las cuales se encuestaron en su

totalidad y ademas se entrevistd a la Gerencia General y a la Gerencia Financiera.

La edad promedio del personal administrativo esta comprendida entre los 30 a 50 afos, con
un nivel educativo de bachillerato a educacién superior y con especializaciones en sus areas,

cuenta con una experiencia laboral y antigiiedad en la empresa mayor a diez afios.

La totalidad del personal administrativo manifiesta conocer los objetivos de la empresa, tener
comunicacion directa con su jefe inmediato, definidas sus funciones aunque no de manera
escrita, ya que solamente 2 dependientes del area financiera han recibido por escrito sus
funciones, lo que evidencia que no hay una estandarizacion en el proceso de establecimiento
de funciones; asimismo, la mayoria considera que realizan mas funciones de las que les
compete a su puesto, generando una sobrecarga de trabajo en puestos importantes y aunque
cuentan con las herramientas necesarias para realizar el trabajo no las consideran en 6ptimas
condiciones debido a que la tecnologia del sistema informatico ya esta desfasada, lo que
también genera retraso e inexactitudes en la ejecucidon de su trabajo. En cuanto a la
remuneracion, el personal administrativo cuenta con todas las prestaciones de ley, mas no asi
con incentivos econdémicos adicionales y capacitaciones constantes, pero a pesar de ello,
consideran que la direccion de la empresa esta comprometida con sus colaboradores y se

sienten satisfechos con la empresa.

Grafico 5: Principales inconvenientes del personal administrativo de Industrias Fénix
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Gréfico 6: Causas de inconvenientes del personal administrativo de Industrias Fénix
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El software contable y administrativo de Industrias Fénix, se encuentra desfasado por lo que
se hace dificil dar el debido mantenimiento y soporte ocasionando que falle constantemente y
generando asi atraso en las labores a realizar. Asimismo, faltan algunos médulos como el de
Planillas que podria agilizar su elaboracion. También es importante resaltar la sobrecarga de
funciones generada por la falta de mayor personal.

Como parte de las acciones para mejorar, el personal administrativo sugiere:
v' Cambio del software por uno de tecnologia mas reciente.
v' Reorganizacion de funciones o contratacion de mas personal.
v' Mejorar los canales de comunicacion
v

Recibir capacitaciones ya que hace mas de tres afios no reciben una.

3.3 Personal de Ventas

Magnitud Muestra

Personal de Ventas de Industrias Fénix 6 6

El personal de ventas de Industrias Fénix esta compuesto por 6 personas, de las cuales hay
un gerente de ventas y cinco vendedores de mayoreo destacados en diferentes areas de El
Salvador y Guatemala. La edad promedio del personal de ventas es de 50 afios, con un nivel
educativo de bachillerato y especializaciones en ventas, tienen una vasta experiencia de mas
de 10 afios y el tiempo de laborar en la empresa en su mayoria supera también los diez afios,
solamente hay dos vendedores que tienen menos de diez afios en la empresa. Conocen los
objetivos y metas de la empresa y de su area y afirman conocer sus funciones, las cuales
fueron entregadas por escrito solamente al personal mas reciente, la mayoria afirma que
cumplen con sus funciones sin realizar actividades que no les corresponden y que cuentan

con las condiciones y herramientas necesarias para realizarlas.
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También manifiestan recibir todas las prestaciones de ley y Unicamente el 50% est4 motivado
con incentivos adicionales, ya que la estructura de remuneracién para algunos es por salario
fijo y para otros es por comisién lo que puede estar influyendo en algunos resultados.
Asimismo, en cuanto a capacitaciones expresan que la empresa los ha capacitado en muchas

ocasiones pero que actualmente tienen mas de tres afos sin recibirlas.

Al personal de ventas se le realizé preguntas adicionales especificas al area de despacho y
satisfaccion del cliente, dando como principales resultados que:

v Los pedidos no siempre se despachan completos.
Los pedidos no siempre se entregan en el momento solicitado o esperado por el cliente.
Hay pocos errores en el despacho de los pedidos
Hay devoluciones de producto por baja rotacion y muy pocas veces es por averias.
Los precios de los productos de la empresa son competitivos

AN N N RN

Los clientes se encuentran satisfechos con la calidad del producto y del servicio.

Gréfico 7: Principales inconvenientes del personal de ventas de Industrias Fénix
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Grafico 8: Causas de los inconvenientes del personal de ventas de Industrias Fénix
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Y sugieren a la empresa las siguientes acciones de mejora:
v" Mantener inventario de productos campeones y eliminar estilos de poca rotacién
v Visitar personalmente a los clientes para conocer sus necesidades

v/ Brindar capacitaciones constantemente para estar actualizados.
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3.4 Maquinaria

Magnitud Muestra

Maquinaria utilizada por Industrias Fénix 85 85

Se consider6 la maquinaria y las herramientas con las que cuenta la empresa para producir y
las condiciones en que se encuentra. En total Industrias Fénix posee 85 maquinas para la
fabricacion de calzado y para evaluar su estado se realiz6 un recorrido por la planta de
produccién donde se recopilé informacién de las condiciones en las que se encuentra y
también se entrevist6 al Gerente de Produccion y al Encargado de Mantenimiento. Se levantd
un censo (Anexo 1) donde se describe marca, modelo, serie, tipo de tecnologia y afio de

adquisicién de cada maquina.

Gréfico 9: Antigliedad de la maquinaria utilizada por Industrias Fénix, S.A. de C.V.

Antigiedad Magquinas %

2018 2021
2004 40 47.06% 2016 10% 2%

2010 6 7.06% 5%

2015
2012 7 820% | oo &
2013 13

15.29%

2015 5 5.88% 5%

2016 4 4.71% 2012

2018 8 9.41% \ £

2021 2 2.35% ‘_
Total 85 100%

El 62% de la maquinaria supera los diez afios de antigliedad por lo que se hace sumamente
necesario renovar la tecnologia para que el proceso de produccion sea mas rapido y eficiente.
Es importante destacar que la totalidad ha sido importada debido a la escasez de proveedores

en el pais, lo que genera también altos costos en mantenimiento.
La empresa cuenta con un encargado de mantenimiento interno y soporte externo quienes
realizan mantenimiento preventivo y correctivo a menudo. El principal criterio que la empresa

tiene para reemplazar una maquina es hasta que cumple su vida util y ya no funciona.

Es importante que Industrias Fénix renueve la tecnologia de su maquinaria para agilizar los

procesos, reducir costos de mantenimiento e incrementar la productividad.
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3.5 Indicadores Financieros

Se realiz6 un analisis de los estados financieros de Industrias Fénix, S.A de C.V. (Anexo 2)

3.5.1 Razones de liquidez

Liquidez corriente =

Prueba Acida (Réapida)

Activos corrientes
Pasivos corrientes

Activos corrientes menos inventarios

Pasivos corrientes

Tabla 8: Razones de liguidez 2016-2022 de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

Corriente | 1.41 |

Prueba acida 0.86 0.92

1.01 0.84 1.33

Grafico 10: Liquidez Corriente 2016-2021 de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

La liquidez corriente de la compaifia en el
periodo comprendido 2016 -2021 presenta un
crecimiento relacionado principalmente con las
cuentas por cobrar y una disminucion del

financiamiento de bancario de corto plazo.

Liguidez corriente

3.00
w0 1AL 12

1.00

1.56 1.26

2016 2017 2018 2019

Gréfico 11: Prueba acida 2016-2021 de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

Al descontar el valor de los inventarios la
compainiia posee 1.85 dolares para hacer frente
a los pasivos corriente exigibles, lo cual se
considera una buena cobertura, pero el
inconveniente esta relacionado con el periodo

de recuperacion de las cuentas por cobrar.

3.5.2 Razones de apalancamiento

Deuda a Capital de accionistas

Deuda a total de Activos

Prueba acida

200
0.86 0.92 101 0.84

2016 2017 2018 2019

Deuda Total
Capital de Accionistas

Deuda Total
Activos Totales

178

2020

133

2020

2.53

2021

185

2021

49



Tabla 9: Razones de apalancamiento 2016-2022 de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

' Deuda a capital de accionistas | capital de accionistas 4.09 4.24 5.16 4.86 5.22 4.70
Deuda a total de activo 0.71 0.81 0.79 0.74 0.79 0.80

Grafico 12: Deuda a capital de accionistas 2016-2021 de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

La razon deuda a capital de accionistas
Deuda a capital de accionistas

denota una alta concentracion de la deuda
5.16 522
4.24 A8 470

contra el capital de los accionistas, una &® 4f_’__,___.\
4.00

relacion la cual histéricamente se mantiene 0

en niveles superiores a 4 veces el capital de

. . 2016 2017 2018 2019 2020 2021
los accionistas.

Gréfico 13: Deuda total de activo 2016-2021 de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

La razén deuda a total de activos de la
Deuda a total de activo

compafiia se muestra en niveles historicos
. 0.90
que oscilan entre 0.71 y 0.81 lo cual es una 0L or 079 080

medida que muestra el grado en que la ¢y

empresa usa el dinero prestado, denota la  °®
2016 2017 2018 2019 2020 2021

alta concentracion en la deuda.

3.5.3 Razones de cobertura

UAII

Cobertura de Intereses = X ,
Gasto de interés

Tabla 10: Razones de cobertura 2016-2022 de Industrias Fénix, S.A. de C.V.
Indicador 2016 2017 2018 2019 2020 | 2021

‘Coberturadeintereses ‘ 1.89 ‘ -0.29 ‘ 1.70 ‘ 1.99 ‘0.41‘0.90‘

Gréfico 14: Cobertura de intereses 2016-2021 de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

En los ultimos afios se refleja que la Cobertura de interases

empresa no logra una cobertura de
p g 3.00 1.89 170 1.99

intereses Optima debido a la alta %0 04l 0.90
. . 1.00 .
concentracion de la deuda y el bajo 00 -0.29

margen bruto. -1.00 2016 2017 2018 2019 2020 2021
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3.5.4 Razones de actividad

Ventas al crédito netas anuales
Cuentas por cobrar

Rotacién de cuentas por cobrar (CC)

Rotacién de cuentas por cobrar en dias (CCD) = %
Rotacion de Inventarios (RI) = Costo de blenes_vendldos
Inventario
» - , _ 365
Rotacion de Inventarios en dias (RID) = R|

Ventas netas
Activos totales

Rotacién de Activos Totales =

Tabla 11: Razones de actividad 2016-2022 de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

e S nuicador =316 2017 | Zois *2019 | 2020 2021

' Rotacion de cuentas por cobrar | por cobrar 3.29 | 3.05 2.90 2.95 146 | 2.50
Rotacién de cuentas por cobrar en dias | 111 120 126 124 251 146
Rotacién de inventarios 294 | 6.10 3.28 3.52 252 | 4.37
Rotacién de inventarios en dias 124 60 111 104 145 83

Rotacién de activos totales 1.46 1.58 131 1.38 0.70 | 1.25

Grafico 15: Rotaciéon de cuentas por cobrar 2016-2021 de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

La rotacion de las cuentas por cobrar se
Rotacion de cuentas por cobrar

considera baja, histéricamente rotan entre

. 329 3.05 ! !
1.46 y 3.29 veces esto hace que el flujo de  *¥ 290 1% L

efectivo a la compafiia sea lento, generando ~ *®

un problema de disponibilidad de efectivo en
2016 2017 2018 2019 2020 2021
cajay bancos.

Grafico 16: Rotacién en dias de las cuentas por cobrar 2016-2021 de Industrias Fénix
Tal cual nos indica la rotacion de cuentas

por cobrar que es de lento movimiento al Rotacion de cuentas por cobrar en dias

traslado a los dias de cobro estos oscilan 0 -

entre 111 y 251 dias los cuales generan un 120 126 124 146

o 101
problema de flujo de efectivo a la empresa
y no permiten el cumplimiento de pagos con 2016 217 2018 2019 2020 01

menor vencimiento.
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Grafico 17: Rotacion de inventarios 2016-2021 de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

También es un punto que es necesario
mejorar, histéricamente estos rotan entre
2.94 y 6.10 veces lo cual podria generar
problemas de deterioro de inventarios por

lento movimiento y generar pérdidas.
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Gréfico 18: Rotacién de inventarios en dias 2016-2021 de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

Como indica la rotacion de inventarios, esta
es de lento movimiento. Al trasladarlo a dias
de inventarios se confirma que los
inventarios se convierten en ventas entre 60
y 145 dias los cuales generan un problema

de flujo de efectivo a la empresa.

0 124

100

2016

Rotacion de inventarios en dias

2017

11

145
104
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2021

Gréfico 19: Rotacién de activos totales 2016-2021 de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

La rotacion de activos totales se considera
eficiente, histéricamente la capacidad que
tienen los activos totales de generar las

ventas oscila entre 0.70 y 1.46 veces

3.5.5 Razones de rentabilidad:

Margen de Ganancia Neta =

Rendimiento sobre la inversion (RSI)

Tabla 12: Razones de rentabilidad 2016-2022 de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

2.00 146

Rotacion de activos totales

158

131

138

1.00

2016

Ganancia Neta después de Impuestos

2017

2018 2019 2020

Ganancia Neta después de Impuestos

Ventas Netas

Activos Totales

1.25

-q......::::...'-..-l-

2021

Margen de ganancia neta 6% -6% 3% 4% -5% -1%
Rendimiento sobre la inversion 9% -10% 3% 6% -4% -1%
Margen de ganancia neta por

gen de gan P 9% | 9% | 4% | 6% | -4% | -1%
rotacion de activos totales
Rendimiento sobre el capital 51% | -51% | 23% 38% | -25% | -5%
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Gréfico 20: Margen de ganancia neta 2016-2021 de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

Es tan bajo que inclusive en el periodo
examinado se tienen afios con pérdidas
netas los cuales fluctian entre -6% hasta
6%, los afos en que el indicador mejora
esta relacionado con los afios en que le

margen bruto es superior al 30%

Margen de ganancia neta

o 0
10% 6% " 1

-1%

sy 2016 2018 2019 2021

Gréfico 21: Rendimiento sobre lainversion 2016-2021 de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

El rendimiento sobre la inversion se ve
deteriorado por los resultados obtenidos, en
el periodo examinado se tienen pérdidas
netas que castigan el indicador y por lo tanto
el conjunto de activos no tienen ganancias,

el indicador oscila entre -10% y 9%

-10%

Rendimiento sobre la inversion
6%

10% 3%

-1%
0%

Stts

2021

2018 2019

4%

-20% -10%

Grafico 22: Margen de ganancia neta por rotacion de activos totales 2016-2021

El indicador del margen de ganancia neta por
la rotacion de los activos totales presenta la
rentabilidad de los activos con respecto a las
utilidades netas obtenidas para el periodo
investigado este fluctu6 entre -10% y 6% el

cual se considera que ineficiente

Margen de ganancia neta por rotacion de los activos totales

10% 4% 6%

9%

-1%
0%
2021

2016 2018 2019

-10%

4%

-9%
-20%

Grafico 23: Rendimiento sobre el capital 2016-2021 de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

El rendimiento sobre el capital presenta en
el afio 2021 (-5%), 2020 (-25%) y 2017
(-51%) un deterioro significativo sobre los
retornos que los accionistas tienen por la
inversion en capital realizado. Para el afio

2016 se obtuvo la mejor relacion de 51%

Rendimiento sobre el capital

100%
o By %%
51% 5%
0%
2016 018 2009 2000 201
100 51% 2%
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CAPITULO IV: PROPUESTA DE LA INVESTIGACION

Las debilidades identificadas mediante el diagnéstico realizado en el capitulo anterior dejan en
evidencia la necesidad de proponer estrategias que ayuden a fortalecer el desempefio de

Industrias Fénix, S.A. de C.V. A continuacion, se desarrollan cada una de las propuestas:

4.1 Area administrativa

e Elaboracion de los manuales: de organizacion y descripcion de puestos, de bienvenida,
de politicas y procedimientos y de calidad. (Anexo 5).

e Capacitar constantemente al personal de todas las areas de la empresa: identificar las
necesidades de los aspectos en los que los empleados que requieren capacitacion y
elaborar de un plan de capacitacion que priorice dichas necesidades.

e Motivar al personal de todas las areas con incentivos monetarios 0 en especie para
generar una mayor productividad y eficiencia.

e Divulgar la filosofia organizacional de la empresa: Colocar en las instalaciones de la
empresa la declaracion de misién, vision y valores para que sean del conocimiento de
todos los colaboradores de la empresa y se sientan identificados.

e Creacion del departamento de recursos humanos para gestionar la correcta seleccién,
entrenamiento y seguimiento del personal.

e Actualizacién del software con los médulos de informacién de: pedidos, clientes,

facturacion, contabilidad, planillas, cuentas por cobrar, inventarios, costos y tesoreria.

4.2 Area de Produccién

e Inversion en nueva maquinaria para actualizar la existente y optimizar el proceso de
produccioén, reducir costos en mantenimiento y generar mayor productividad diaria.

¢ Creacion de los departamentos de compras y planificacion para la correcta ejecucion del
proceso de planeacion, esto permitira al gerente de produccion dedicarle mas tiempo a la
mejora continua del proceso productivo.

¢ Inversion en software para planificacion y monitoreo de la produccién, lo que permitira
tener informacién confiable a un menor tiempo y mayor control de la produccién.

¢ Expandir su capacidad de produccion: incrementar la produccion diaria con la adquisicion

de nueva magquinaria, contratacion de mas personal y un local con mayor espacio.
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4.3 Area de Ventas y Marketing

e Creacion de un departamento de marketing que contribuya al sostenimiento de los clientes
actuales, atraccion de nuevos clientes, estudio de las nuevas tendencias y monitoreo de
la competencia.

¢ Elaboracion de un plan de marketing que defina los objetivos y estrategias que la empresa
ha de seguir para conseguir sus metas propuestas.

¢ Realizar estudios de mercado para lanzamientos de nuevos productos con el objetivo de
conocer de primera mano los gustos y necesidades de los consumidores, evitar lanzar
productos al mercado sin previa evaluacion y sondeo.

e Dotar de mayor personal al area de facturacion y despacho para evitar sobrecarga de
trabajo, proporcionar informacion de manera mas rapida y evitar errores en el despacho.

e Mantener identificados a los clientes mas rentables y visitarles constantemente para
mantenerlos fidelizados.

¢ Invertir en publicidad y promocién para potenciar la marca.

4.4 Area Financiera;

Liguidez y solvencia:

Para satisfacer oportunamente el pago a proveedores, planillas, contribuciones sociales,
servicio de la deuda, entre otros egresos es necesario que la empresa disponga de un mayor
nivel de disponibilidad de efectivo para lo que se propone.

e Establecer nuevas politicas de crédito que permitan realizar una gestion efectiva de la
recuperacion de las cuentas por cobrar: Realizar evaluaciones para otorgar créditos a
nuevos clientes, establecer techos de crédito para los clientes actuales, fijar y respetar
los dias de plazo para cada cliente segun evaluacion.

e Escalonar los descuentos otorgados a clientes segun el plazo de pago:

Contado A 30 dias A 45 dias A 60 dias Mayor a 60
Descuento 12% 10% 7% 5% 0%

Rotacion de cuentas por cobrar:
e Reducir el plazo del crédito actual otorgado a los clientes a un maximo de 60 dias
calendario para que la empresa pueda disponer de mayor efectivo y necesite menos

financiamiento bancario.
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Rotacidon de cuentas por pagar:
¢ Negociar con los proveedores créditos mayores a 60 dias y descuentos por volumen,

asimismo cotizar con diferentes proveedores para obtener el mejor precio y calidad.

Rotacion de inventarios:
e Reducir el nivel de inventario mediante la optimizacion de la funcién de compras.
e Llevar un estricto control y monitoreo de los inventarios de materia prima y producto

terminado para evitar el deterioro de productos.

Apalancamiento:
e Establecer un plan de amortizacién de la deuda que permita reducir el endeudamiento

y los gastos financieros.

Rentabilidad:
Los indicadores relacionados con la rentabilidad se veran mejorados en la medida que se
adopten las estrategias:
e Determinacion de punto de equilibrio de la compaiiia.
e Buscar eficiencias de costos a través de la adopcion de nuevos métodos y tecnologia
gue permitan eliminar o reducir desperdicios y reprocesos en el proceso de produccion.
¢ Implementacion de presupuestos de ventas, gastos, produccién e inversion con el
objetivo de establecer limites que permitan la reduccién de costos y gastos.
¢ Incrementar el volumen de ventas potencializando clientes existentes y adquiriendo

nuevos clientes o mercados.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

5.1.1 Area Administrativa

Industrias Fénix, S.A de C.V no cuenta con manuales administrativos: de organizacion
y descripcién de puestos, de bienvenida, de politicas y procedimientos y de calidad, lo
gue ha generado errores y retrasos en la realizacion de las actividades de la empresa,
asi como también la sobrecarga de funciones en las areas de administracion y logistica.
Actualmente la empresa no cuenta con un departamento de recursos humanos que
gestione al personal de manera correcta, aun considerando que son 94 empleados que
requieren de una gestidn constante en cuanto a capacitacion e incentivos.

Hace mas de tres afios que no se capacita al personal de toda la empresa, lo que
genera fallas en los procesos y procedimientos.

Los empleados de todos los departamentos manifiestan no recibir otros incentivos
econdmicos adicionales a su salario, lo que podria estar generando cierta
desmotivacion y baja productividad.

El software con los mdédulos de informacion de: pedidos, clientes, facturacion,
contabilidad, planillas, cuentas por cobrar, inventarios, costos y tesoreria esta
desfasado y no proporciona la informacion de manera agil en el momento que es

requerida por sus usuarios.

5.1.2 Area de produccién

No existe un departamento de planificacién por lo que el gerente de produccién se
auxilia de las demés gerencias para realizar la planificacion mensualmente, tampoco
cuenta con un software para elaborar ordenes e informes de produccion.

Por ser una produccion multiestilo la productividad diaria constantemente decae y esto
genera que la produccion se retrase y consecuentemente el despacho de los pedidos.
El 62% de la maquinaria utilizada por la empresa ya supera los diez afios de antigiiedad
y por tanto requiere de altos costos por mantenimiento. El principal criterio para
reemplazar una maquina es hasta que cumple su vida util y/o ya no funciona

Los mayores inconvenientes en el proceso de produccién son las averias generadas
por las especificaciones de algunos materiales, la poca ventilacion en el area de

trabajo, las fallas de la maquinaria y la falta de claridad en las indicaciones giradas.
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5.1.3 Area Mercadeo y ventas

Actualmente la empresa tiene una alta demanda de sus productos, sin embargo, ha
tenido muchos retrasos en la entrega de los pedidos a los clientes, ademas de pedidos
incompletos, lo que ha ocasionado reclamos de los clientes.

El sistema informatico utilizado para la gestion de clientes y pedidos se encuentra
desfasado y no proporciona la informacion necesaria requerida por los clientes y
vendedores en el momento solicitado.

Los principales inconvenientes para el personal de ventas son la falta de existencia de
productos, estilos no apropiados para algunas rutas de venta, pedidos incompletos y
retrasos en la entrega de pedidos.

No se ha invertido en un departamento de mercadeo que permita expandirse a nuevos
clientes potenciales, tampoco existe un plan de marketing que contenga las estrategias
que la empresa debe seguir para el logro de sus objetivos

Los medios electronicos estdn siendo subutilizados por la empresa y no se ha
explotado las redes sociales de mayor auge.

No existen estudios de mercado para el lanzamiento de nuevos productos que permitan
conocer los gustos y necesidades de los consumidores, evitando lanzar productos al

mercado sin previa evaluacion y sondeo.

5.1.4 Area Financiera

Industrias Fénix, se encuentra en muchas ocasiones con poca liquidez, generada por
el desfase en el ciclo de conversién de efectivo ya que la empresa tiene una politica de
cuentas por cobrar a 90 dias, pero a sus proveedores les tiene que cancelar de 30 a
60 dias y en algunas ocasiones hasta de contado.

La empresa tiene una alta concentracién de la deuda generada por el alto nivel de
endeudamiento suscitado en los Ultimos seis afios, los cuales generan elevados gastos
financieros.

La rotacion de las cuentas por cobrar es lenta (146 dias en 2021) asi como la rotacion
de inventarios (83 dias en 2021) generando problemas de disponibilidad de efectivo
para el cumplimiento de pagos con menor vencimiento.

La rentabilidad sobre ventas es absorbida por los altos costos de operacién y por los
gastos financieros de las deudas adquiridas. EI mayor margen de utilidad alcanzado
en los dltimos seis afios ha sido el 6% por lo que es hecesario reducir costos y gastos

operativos, asi como incrementar la productividad en el &rea de produccion.
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5.2 RECOMENDACIONES

Con base a los resultados obtenidos en la consultoria realizada se recomienda a Industrias
Fénix, S.A. de C.V. implementar diversas estrategias que fortalezcan su desempefio

empresarial para generar mayor productividad, competitividad y rentabilidad.

Prioritariamente la empresa debe iniciar con la implementacién de las estrategias relacionadas
a generar mayor liquidez y asi obtener en un menor plazo los recursos suficientes para mejorar
todas las areas de la empresa. A continuacion, se presentan las principales acciones para
ayudar a fortalecer el desempefio empresarial de Industrias Fénix, S.A. de C.V.:

e Reducir el plazo del crédito actual otorgado a sus clientes a un maximo de 60 dias
calendario para que la empresa disponga de mayor rotacion de sus cuentas por cobrar,
disponga de mayor efectivo y necesite menos financiamiento bancario.

o Establecer y ejecutar nuevas politicas de crédito que permitan realizar una gestion efectiva
de la recuperacion de las cuentas por cobrar: Realizar evaluaciones para otorgar créditos
a nuevos clientes, establecer limites de crédito para los clientes actuales, fijar y respetar los
descuentos y dias de plazo para cada cliente segun la evaluacion realizada.

e Reestructurar el financiamiento actual, llevarlo del corto al mediano o largo plazo con el
objetivo de reducir la concentracion de la deuda a corto plazo actual y generar menores
costos financieros. El financiamiento podria adquirirse a través de programas orientados
para el desarrollo de las PYME impulsados por el Banco de Desarrollo de El Salvador
(BANDESAL) y/o algunos bancos locales, inclusive a través de Fondos de Inversion
internacional que tienen interés en el impacto social que generan las empresas.

¢ Reducir el tiempo de entrega de los pedidos para lo que es necesario que la empresa
aumente su velocidad y capacidad de produccién para lograr cubrir con la demanda
generada. Despachar mas rapido lograra que el ciclo de conversion de efectivo sea mas
corto ademas de generar nuevos pedidos por parte de los clientes.

¢ Invertir en un nuevo software que ayude a gestionar de manera oportuna la informacion de
todas las éreas de la empresa, esto permitira la eficiencia en las funciones y evitara la
sobrecarga en algunos puestos de trabajo.

e Disefiar, implementar y divulgar manuales administrativos que ayudaran a establecer los
procesos a seguir y funciones para cada miembro de la empresa, dichos manuales deben

ser actualizados siempre que se requieran y aprobados por la direccion.
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Adicionalmente se recomienda a Industrias Fénix que al contar con los recursos necesarios se

implemente para cada area de la empresa las siguientes estrategias:

5.2.1 Area Administrativa

Crear el departamento de recursos humanos que gestione correctamente al personal,
realice evaluacion de puestos y delimite las funciones de cada empleado.

Ejecutar un plan de capacitaciones para todas las areas de la empresa.

Establecer un plan de incentivos que permita un equilibrio entre la rentabilidad y los
beneficios que la empresa puede otorgar a sus empleados.

5.2.2 Area de Produccién

Invertir en nueva maquinaria para optimizar el proceso de produccion, reducir costos
en mantenimiento y generar mayor productividad diaria.

Crear los departamentos de compras y planificacion para la correcta ejecuciéon del
proceso, abastecimiento de materiales y permita que la gerencia de produccion se
concentre en el proceso productivo.

Incrementar la capacidad de produccién con la adquisicibn de nueva maquinaria,

contratacion de més personal y un local con mayor espacio.

5.2.3 Area Mercadeo y ventas

Crear el departamento de marketing que gestione a los clientes actuales, atraccion de
nuevos clientes, estudio de las nuevas tendencias y monitoreo de la competencia.
Ejecutar un plan de marketing que defina los objetivos y estrategias que la empresa ha
de seguir para conseguir sus metas propuestas.

Realizar estudios de mercado para lanzamientos de nuevos productos con el objetivo
de conocer de primera mano los gustos y necesidades de los consumidores.
Contratar mas personal para el area de facturacion y despacho.

Invertir en publicidad para potenciar la marca en medios digitales e impresos.

5.2.4 Area Financiera

Negociar con los proveedores créditos mayores a 60 dias y descuentos por volumen,
asimismo cotizar con diferentes proveedores para obtener el mejor precio y calidad.
Ejecutar y controlar presupuestos de ventas, gastos, produccién e inversion con el
objetivo de establecer limites que permitan la reduccién de costos y gastos.
Implementar Normas Internaciones de Informacion Financiera en su version completa
o PYMES, como base de aplicacion de los registros contables y asi obtener informacion

financiera confiable.

60



REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Libros de Texto:

Bateman Thomas S. & Snell Scott A. (2009). Administracién: Liderazgo y colaboracién en
un mundo competitivo, McGraw-Hill Interamericana, México.

Best, Roger J. (2007) Marketing estratégico. Espafia. Pearson Educacion.

Blandez Ricalde, Maria de Guadalupe, (2014). Proceso Administrativo, UNID, México.
Chiavenato Idalberto, (2006). Iniciacién a la Organizacion y Técnica Comercial, Mc Graw
Hill, México.

Chiavenato Idalberto, (2006). Introducciéon a la Teoria General de la Administracion,
McGraw-Hill, México.

Franklin Enrique Benjamin, (2009). Organizacién de empresas, McGraw-Hill, México.
Gallagher, Timothy J. (2001). Administracion financiera. Prentice Hall.

Gitman, Lawrence J. y Zuttter, Chad J. (2012). Principios de Administracién Financiera.
Pearson educacion.

Heyser Jay, Render Barry (2009). Principios de administracién de operaciones, Pearson
Education, México.

Koontz Harold, Weihrich Heinz & Cannice Mark, (2012). Administracion: Una perspectiva
global y empresarial, McGraw-Hill, México.

Kotler, Philip (2006) Direccién de Marketing. México: Pearson Educacion.

Romero Lépez Javier, (2012). Contabilidad Intermedia. McGraw-Hill, México.

Van Horne, J. C. (2010). Fundamentos de Administracion Financiera (132 ed.). México:

Pearson Educacion

Documentos:

Gonzalez, William Sadul y otros, Creacion de Segmentacion Psicografica del Mercado de
Consumo del gran salvador, sector calzado, 1998. UCA FCCEE y Sociales.

Ibarra, Rosa Alicia. “Disefio de un modelo administrativo de alineacién estratégica de arriba
abajo, para mejorar el desempefio operativo de la mediana empresa industrial en el area
del calzado de la zona metropolitana de San Salvador”, tesis 2003, UFG”

Nave Ricardo, Rivera Dinora & Salinas Duby. Tesis: Disefio del Canal de Venta a través de
Internet para la Tienda de Calzado MD (2010) Universidad Francisco Gavidia.

Perfil sectorial del calzado 2015, Ministerio de Economia

Vasquez Garcia, David Alberto (2011). Analisis de caso de éxito en la internalizacion de

producto de calzado. Caso: Industrias Caricia. Universidad Dr. José Matias Delgado.

61



ANEXOS



Anexo 1: Censo de Maquinaria Industrias Fénix, S.A. de C.V.

Descnpcmn Marca Modelo Serie Neumaética Hidraulica Eléctrica ANo

1 Aplicador de Hot melt KEHL 3031 2004
2 Aplicador de Hot melt KEHL 3121 507 2004
3 Aplicador de Hot melt KEHL 3121 508 2004
4 Cabina de acabado Mecsul Villaje 9749 X 2004
5 Cementadora de latex Boston SF SF787 X 2010
6 | Cementadoray dobladora de Sagitta RP/67/1 N6713186 X 2004
7 Clisédora Sagitta B-P 4831 X 2004
8 Cisadora Sagitta B-P 3341 X 2004
9 Clavadora de tacon GU 2005 - X 2004
10 | Compresor 2012
11 | Conformadora de contrafuertes | SAZI 300 IV 2012
12 | Conformadora de talon Imacal Premordial | R-030507-1 X 2013
13 | Conformadora de talon Sazi 300 IV 22081 X 2013
14 | Cortadora de correas - Lz - X 2004
15 | Desbastadora de contrafuerte Taking TK-801 80112434 X 2004
16 | desbastadora de piel Taking TK-801 80110508 X 2004
17 | desbastadora de suela MSC Z-15-A 60016 X 2010
18 | desbastadora de suela PFAFF X 2018
19 | desgastadora de suela PFAFF X 2018
20 | Dobladora de correas Omagq 350 - X 2004
21 | Dobladora de correas - - - X 2004
22 | Dobladora de planta Fang Lung - 13014 X 2004
23 | Dobladora de planta Yung lung 15 15 X 2004
24 | Doblilladora RAGA X 2018
25 | Foliadora Marken 231-4 721389 X 2004
26 | Horno activador de suela Mecsul TSH-133 14589 X 2004
27 | Horno conformador Sazi FC-630 - X 2004
28 | Horno enfriador Mecsul - - X 2004
29 | Horno frio ET-666S X 2016
30 | Maquina costura Industrial Ivomaq X 2018
31 | Maquina costura Industrial Ivomaq X 2018
32 | Maquina costura Industrial lvomaq X 2018
33 | Maquina costura Industrial lvomaq X 2018
34 | Maquina costura Industrial lvomaq X 2018
35 | Maquina de poste 1 aguja Taking TK-810 8106276 X 2004
36 | Maquina de poste 1 aguja Taking TK-810 8106278 X 2004
37 | Méaquina de poste 1 aguja Taking TK-810 8106279 X 2004
38 | Maquina de poste 1 aguja Taking TK-810 8106277 X 2004
39 | Méaquina de poste 1 aguja Taking TK-810 8106280 X 2004
40 | Méaquina de poste 1 aguja lvomaq 4-DI 20006 X 2010
41 | Méaquina de poste 1 aguja Ivomaq 4-DI 17074 X 2010
42 | Méaquina de poste 1 aguja Ivomagq 3RTA-25 28450 X 2013
43 | Méaquina de poste 1 aguja Ivomagq 3RTA-25 28803 X 2013
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Descnpcmn Marca Modelo Serie Neumética Hidraulica Eléctrica ANo

Maquina de poste 1 aguja Ivomagq 3RTA-25 29297 X 2013
45 | Méaquina de poste 1 aguja lvomaq 3RTA-25 29298 X 2013
46 | Méaquina de poste 1 aguja Ivomagq 3RTA-25 29831 X 2013
47 | Méaquina de poste 1 aguja lvomaq 3RTA-S2 31972 X 2015
48 | Méagquina de poste 1 aguja lvomaq 3RTA-S2 31976 X 2015
49 | Méaquina de poste 1 aguja lvomaq 3RTA-S2 31977 X 2015
50 | Méaquina de poste 1 aguja lvomaq 3RTA-S2 31978 X 2015
51 | Méaquina de poste 1 aguja Ivomagq 3RTA-S2 31979 X 2015
52 | Méaquina de poste 1 aguja Ivomagq MITT 4410 X 2016
53 | Méaquina de poste 1 aguja Ivomagq MITT 4410 X 2016
54 | Maquina de poste 2 agujas Kings - X 2004
55 | Maquina de poste 2 agujas lvomaq 203RTA 29800 X 2004
56 | Maquina de poste 2 agujas Taking TK-820 82005512 X 2013
57 | Maquina Doblilladora Mod. 298- X 2016
58 | Montadora de lado - - X 2013
59 | Montadora de punta Tras T-91 3110 X X 2013
60 | Montadora de punta Cheng Feng CF-737A C16002A0025 X X 2013
61 | Montadora de tal6n Tras T-20 2071 X X 2013
62 | Montadora de tal6n Cheng Feng CF-727DP | C05102A0105 X X 2013
63 | Pasadora lvomagq CS-1518P | 3050 X 2010
64 | Plana Singer 591 - X 2004
65 | Prensadora de suela Mor Bach M-02 1641 X X 2004
66 | Prensadora de suela Kohl M-06 1120 X X 2004
67 | Prensadora de suela Cien jung CJ-737 1040 X 2004
68 | Prensadora de suela Plantika X 2021
69 | Prensadora de suelay cuna Morbach - - X 2004
70 | Rayadora Fénix 4301 716 X 2004
71 | Recortadora de forro Hikan - 28551 X 2004
72 | Recortadora de forro - GO.5 X 2004
73 | Remachadora Fénix YF-16 X 2004
74 | Ribeteadora Kings GG 2602 X 2004
75 | Selladora de bolsa PFS-300 - - X 2004
76 | Taconeadora Ron tal sheng RT-602 1950 X X 2004
77 | Troquel DIPOL 2021
78 | Troquel manual Herdom TGS 30701 2004
79 | Troqueladora CMS SE-17 8801326 X X 2012
80 | Troqueladora Atom S118 IP1175 X X 2012
81 | Troqueladora Fipi FE-20 257069559 X X 2012
82 | Troqueladora de puente THNC 2060 23006 X X 2012
83 | Troqueladora de volante - F40/S 200113106 X X 2012
84 | Vaporizador de cubos Sazi BC-182 17561 X X 2004
85 | Zig Zag Singer 20-U 903905198 X 2004
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Anexo 2: Estados Financieros 2016 — 2021

INDUSTRIAS FENIX S.A DE C.V

&
-K BALANCE GENERAL COMPARATIVO AL 31 DE DICIEMBRE DEL PERIODO 2021 - 2016
[ 2016 || 2017 || 2018 || 2019 || 2020 || 2021 |
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE $ 984,603.93 $ 881,641.46 $ 1043,431.97 $ 1073,117.75 $ 1092,327.98 $ 933,657.53
EFECTVO Y EQUIVALENTES $ 39,473.74  $ 72,09350 $ 34,867.31 $ 52,909.20 $ 112,31485 $ 33,344.30
CUENTAS POR COBRAR A CORTO PLAZO $ 546,985.32 $ 575,850.28 $ 625,138.29 $ 648,827.06 $ 676,570.58 $ 620,403.90
INVENTARIOS $ 384,469.58 $ 217,817.42 $ 366,532.66 $ 354,762.64 $ 276,634.39 $ 248,911.29
DEPOSITOS EN GARANTIA $ 2,600.00 $ 2,600.00 $ 2,600.00 $ 2,600.00 $ 2,600.00 $ 2,600.00
PAGOS POR ANTICIPADO CORTO PLAZO $ 123811 $ 222291 $ 252853  $ 1,053.36 $ 539733 $ 5,820.61
ASUNTOS PENDIENTES DE LIQUIDACION $ 9,837.18 $ 11,057.35 $ 11,765.18 $ 12,965.49 $ 18,810.83 $ 22,577.43
ACTIVO NO CORRIENTE $ 245828.74 % 229,964.70 $ 338,636.60 $ 315,102.05 $ 306,717.20 $ 308,420.16
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO $ 374,409.90 $ 378,315.43 $ 501,042.06 $ 501,042.06 $ 501,042.06 $ 510,649.62
DEPRECIACION ACUMULADA $ (128,581.16) $ (165434.61) $ (179,489.34) $ (203,023.89) $ (211,408.74) $ (219,313.34)
SOFTWAREY LICENCIAS $ - $ 17,083.88 $ 17,083.88 $ 17,083.88 $ 17,083.88 $ 17,083.88
TOTAL ACTIVO $ 1230,432.67 $ 1111,606.16 $ 1382,068.57 $ 1388,219.80 $ 1399,045.18 $ 1242,077.69
PASIVO $ 868,855.68 $ 899,893.21 $ 1096,396.33 $ 1033,231.08 $ 1107,870.52 $ 999,292.27
PASIVO CORRIENTE $ 696,019.95 $ 719,880.15 $ 669,908.99 $ 851,254.73  $ 615,375.33 $ 369,144.74
CUENTAS POR PAGAR A CORTO PLAZO $ 247,019.95 $ 270,380.15 $ 205,670.26 $ 180,867.95 $ 171,416.96 $ 195,144.74
PRESTAMOS BANCARIOS A CORTO PLAZO  $ 449,000.00 $ 449,500.00 $ 464,238.73 $ 670,386.78 $ 443,958.37 $ 174,000.00
PASIVO NO CORRIENTE $ 172,835.73  $ 180,013.06 $ 426,487.34 $ 181,976.35 $ 492,495.19 $ 630,147.53
CUENTAS POR PAGAR A LARGO PLAZO $ 172,835.73  $ 180,013.06 $ 426,487.34  $ 181,976.35 $ 492,495.19 $ 630,147.53
PATRIMONIO $ 361,576.99 $ 211,712.95 $ 285,672.24 $ 354,988.72 $ 291,174.66 $ 242,785.42
CAPITAL SOCIAL $ 212,400.00 $ 212,400.00 $ 212,400.00 $ 212,400.00 $ 212,400.00 $ 212,400.00
RESERVA LEGAL $ 42,480.00 $ 42,480.00 $ 42,480.00 $ 42,480.00 $ 42,480.00 $ 42,480.00
UTILIDAD ACUMULADA $ 528,971.57 $ 568,538.91 $ 611,929.58 $ 650,677.44 $ 650,677.44 $ 602,288.20
(R) DEFICIT ACUMULADO $ (422,27458) $ (611,705.96) $ (581,137.34) $ (550,568.72) $ (614,382.78) $  (614,382.78)
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 1230,432.67 $ 1111,606.16 $ 1382,068.57 $ 1388,219.80 $ 1399,045.18 $ 1242,077.69
4 INDUSTRIAS FENIX S.A DE C.V
’& ESTADOS DE RESULTADOS COMPARATIVO AL 31 DE DICIEMBRE DEL PERIODO 2021 - 2016
2016 2017 2018 2019 2020 2021
VENTAS NETAS $ 1798,418.95 100% || $ 1756,219.70 100% | $ 1815,005.07 100% || $ 1915,053.30 100% || $ 984,862.16 100% || $ 1549,549.82 100%
Ventas Brutas $ 1865,534.04 $ 1815,017.94 $ 1871,327.26 $ 1984,964.53 $ 1015,506.86 $ 1604,734.82
Rebajas y dewvoluciones sobre ventas $  67,115.09 $ 58,798.24 $  56,322.19 $  69,911.23 $ 30,644.70 $ 55,185.00
() COSTO DE VENTA $ 1129,138.48 63.2% || $ 1328,834.57 75.7%| $ 1201,038.85 66.2% || $ 1250,175.23 65.3% || $ 696,362.63 70.7% || $ 1088,562.75 70.3%
Inventario Inicial de Producto Terminado $ 153,971.26 $ 181,493.45 $ 77,974.31 $ 117,731.52 $ 129,222.09 $ 118,075.53
Costo de Produccion $ 1156,660.67 $ 1225,315.43 $ 1240,796.06 $ 1261,665.80 $ 685,216.07 $ 1056,477.52
Inventario Inicial de Materia Prima $ 131,235.19 $ 182,217.55 $ 181,647.73 $ 212,990.18 $ 188,131.72 $ 144,708.55
(+) Compra de materia Prima $ 603,128.10 $ 520,479.04 $ 604,807.27 $ 573,648.44 $ 228,851.54 $ 482,209.01
Total Disponible $ 734,363.29 $ 702,696.59 $ 786,455.00 $ 786,638.62 $ 416,983.26 $ 626,917.56
(-) Inventario Final de materia prima $ 182,217.55 $ 181,647.73 $ 212,990.18 $ 188,131.72 $ 144,708.55 $ 128,726.04
Materia Prima Consumida $ 552,145.74 33.8%|| $ 521,048.86 29.7%|$ 573,464.82 31.6%||$ 598,506.90 31.3%||$ 272,274.71 27.6%||$ 498,191.52 32.2%)
(+) Mano de obra Directa $ 311,366.45 17.3%|| $ 355,840.84 20.3%|$ 357,139.09 19.7%||$ 347,668.33 18.2%|| $ 234,009.62 23.8%|| $ 310,673.09 20.0%)
(+) Costos Indirectos de Produccién $ 304,801.78 14.2%|| $ 348,242.77 19.8%|$ 310,192.15 17.1%||$ 315,816.47 16.5%||$ 179,863.10 18.3%||$ 247,612.91 16.0%
(+) Inventario Inicial de Producto en Proceso $ 9,105.28 $ 20,758.58 $ 32,593.08 $ 32,918.98 $ 33,850.34
(-) Inventario Final de producto en proceso $ 20,758.58 $ 20,575.62 $ 32,918.98 $ 33,850.34 $ 33,850.34
(-) Inventario Final de Producto Terminado $ 181,493.45 25.3%||$ 77,974.31 4.4%|$ 117,731.52 6.5%||$ 129,222.09 6.7%||$ 118,075.53 12.0%|[ $ 85990.31 5.5%)
UTILIDAD BRUTA $ 669,280.47 36.8%|| $ 427,385.13 24.3%|$ 613,966.22 33.8%|| $ 664,878.07 34.7%||$ 288,499.53 29.3%|| $ 460,987.07 29.7%
(-) GASTOS DE OPERACION $ 512,918.87 25.2%|| $ 451,623.66 25.7%|$ 446,995.72 24.6% || $ 433,711.50 22.6% || $ 251,414.88 25.5%|| $ 380,130.31 24.5%
Gastos de Venta $ 270,212.69 13.1%||$ 288,839.96 15.9%|$ 277,187.76 15.3%||$ 275,140.30 14.4%||$ 154,101.36 15.6%||$ 229,049.43 14.8%
Gastos de Administracion $ 160,035.68 7.4%||$ 162,783.70 9.0%|$ 169,807.96 9.4%||$ 158571.20 8.3%||$ 97,313.52 9.9%||$ 151,080.88 9.7%
UTILIDAD DE OPERACION $ 156,361.60 11.7%||$ (24,238.53) -1.4% | $ 166,970.50 9.2% || $ 231,166.57 12.1%||$ 37,084.65 3.8% || $ 80,856.76 5.2%
(+) OTROS INGRESOS $ $ $ $ $ 16,616.14
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS | $ 156,361.60 $ (24,238.53) $ 166,970.50 $ 231,166.57 $ 37,084.65 $ 97,472.90
() Gastos Financieros $  82,670.50 $  83,723.30 $  98,031.89 $ 116,377.72 $  89,764.33 $ 108,467.85
UTILIDAD NETA $ 7369110 11.7%| $ (107,961.83) $ 68,938.61 $ 114,788.85 $ (52,679.68) $ (10,994.95)
(-) IMPUESTO SOBRE LA RENTA $  47,431.69 $  20,681.58 $  34,436.66 $ - $ -
UTILIDAD POR DISTRIBUIR $ 108,929.91 6.1% || $ (107,961.83) -6.1% | $ 48,257.03 2.7% || $ 80,352.20 4.2% || $ (52,679.68) -5.3% || $ (10,994.95) -0.7%
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Anexo 3: Resultados del cuestionario

Se realizaron cuestionarios y entrevistas para el personal de Industrias Fénix, S.A. de C.V.

de la siguiente manera:

Informacién General:

_ Respuestas Tecnlcos Ventas Total -

Masculino 70.45%
Género Femenino 8 5 0 13 29.55%
Total 31 7 6 44 100.00%
De 20 a 30 afios 7 2 0 9 20.45%
De 30 a 40 afios 11 3 0 14 31.82%
Edad De 40 a 50 afios 6 1 1 8 18.18%
Mas de 50 afios 7 1 5 13 29.55%
Total 31 7 6 44 100.00%
Menos de 1 afios 3 0 0 3 6.82%
. De 1 a5 afios 5 0 0 5 11.36%
Anos de  'ho 5410 aos 10 2 0 12 27.27%
experiencia —— —
Mas de 10 afios 13 5 6 24 54.55%
Total 31 7 6 44 100.00%
Jefe 1 0 1 2.27%
Supervisor 3 0 0 3 6.82%
Operario 23 0 0 23 52.27%
Cargo que |Bodeguero 3 0 0 3 6.82%
ocupa Mantenimiento 1 0 0 1 2.27%
Administraciéon 0 7 0 7 15.91%
Ventas 0 0 6 6 13.64%
Total 31 7 6 44 100.00%
De 1° a 6° grado 6 0 0 6 13.64%
) De 7° a 9° grado 8 0 0 8 18.18%
Nivel g chillerato 17 4 6 27 61.36%
educativo - -
Universidad 0 3 0 3 6.82%
Total 31 7 6 44 100.00%
Menos de 1 afio 6 0 0 6 13.64%
Tiempo de |De 1 a5 afios 9 0 1 10 22.73%
laborar en | De 5 a 10 afios 8 2 1 11 25.00%
la empresa | Méas de 10 afios 8 5 4 17 38.64%
Total 31 7 6 44 100.00%
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Cuent | i 75.00%
gu :?gag con alguna especializacion en 0 O 5 00%
Total 31 7 6 44 100.00%

Sl 27 7 6 40 90.91%

2 | ¢Conoce los objetivos de la empresa? NO 4 0 0 4 9.09%
Total 31 7 6 44 |100.00%

. - . SI 30 7 6 43 97.73%

o | (lemedelnidss s esunness o 1 0 | o 1 2om
' Total 31 7 6 44 | 100.00%

¢Le entregaron por escrito las Sl 12 2 3 17 38.64%

4 |funciones y procedimientos de su NO 19 5 3 27 61.36%
cargo? Total 31 7 6 44 |100.00%

¢ Considera que ejerce mas de alguna Sl 13 5 2 20 45.45%

5 |actividad que no corresponde a su NO 18 2 4 24 54.55%
puesto? Total 31 7 6 44 | 100.00%
¢Cuenta con las herramientas SI 29 5 6 40 90.91%

6 | necesarias para realizar su trabajo? NO 2 2 0 4 9.09%
Total 31 7 6 44 | 100.00%

¢ Se encuentran en optimas SI 29 2 6 37 84.09%

7 | condiciones las herramientas, NO 2 5 0 7 15.91%
magquinaria y equipo que utiliza? Total 31 7 6 44 | 100.00%
¢Las condiciones de iluminacion, SI 26 6 5 37 84.09%

8 |ventilacion, espacio y limpieza de su NO 5 1 1 7 15.91%
area de trabajo son adecuadas? Total 31 7 6 44 | 100.00%

) . o SI 7 0 3 10 22.73%

9 g?nes‘;frftg;‘;ifggc'ones NO | 24 7 3 34 | 77.27%
' Total 31 7 6 44 |100.00%

- S SI 31 7 6 44 |100.00%

10 j%'fréeir:](:ncé%rigttjg’;cauon directa con su NO 0 0 0 0 0.00%
' Total 31 7 6 44 |100.00%

. . SI 31 7 6 44 | 100.00%

11 ;rl]ia(;slgasnarr;itglsoﬁjrlgrlas, mensuales o NO 0 0 0 0 0.00%
' Total 31 7 6 44 | 100.00%

) . SI 28 7 6 41 93.18%

12 6E:sTop§el?; Lnae_;is establecidas en su NO 3 0 0 3 6.82%
P 10+ Total| 31 7 6 44 | 100.00%

Sl 31 7 6 44 |100.00%

13 | ¢ Recibe todas las prestaciones de ley? | NO 0 0 0 0 0.00%
Total 31 7 6 44 | 100.00%

SI 3 2 3 7 18.18%

14 | ¢ Recibe incentivos adicionales? NO 28 5 3 36 81.82%
Total 31 7 6 43 | 100.00%

) . L SI 31 7 6 44 |100.00%

15| St al serviio de sus colaboradores? | NO O |0 0 0 | 000%
" |Total 31 7 6 44 |100.00%

) . istech bai SI 30 7 6 43 97.73%

16 I(éseers;)ergézgatls echo con su trabajo y NO 1 0 0 1 5 270
’ Total 31 7 6 44 | 100.00%
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Preguntas exclusivas para el area de ventas:

° Pregunta Respuesta Ventas
Si 1

20.00%

17 | ¢ Los pedidos a sus clientes se despachan completos? A v'\(le(c):es 2 288832
Total 5 100.00%

Si 1 20.00%

18 | ¢ Los pedidos son entregados a tiempo? A v’i?:es g 2888?;2
Total 5 100.00%

Si 1 20.00%

19 g,l;xisten errores en los pedidos entregados a sus No 4 80.00%
clientes? A veces 0 0.00%
Total 5 100.00%

Si 3 60.00%

20 | ¢ Recibe devoluciones de sus clientes? A v’:::es g 4888:;2
Total 5 100.00%

Si 4 80.00%

21 ¢Consiq§ra que los precios de'la empresa son No 1 20.00%
competitivos con la competencia? A veces 0 0.00%
Total 5 100.00%

Si 4 80.00%

22 | ¢ Afecta a la empresa la competencia? A v'\i:cc):es 2 288822
Total 5 100.00%

Si 4 80.00%

23 | ¢ Estan satisfechos estan los clientes con la empresa? A v’\(la?:es (1) 28882;2
Total 5 100.00%
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Anexo 4: Modelos de Cuestionario y entrevistas

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
MAESTRIA EN CONSULTORIA EMPRESARIAL

CUESTIONARIO SOBRE EL FORTALECIMENTO EMPRESARIAL

Wz‘\) &0

Obijetivo: Identificar aspectos claves que contribuyan al fortalecimiento empresarial de Industrias Fénix

Dirigido al Personal Técnico/Administrativo/Ventas

Género: F |:| M |:| Edad: De 20 a 30 afios
De 30 a 40 afios
De 40 a 50 afios
Mas de 50 arfios

Menos de 1 afio
De 1 a 5 afios
De 5 a 10 afios
Mas de 10 afios

Nivel Educativo:

ARos de experiencia: Tiempo de laborar

en la empresa:

De 1° a 6° grado
De 7° a 9° grado
Bachillerato
Universidad

Menos de 1 afio
De 1 a 5 afios
De 5 a 10 afios
Mas de 10 afos

PREGUNTAS

Sl NO

¢Ha recibido cursos adicionales en su formacion en ventas?

¢,Conoce los objetivos de la empresa?

¢ Tiene definidas todas las funciones a realizar en su puesto de trabajo?

¢Le entregaron por escrito las funciones y procedimientos de su cargo?

¢ Considera que ejerce mas de alguna actividad que no corresponde a su

¢, Cuenta con las herramientas necesarias para realizar su trabajo?

¢, Se encuentran en Optimas condiciones las herramientas y equipo que

¢ Las condiciones de su area de trabajo son adecuadas?

X N a|~w NP

¢ Recibe capacitaciones constantemente?

By
o

. ¢, Tiene comunicacion directa con su jefe inmediato?

=
=

. ¢ Existen metas diarias, mensuales o anuales a cumplir?

=
N

. ¢,Cumple las metas establecidas en su puesto de trabajo?

=
w

. ¢, Recibe todas las prestaciones de ley?

[y
N

. ¢, Recibe incentivos adicionales?

=
ol

. ¢,.Cree que la direccién de la empresa esta al servicio de sus colaboradores?

=
()]

. ¢, Se siente satisfecho con su trabajo y la empresa?

EXCLUSIVO PARA AREA DE VENTAS

Sl NO

A veces

17. ¢ Los pedidos a sus clientes se despachan completos?

18. ¢ Los pedidos son entregados a tiempo?

19. ¢ Existen errores en los pedidos entregados a sus clientes?

20. ¢ Recibe devoluciones de sus clientes?

21. ¢ Considera que los precios de la empresa son competitivos con la

competencia

22. ¢ Afecta a la empresa la competencia?

23. ¢ Estan satisfechos estan los clientes con la empresa?

24.¢ Cudles son los inconvenientes mas frecuentes en su area de trabajo?

25.¢Qué razones ocasionan esos inconvenientes?

26.¢,Qué puede sugerir a la empresa para mejorar?
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

MAESTRIA EN CONSULTORIA EMPRESARIAL
ENTREVISTA PARA EL FORTALECIMENTO EMPRESARIAL

Objetivo: Identificar aspectos claves que contribuyan al fortalecimiento empresarial de Industrias Fénix

Dirigida a la Gerencia General:

Género: F I:I M I:I Edad:

ARos de experiencia:

De 20 a 30 afios
De 30 a 40 afios
De 40 a 50 afios
Mas de 50 arios

Menos de 1 afio
De 1 a 5 afios

De 5 a 10 afios
Mas de 10 afios

1. ¢Cudles son sus principales funciones?

Nivel Educativo:

|| Tiempo de laborar

en la empresa:

De 1° a 6° grado
De 7° a 9° grado
Bachillerato
Universidad

Menos de 1 afio
De 1 a 5 afios
De 5 a 10 afios
Mas de 10 afos

2.  ¢Cuando y como inicid la empresa?

3. ¢Posee la empresa declaracién de Mision y Vision?

S| [ ] NO

4. ¢Lamisién y visién estdn en algun lugar visible?

st [ ] nwNo

[ ]

5. ¢Cudles son los objetivos de la empresa?

6. ¢Se comunican los objetivos de la empresa a los empleados?

S| D NO

[ ]

7. ¢CoOmo esta organizada la empresa?

8. ¢Laempresa cuenta con algunos de los siguientes manuales?

Manual de bienvenida
Manual de organizacion

Manual de descripcién de puestos

Manual de procedimientos
No se utilizan

9. ¢Quién se encarga de la contratacion del personal?
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

¢ Cuales herramientas se utilizan para el reclutamiento y seleccion de personal?
Solicitud de empleo
Entrevistas
Pruebas de conocimiento

Periodo de prueba
¢, Qué tipo de motivaciones se brindan al personal?

¢ Cual es la ventaja competitiva de la empresa?
Liderazgo en costos |:| Diferenciacion I:l Enfoque I:l
¢A qué se debe el crecimiento de la empresa?

¢, Como ve a la empresa dentro de diez afios?

¢ Se miden y evallan las metas de cada departamento?

Sl [ ] w~No [ ]

¢Hay indicadores de eficiencia en todas las areas de la empresa?

st [ ] w~N~o [ ]

¢A qué indicadores les da seguimiento?

¢ Revisa los indicadores financieros de la empresa de manera constante?

Sl [ ] w~No [ ]

¢, Cudles considera que son las fortalezas de la empresa?

¢, Cuales considera que son los principales factores que afectan la competitividad de la empresa?

¢ Cuales son los inconvenientes mas frecuentes en su area de trabajo?

¢ Qué razones ocasionan esos inconvenientes?

¢, Qué puede sugerir a la empresa para mejorar?
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
MAESTRIA EN CONSULTORIA EMPRESARIAL
ENTREVISTA PARA EL FORTALECIMENTO EMPRESARIAL

Objetivo: Identificar aspectos claves que contribuyan al fortalecimiento empresarial de Industrias Fénix

Dirigida a la Gerencia de Disefo:

Género: F |:| M |:| Edad: De 20 a 30 afios : Nivel Educativo: De 1° a 6° grado :
De 30 a 40 afios | | De7°a9°grado | |
De 40 a 50 afios | | Bachillerato
Mas de 50 afios | | Universidad L

Afios de experiencia: Menos de 1 afio | | Tiempo de laborar Menos de 1 afio | |
De 1 a 5 afios L en la empresa: De 1 a5 afos
De5ail0afios | | De 5 a 10 afios
Mas de 10 afios | | Mas de 10 afios

1. ¢Cudles son sus principales funciones?

10.

11.

12.

13.

14.

15.

¢ Cuantas personas tiene a su cargo?

¢, Como realiza el patronaje de los productos?

Manual Software I:I Ambos I:I

¢, Qué criterio se utiliza para cambiar o renovar los estilos de calzado?
Cada temporada |:| Moda/Tendencia I:l Materiales I:l
¢ Cada cuanto se disefian y lanzan estilos nuevos?

¢, Qué tanto influyen los estilos de otras marcas en el disefio de sus productos?
Mucho |:| Poco I:l No influyen
¢ Cuantos estilos se lanzan en el afio?

¢ Sus colaboradores son especialistas en el disefio de calzado?

¢ Ha tenido dificultades para encontrar mano de obra calificada para el area de disefio?
S| [ ] nNo
¢,Coémo controla la eficiencia de sus trabajadores?
Metas |:| Supervision directa I:l Otros I:l
¢ Por qué medio realiza la elaboracion de suajes, moldes, hormas?
Personal propio |:| Externo |:| Ambos |:|
¢,Como considera el estado tecnoldgico de la maquinaria y equipo que se utiliza?
Reciente |:| Semireciente |:| Obsoleta |:|
¢, Cudles son los inconvenientes mas frecuentes en su area de trabajo?

¢, Qué razones ocasionan esos inconvenientes?

¢, Qué puede sugerir a la empresa para mejorar?
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MAESTRIA EN CONSULTORIA EMPRESARIAL
ENTREVISTA PARA EL FORTALECIMENTO EMPRESARIAL

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

Objetivo: Identificar aspectos claves que contribuyan al fortalecimiento empresarial de Industrias Fénix

Dirigida a la Gerencia de Produccion:

Género: F I:I M I:I Edad: De 20 a 30 afios

ARos de experiencia:

10.

11.

12.

13.

14.

De 30 a 40 afios
De 40 a 50 afios
Mas de 50 arios

Menos de 1 afio
De 1 a 5 afios

De 5 a 10 afios
Mas de 10 afios

¢ Existe un departamento de compras?

SI

[ ]

NO

[ ]

¢Se hace una planificacion de materiales?

Sl

[ ]

NO

[ ]

¢ Quién realiza la planificacion de materiales?

Nivel Educativo:

|| Tiempo de laborar

en la empresa:

De 1° a 6° grado
De 7° a 9° grado
Bachillerato
Universidad

Menos de 1 afio
De 1 a 5 afios
De 5 a 10 afios
Mas de 10 afios

¢ Con que frecuencia se planifican materiales?

¢En base a qué se realiza la planificacién de materiales?

¢,Donde se adquiere la materia prima?

¢, Qué tipo de problemas con los proveedores de materia prima existen?

¢ Se planifica la produccion?

Sl

¢ Con que frecuencia se planifica la produccion?

[ ]

NO

[ ]

¢En base a qué criterio se determina la cantidad a producir?

¢, Cual es la forma de produccion?

¢,Cuenta con un software de planificaciéon y produccion?

SI

[ ]

NO

[ ]

¢,Cudl el proceso de produccion?

¢ Existen estandares para realizar la produccién de cada estilo de calzado?

SI

[ ]

NO
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15.

16.

17.

18.

19.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

32.

¢ Cuantos pares de zapatos se producen al dia?

¢, Cumple el volumen de produccién planificado?

st [ ] w~o [ ]

¢ Por cuales factores no se cumple o se retrasa la produccién?

¢, Cual es el porcentaje de averias en el proceso?

¢, Qué tipo de tecnologia utiliza en la maquinaria?

Manual |:| Mecanizada |:| Automatizada I:l
¢, Como considera el estado tecnoldgico de la maquinaria y equipo que se utilizan?
Reciente |:| Semireciente I:l Obsoleta

¢En base a qué criterios se define el reemplazo de maquinaria equipo y/o herramientas de la

empresa?
Obsolescencia

Vida util (hasta que fallan)

Costo de mantenimiento elevado

Baja productividad

Otros:
¢, Quién proporciona mantenimiento a la maquinaria, equipo y herramientas?
Personal propio |:| Servicio externo I:l Ambos

¢, Qué tipo de mantenimiento le da a su maquinaria equipo y/o herramientas?

Preventivo |:| Correctivo I:l Ambos
¢En qué fase se controla la calidad del producto?

Al inicio |:| Durante el proceso I:I Al final
¢ Coémo controlan la eficiencia de sus trabajadores?

Metas |:| Supervision directa I:l Otros
¢ Tuvo la empresa falta de empleados calificados el Gltimo afio?

S| [ ] No [

¢ Cuales son los principales puestos que requieren trabajadores calificados?

HRERERE

¢Por qué medio se proporcionan las instrucciones a los empleados?

¢,Cudles son los inconvenientes mas frecuentes en su area de trabajo?

¢ Qué razones ocasionan esos inconvenientes?

¢, Qué puede sugerir a la empresa para mejorar?
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
MAESTRIA EN CONSULTORIA EMPRESARIAL
ENTREVISTA PARA EL FORTALECIMENTO EMPRESARIAL

Objetivo: Identificar aspectos claves que contribuyan al fortalecimiento empresarial de Industrias Fénix

Dirigida a la Gerencia de Ventas:

Género: F I:I M I:I Edad: De 20 a 30 afios

De 30 a 40 afios

Nivel Educativo:

De 1° a 6° grado
De 7° a 9° grado

De 40 a 50 afios | | Bachillerato
Mas de 50 afios | | Universidad
Afios de experiencia: Menos de 1 afio : Tiempo de laborar Menos de 1 afio

9.

De 1 a 5 afios en la empresa:

De 5 a 10 afios
Mas de 10 afios

. ¢ Cudles son sus principales funciones?

De 1 a 5 afios
De 5 a 10 afios
Mas de 10 afios

. ¢ Cuantas personas tiene a su cargo?

¢En qué zonas se comercializa el producto?

¢ Posee marca para la comercializacion de sus productos?

st [ ] w~N~o [ ]

¢ Cuantos estilos de productos comercializan?

. ¢Cuales son los principales productos?

¢, Cual es el mercado objetivo de la empresa?

¢ Cudl es el canal de distribucion?
Distribuidor Mayorista
Distribuidor Minorista
Consumidor final

¢, Cuéntos clientes tiene la empresa?

10.¢Por qué se caracteriza su producto?

11.¢Quiénes son sus principales competidores?

12.¢En qué nivel considera que afecta a la empresa la competencia?

Mucho |:| Poco I:l

13.¢,Se elaboran presupuestos de venta?

sl [ ] w~o [ ]

Nada |:|
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14.¢; Existen metas de ventas?

s [ ] w~o [ ]

15.¢,Se cumplen las metas de ventas?

st [ ] w~No [ ]

16.¢,Por qué factores no se alcanzan a veces las metas?

17.¢ A qué indicadores se les da seguimiento?

18.¢ Existe algun departamento o persona encargada del area de marketing?
st [ ] w~No [ ]
19.¢ Cuenta la empresa con un plan de marketing?
sl [ ] w~No [ ]
20.¢Qué tan frecuente se realizan estudios de mercado?
Muy Frecuente |:| Poco frecuente I:l No se hace I:l
21.¢Qué medios utiliza para publicitarse?
TV
Radio
Periddicos
Banners
Redes sociales
Patrocinios
22.¢Los pedidos se despachan completos?
S| [ ] w~o [ ]

23.En caso de ser No ¢ Por qué motivos?

24.¢Cual es el promedio de dias de entrega de un pedido?

25.¢Cual es el porcentaje de quejas o devoluciones que se recibe por parte de los clientes?

26.¢, Toma en cuenta sugerencias de empleados, clientes, proveedores para tomar decisiones sobre
las actividades relacionadas con el area de ventas de la empresa?

s [ ] w~No [ ]

33.¢,Cudles son los inconvenientes mas frecuentes en su area de trabajo?

34.¢ Qué razones ocasionan esos inconvenientes?

35.¢,Qué puede sugerir a la empresa para mejorar?
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
MAESTRIA EN CONSULTORIA EMPRESARIAL
ENTREVISTA PARA EL FORTALECIMENTO EMPRESARIAL

Objetivo: Identificar aspectos claves que contribuyan al fortalecimiento empresarial de Industrias Fénix

Dirigida a la Gerencia Financiera

Género: F I:I M I:I Edad: De20a30afios | | Nivel Educativo:

De 30 a 40 afios
De 40 a 50 afios
Mas de 50 arios

Afios de experiencia: Menos de 1 afio Tiempo de laborar
De 1 a 5 afios en la empresa:

De 5 a 10 afios
Mas de 10 afios

1. ¢Cudles son sus principales funciones?

De 1° a 6° grado
De 7° a 9° grado
Bachillerato
Universidad

Menos de 1 afio
De 1 a 5 afios
De 5 a 10 afios
Mas de 10 afos

2. ¢Hay metas definidas en su area?

Sl [ ] w~No [ ]

3. ¢Cuales son las metas establecidas?

4. ¢Se cumplen las metas establecidas en su area?

S [ ] NO | | Aveces| |¢Porqué?
5. ¢Qué consideraciones toma en cuenta para fijar precios?
Costo total + % de Utilidad

En funcién a la competencia
En funcién a la demanda
Otro:
6. ¢Otorgan crédito a sus clientes?
S| [ ] nNo
7. ¢Cuantos dias de crédito otorga a sus clientes?

8. ¢Realiza a sus clientes descuentos por pronto pago?
S| [ ] nNo

9. ¢Tiene problemas para la recuperacion de las cuentas por cobrar?
Sl [ ] nNo [ ]ePorque?

10. ¢ Qué formas de pago le brindan sus proveedores?
i%

Crédito| %| Contado Otros ¢Cuales?

11.¢ Cuantos dias de crédito le otorgan sus proveedores?

12.¢;Qué método utilizan para el costo de los inventarios?

13.¢ Cuales son las fuentes de financiamiento de la empresa?
Recursos propios

Proveedores
Bancos
Otras fuentes
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14.¢;La empresa tiene créditos bancarios?
S| [ ] w~o [ ]

15.¢En caso de tener créditos bancarios de qué tipo son?
Lineas Rotativas
Créditos decrecientes
Créditos hipotecarios
Otros tipos

16.¢,Cudles son las tasas de interés que maneja?

17.¢Cual es la forma de pago a los empleados?
Por contrato
Por obra
Por honorarios
Por Comision
18.¢,Cual es el periodo para el pago de salarios?

Pagos semanales |:| Pagos quincenales I:l Pagos mensuales |:|

19.¢El efectivo para el pago de salarios, proveedores, impuestos y demas gastos que se presentan es
suficiente?

SI |:| NO |:| A veces |:| ¢Por qué?

20.¢ Para conocer las entradas y salidas de efectivo, se elabora un presupuesto de efectivo?
st [ ] nwNo
21.¢Con qué frecuencia planifica los ingresos y egresos la empresa?
Semanal
Quincenal
Mensual
Anual
Otra
22.¢Se realizan andlisis financieros?
Si |:| NO |:| A veces |:| ¢Por qué?
23.¢A qué indicadores les da mayor seguimiento?

24.¢Como es percibida la rentabilidad de su empresa?

Ata [ ] Media | | Baja | |No hay rentabilidad [ |

25.¢ Cada cuanto tiempo se informan los resultados financieros a la gerencia general?

26.¢ Cuales son los inconvenientes mas frecuentes en su area de trabajo?

27.¢,Qué razones ocasionan esos inconvenientes?

28.¢Qué puede sugerir a la empresa para mejorar?
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Anexo 5: Manuales Administrativos

INDUSTRIAS FENIX, S.A. DE C.V.

MANUAL DE

ORGANIZACION Y

DESCRIPCION DE
PUESTOS

Fecha de emision: Revision:
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INTRODUCCION

El presente manual de organizacion es un medio para familiarizarse con la estructura organica
y con los diferentes niveles jerarquicos que conforman esta empresa. Su consulta permite
identificar con claridad las funciones y responsabilidades de cada una de las areas que la
integran y evitar la duplicidad de funciones; conocer las lineas de comunicaciéon y de mando;

y proporcionar los elementos para alcanzar la excelencia en el desarrollo de sus funciones.
Por ser un documento de consulta frecuente, este manual debera ser actualizado cada afio, o
en su caso, cuando exista algun cambio orgénico funcional al interior de la empresa, por lo

que cada una de las areas que la integran, deberan aportar la informacién necesaria para este

propésito.

OBJETIVO DEL MANUAL

Dar a conocer de una manera clara y objetiva la estructura organica de las areas que

conforman la empresa y sus funciones para evitar la duplicidad de funciones entre las mismas.
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ANTECEDENTES HISTORICOS

Industrias Fénix fundada por los hermanos Eduardo y Carlos Sanchez inicié sus operaciones
en el afo de 1986 en Santiago Texacuangos -una pequefia regidon zapatera en el
departamento de San Salvador- como un taller de calzado que fabricaba en su mayoria
sandalias para dama, las que se distribuian en zapaterias de la zona oriental del pais. Tal fue
la aceptacion y demanda de sus productos que al cabo de los afios la distribucion se extendio
a nivel nacional, incrementando sus operaciones y ampliando la variedad en el portafolio de
sus productos, constituyéndose, asi como sociedad anénima en abril de 2004.

Industrias Fénix, lleva su nombre atendiendo a la capacidad del ave Fénix de “resurgir entre
las cenizas”, lo que para la empresa significa reinventarse conforme a la demanda del
mercado. En 2005 registraron las marcas de calzado Brendaly como marca lider, Brendaly
Candy y Ke bonita, logrando posicionarse en todo el territorio nacional, en 2006 los hermanos
Sanchez ganaron el premio PROPEMI como emprendedores del afio e iniciaron a exportar a
Guatemala en el afio 2009.

Actualmente la empresa se desempefia como fabricante de calzado de su marca Brendaly en
diferentes lineas, colores y estilos con mas de 350 distribuidores en El Salvador y Guatemala,

ocupando el quinto lugar en el ranking de exportadores industriales en el rubro de calzado.

FILOSOFIA ORGANIZACIONAL
Mision:
Somos una empresa dedicada a la fabricacibn de calzado femenino de alta calidad,
combinando maoda, confort, durabilidad y elegancia en cada uno de nuestros disefios.
Estamos comprometidos a cumplir las necesidades de nuestros clientes con un personal
altamente calificado y bajo principios de calidad, productividad, mejora continua, experiencia

y servicio.

Vision:
Ser una empresa lider en la industria del calzado reconocida a nivel nacional e internacional

por la calidad de nuestros productos y preferencia de nuestros clientes.

Valores:

Calidad, profesionalismo, productividad, pasion, perseverancia, responsabilidad, Servicio.
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OBJETIVOS ESTRATEGICOS

v’ Posicionar nuestra marca dentro del segmento lider del mercado.

¥ Incorporar permanentemente nuevas tecnologias en los procesos productivos.

v Desarrollar y capacitar a nuestro personal en todas las areas, potenciando los valores de
profesionalismo, calidad y servicio.

v’ Crear asociaciones con los mejores proveedores y clientes del mercado, para proporcionar
valor agregado a los servicios y productos que comercializamos.

v’ Respetar el medio ambiente a través de un desarrollo sostenible en todas las etapas
involucradas en proceso productivo.

v’ Estar a la vanguardia en el desarrollo de métodos, pruebas y proyectos; logrando ser una
empresa de punta en la calidad total de nuestro producto.

NUESTRAS CLAVES DE EXITO

¥ Disefio: Elaborados en base a tendencias nacionales e internacionales.

v Materiales: Adquiridos nacional e internacionalmente, cuidando que sean los de la mejor
calidad

v Procesos: Mas de 35 afios de experiencia y una manufactura supervisada, asegurando
estandares de calidad.

v Hormas: Disefiadas para que cada uno de nuestros estilos garantice el buen calce y
estética del pie.

v' Confort: Calzado disefiado con forros y plantillas especiales que brindan el acojinamiento
perfecto.

v Despacho: Prontitud y documentacién en orden en el despacho y pedidos a la demanda
del cliente.

MARCAS

’—— CALIDAD Y DURABILIDAD EN TUS PIES
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v

v

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Gerencia General J

Auditoria Externa J —————

Gerencia de

Gerencia de DlsenoJ Produccién

Gerencia de VentasJ Gerencia FinancieraJ

Planta de ( » | .
—  Produccion _{ Facturacién Contabilidad

Fuerza de | Créditosy
Bodega de
bt Producto
Terminado
FUNCIONES

Gerencia General: Coordina todas las actividades de la organizacion proporcionando los
recursos para la operacion de cada departamento. Su objetivo es mantener en constante
desarrollo y expansion la empresa.

Gerencia de Disefio: Crea los nuevos estilos que se lanzan al mercado y refuerza o mejora
estilos ya existentes en el portafolio. Su objetivo es proporcionar el toque de innovacién en
lo que se refiere a nuevos estilos de zapatos con el fin de satisfacer la demanda.
Gerencia de Produccion: Gestiona el proceso de produccion, el capital humano, los
materiales y equipos que se utilizan para fabricar calzado de alta calidad.

Gerencia de Ventas: Se encarga de comercializar los productos elaborados por medio de
una eficiente administracion de los vendedores.

Gerencia Financiera: Coordina todas las actividades relacionadas con la obtencién,
asignacion y uso 6ptimo de los recursos de la empresa.

Auditoria Externa: Ofrece una opinion acerca de la informacién financiera de la empresa.
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Gerencia General

DESCRIPCIONES DE
PUESTOS
INDUSTRIAS FENIX

Gerente General

Asistente Administrativa
Encargado de Recursos humanos
Encargado de Compras
Mensajero

Gerencia de Disefio

Gerente de Disefio
Asistente de Disefio
Modelista

Operario Alistador
Operario Montador

Gerencia de produccion

Gerente de Produccion

Jefe de planta de produccién
Supervisor de produccion
Operario de Corte

Operario de Preliminares
Operario maquina de costura
Operario de aparado
Operario de Montado
Encargado de bodega de materiales
Control de calidad
Encargado de Mantenimiento
Ordenanza

Gerencia de Ventas

Gerente de Ventas

Asistente de ventas y facturacion

Vendedor

Encargado de bodega de producto terminado

Gerencia Financiera

Gerente Financiero
Contador General
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PERFIL GERENTE GENERAL

DESCRIPCION DEL CARGO: Responsable por la Junta Directiva, con representacion
legal, judicial y extrajudicial, estableciendo las politicas generales que regirdn a la empresa.
Desarrolla y define los objetivos organizacionales. Planifica el crecimiento de la empresa a

corto y a largo plazo.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

e Ejercer la representacion legal.

¢ Realizar la administracién global de las actividades de la empresa buscando su
mejoramiento organizacional, administrativo, financiero y mercadeo.

e Garantizar el cumplimiento de las normas, reglamentos, politicas e instructivos
internos y los establecidos por las entidades de regulacion y control.

e Coordinar y controlar la ejecucién y seguimiento al cumplimiento del Plan
Estratégico.

¢ Administrar los presupuestos de operacionales y de inversiones de la empresa de
acuerdo con lo aprobado por la Junta Directiva.

e Revisar constantemente el desempefio de cada area y el logro de las metas
propuestas

e Realizar procesos de seleccion de proveedores.

e Participar en la planificacién de produccion y materiales

e Autorizar todas las transacciones de relacionadas con el pago a proveedores,

impuestos, materia prima y de cualquier erogacion.

CONOCIMIENTO DEL CARGO:
De 5 a 8 afios de experiencia en el cargo o en posiciones similares (Gerente General 5
afos u 8 afios de Gerente en otras posiciones). Estudios de Licenciatura en Administracion

de empresas o carreras afines.

HABILIDADES O ACTITUDES:
¢ Vision holistica del negocio.
e Orientacién al cumplimiento de resultados.
¢ Planificacion estratégica.
e Liderazgo transformacional.
e Negociacion y resolucion de conflicto.

e Comunicacion efectiva a todo nivel.
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PERFIL ASISTENTE ADMINISTRATIVA

DESCRIPCION DEL CARGO: Responsable de llevar a cabo de manera eficiente las tareas

administrativas y de oficina. Sirviendo de apoyo a los gerentes y empleados administrativos,

asi como asistir en las tareas diarias de oficina y gestionar las actividades administrativas.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:
¢ Responder y pasar llamadas telefénicas.
e Programar citas.
e Escribir y distribuir correos electrénicos.
o Desarrollar y mantener actualizado un sistema de archivo.
e Mantener listas de contactos.
e Proporcionar apoyo en general a los clientes.
e Gestionar pedidos de suministros de materias primas.
e Brindar apoyo en la contabilidad
e Administrar los fondos de caja chica.
e Recibir méaster de cobros.
e Operar recibos de cobro de los clientes.
o Reservar diariamente los cheques.

e Preparar las remesas de cobro del dia.

CONOCIMIENTO DEL CARGO:

Minimo de 2 afios de experiencia en el cargo o en posiciones relacionadas con el area

administrativa. Estudios minimos de bachillerato o técnicos en administracion con

formacioén en ofiméatica.

HABILIDADES O ACTITUDES:
¢ Integridad y confidencialidad
e Capacidad de trabajo en equipo
e Utilizar hojas de célculo y bases de datos
e Anticiparse a las necesidades de gerentes y administrativos
e Buena imagen personal
o Capaz de gestionar diferentes tareas al mismo tiempo
e Facilidad de comunicar y dialogar
¢ Puntualidad, orden y disciplina

e Excelente redaccion y ortografia
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PERFIL ENCARGADO DE RECURSOS HUMANOS

DESCRIPCION DEL CARGO: Responsable de gestionar actividades como disefio de
puestos, reclutamiento, seleccién y contratacion de personal, relaciones entre empleados,

formacion y desarrollo, y gestion del talento humano.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

e Desarrollar e implementar estrategias e iniciativas de recursos humanos alineadas
con los objetivos estratégicos de la empresa

e Tender puentes en las relaciones entre la administracion y direccion y los
empleados de las demandas, reivindicaciones y otros problemas

e Gestionar el proceso de reclutamiento y seleccion

e Apoyar las necesidades empresariales actuales y futuras a través del desarrollo, el
compromiso, la motivacién y la conservacion del capital humano

e Fomentar un entorno de trabajo positivo

e Supervisar y gestionar un sistema de evaluacién del rendimiento que promueva un
rendimiento alto

e Mantener planes de pago y programas de beneficios

e Valorar las necesidades de formacion

e Garantizar el cumplimiento legal a lo largo de la gestion de los recursos humanos

CONOCIMIENTO DEL CARGO:
Minimo de 5 afios de experiencia en el cargo o en posiciones relacionadas con recursos

humanos. Estudios de Licenciatura en Administracion de empresas o carreras afines.

HABILIDADES O ACTITUDES:
e Capacidad de analisis y de organizacion
e Gestion de equipos
e Liderazgo y empatia
e Habilidades de negociacion
e Gestion del talento

e Andlisis de datos
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PERFIL ENCARGADO DE COMPRAS

DESCRIPCION DEL CARGO: Responsable de la busqueda de los mejores suministros y

proveedores de la empresa a los mejores precios.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

Seleccionar proveedores.

Elaborar las 6rdenes de compra.

Realizar los respectivos pedidos a los proveedores.

Analizar costos y precios, elegir las mejores ofertas en beneficio de la econdmica
de la empresa.

Buscar negocios y cerrar acuerdos.

Mantener permanente relacion y comunicacion tanto con sus clientes internos como
con los proveedores.

Buscar permanentemente proveedores confiables.

Estar atento a todas las ofertas de productos nuevos que puedan llegar a beneficiar

a la produccion.

CONOCIMIENTO DEL CARGO:

Minimo de 5 afios de experiencia en el cargo o en posiciones relacionadas con el area de

compras. Estudios de Licenciatura en Administracion o carreras afines.

HABILIDADES O ACTITUDES:

Destreza en las negociaciones
Facilidad de comunicacién

Andlisis de datos

Determinacion en la toma de decisiones
Organizacion y orden

Trabajo en equipo

Liderazgo

Carisma y simpatia

Manejo de sistemas tecnolégicos
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PERFIL MENSAJERO / MOTORISTA

DESCRIPCION DEL CARGO: Responsable de la entrega de documentos en forma y

tiempo, realizar tramites bancarios, apoyo en diversas tareas de oficina.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

Entrega de remesas bancarias

Retirar cheques de clientes

Recoger, entregar documentos, paquetes, y otros articulos entre oficinas y lugares
Presentar informes sobre dafios, desperfectos del vehiculo o cualquier anomalia
detectada en sus actividades

Elaborar informes de sus actividades en proceso y concluidas

Abastecer al vehiculo de los combustibles que necesite

Dar mantenimiento preventivo al vehiculo bajo su responsabilidad y buen
funcionamiento

Realizar compras

Conducir vehiculo liviano para realizar las tareas asignadas de mensajeria externa

CONOCIMIENTO DEL CARGO:
Experiencia de al menos un afio como mensajero. Educacion media concluida. Con licencia

de conducir vigente.

HABILIDADES O ACTITUDES:

Puntualidad
Honesto

Discrecion
Responsable
Respetuoso

Trato agradable
Proactividad
Vocacion de servicio

Expresion verbal fluida
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PERFIL GERENTE DE DISENO

DESCRIPCION DEL CARGO: Crea los nuevos estilos que se lanzan al mercado y refuerza
0 mejora estilos ya existentes en el portafolio. Su objetivo es proporcionar el toque de
innovacion en lo que se refiere a nuevos estilos de zapatos con el fin de satisfacer la

demanda.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

e Visitar clientes, estudiar catalogos de zapatos, recorrer centros comerciales, asistir
a ferias y convenciones de calzado para estar actualizado con las tendencias de
moda y necesidades del mercado.

e Crear nuevos estilos de calzado.

o Elaborar bocetos y patrones de calzado.

e Crear la ficha técnica de cada nuevo estilo.

e Revisar plan de produccién mensual.

e Entregar muestras de los nuevos estilos o de los existentes para sondearlos y
generar demanda.

e Buscar y negociar con proveedores de materiales locales e internacionales

e Creary buscar nuevos adornos para los estilos.

e Generar mejoras en los productos ya existentes.

e Disefio y desarrollo de hormas suelas e insumos para la elaboracion de calzado

CONOCIMIENTO DEL CARGO:
Experiencia de 5 afios en el area de disefio, amplio conocimiento en las areas de desarrollo
de producto, modelado, escalado, presentacidn, imagen y anatomia del pie. Conocimientos

de disefio de software relacionado con la industria del calzado.

HABILIDADES O ACTITUDES:
e Habilidades creativas y manuales.
e Capacidad de organizacion y planificacion.
e Facilidad de presentacion y comunicacion.
e Poder de negociacion.
e Proactividad
e Capacidad de aceptar criticas.

e Comprensién de los materiales, maquinas y procesos utilizados en la produccion
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PERFIL ASISTENTE DE DISENO

DESCRIPCION DEL CARGO: Aukxiliar a la gestion de disefio de nuevos estilos de calzado,
mantener en orden y al dia la informacién relacionada a fichas técnicas de cada producto y

cantidad de consumo de materiales.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

Elaborar fichas técnicas de los nuevos estilos de calzado

Actualizacion y mantenimiento de las fichas técnicas de los productos existencias
Realizar compras de materiales para pruebas.

Asistir a los miembros del departamento del disefio en la realizacion de actividades.
Llevar registros de los bocetos realizados

Entregar carga de trabajo a los alistadores de disefio.

Remitir hoja de especificacion de materiales y consumos al area de produccion.
Elaborar cargas de trabajo para adornos.

Entregar medidas para suajes.

CONOCIMIENTO DEL CARGO:

Minimo de 2 afios de experiencia en cargos de asistente administrativa o en la operacion de

calzado. Estudios minimos de bachillerato con experiencia en manejo de ofimatica

HABILIDADES O ACTITUDES:

Ordenada

Eficiente

Proactiva

Organizada

Respetuosa

Buena imagen personal

Capaz de gestionar diferentes tareas al mismo tiempo

Puntualidad, orden y disciplina
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PERFIL MODELISTA

DESCRIPCION DEL CARGO: resuelve y desarrolla los moldes de cada una de las piezas

gue compondra el zapato que se quiere fabricar.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

Desarrolla y realiza la escala del patrén de modelo

Realiza el ajuste del modelo y su posterior patronaje para elaborar prototipo real.
Presenta los patrones del modelo al gerente de disefio para su aprobacion
Resuelve anomalias o correcciones realizadas en el patron

Desarrollar las técnicas de disefio sobre la horma, tanto en forma manual como con
sistemas informaticos.

Desarrollar técnicas de dibujo para el desarrollo de una coleccion y/o portafolio.

Modelar diferentes tipos de calzado

CONOCIMIENTO DEL CARGO:

Minimo de 5 afios en conocimientos sobre la anatomia del pie, materiales y hormas para la

fabricacion de calzado, conocimientos en corte de patrones, escalas y tamafios.

HABILIDADES O ACTITUDES:

Habilidades de dibujo y pintura.

Habilidades creativas y manuales.

Comprension de los materiales, maquinas y procesos utilizados en la produccién
Responsabilidad

Trabajo en equipo

Paciente y detallista

Capaz de gestionar diferentes tareas al mismo tiempo

Puntualidad

Orden y disciplina
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PERFIL ALISTADOR - DISENO

DESCRIPCION DEL CARGO: Operario que se encarga de cortar y unir las piezas del

zapato: Pala, talon, forro, entretela, plantas, adornos, plantillas, contrafuerte y casquillo.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

Cortar Pala, taldn, forro, entretela, plantas, plantillas, contrafuerte y casquillo.

Coser talon al forro

Entretelar

Colocar casquillo

Unir tal6n a pala

Abrir costuras de talébn y empalmar
Cierre de talén a pala

Asentar costuras de talon

Colocar forro con la pala

Unir la pala con el forro (cuello primera)
Sisar el escote del corte

Colocar cinta de refuerzo en el corte
Encementar escote del corte
Doblillar escote

Colocar contrafuerte

Encementado del corte

Empastar el corte

Limpiar el corte de todos los residuos

Costura final del corte

CONOCIMIENTO DEL CARGO:

Minimo de 2 afios en conocimiento de preparacion del material para su respectivo corte.

Conocimientos generales de disefios y materiales de calzado, uso de suajes. Educacion

bésica completa.

HABILIDADES O ACTITUDES:

Habilidades manuales

Disposicion y Facilidad de aprendizaje
Ordenado

Responsable

Concentracion
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PERFIL MONTADOR - DISENO

DESCRIPCION DEL CARGO: Operario encargado de Conforma talén, monta puntas, lados

y talén del zapato, pega la planta y suela del zapato, emplantilla y empaca.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

e Preparacion de suelas

e Conformar talén (Maquina Conformadora de talén)
¢ Encementar corte para montar y colocar en banda transportadora
¢ Engrapar planta en la horma

o Encementar la planta

e Activar casquillo (Maquina)

¢ Montar Puntas (Maquina montadora de puntas)

¢ Montar lados (enfranje)

e Montar talén (Maquina montadora de talén)

e Retirar grapas de la planta

e Colocar en horno conformador

o Destroncar: quitar residuos del corte (maquina cardadora)
¢ Rayar suela para sefialar donde aplicar pega

e Aplicar adhesivo a la planta (primer)

o Aplicar adhesivo a la suela (pega blanca)

e Colocar relleno de suela

e Cargar al horno secador-activador

e Pegado de suela

e Prensar suela (Maquina prensadora)

¢ Remachar manualmente los bordes del zapato

e Colocar en horno frio

o Deshormar: Quitar el zapato de la horma

¢ Revisar que el zapato no lleve grapas

e Clavar el tacon

e Emplantillar: Pegar la plantilla al zapato

« Dar acabado al zapato: limpiar

CONOCIMIENTO DEL CARGO:

Minimo de 2 afios como ensuelador, conocimientos de ensamble de calzado y materiales,

Educacién Basica Completa.

HABILIDADES O ACTITUDES:
e Habilidades manuales
¢ Manejo de maquinaria para la produccion de calzado
e Disposicion y Facilidad de aprendizaje

e Ordeny limpieza
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PERFIL GERENTE DE PRODUCCION

DESCRIPCION DEL CARGO: Controlar, organizar y dirigir el proceso de transformacion
de los materiales por medio de h fuerza de trabajo y la utilizaciébn de maquinaria y
herramientas para entregar los pedidos en la fecha pactada conlos clientes y asi obtener

una mayor eficiencia en el proceso de produccién de la empresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

Programar la produccion mensual la cual sera modificada segun las necesidades,

requerimientos y demanda en ventas.

Calcular los materiales a utilizar para el plan mensual de produccion.
Solicitar las existencias actuales de materia prima al encargado de bodega.
Elaborar requisiciones de materiales y suministros.

Elaborar érdenes de produccion y cargas de trabajo.

Entregar 6rdenes de produccion y cargas de trabajo al jede de planta.
Monitorear constantemente el desempenio diario de la produccion.
Resolver problemas con la calidad del proceso y materiales.

Programar mantenimientos preventivos y correctivos de maquinaria.

Manejo de personal a su cargo.

CONOCIMIENTO DEL CARGO:

Experiencia de 5 a 8 afios en el cargo de gerente de produccion o jefe de planta, con

conocimientos en materiales y procesos para la fabricaciébn de calzado, manejo de

personal. Técnico Industrial, Ingeniero industrial.

HABILIDADES O ACTITUDES:

Liderazgo

Metddico y organizado

Decisivo en la toma de decisiones
Analitico y reflexivo

Gestion de personal

Trabajo en equipo

Responsable

Capacidad de organizacion y planificacion.
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PERFIL JEFE DE PLANTA DE PRODUCCION

DESCRIPCION DEL CARGO: Es el encargado de gestionar el proceso de diario de
produccion, esté a cargo y al pendiente de todo el personal de planta de produccién.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

Entrega ordenes de trabajo a supervisores de cada area.
Gestiona la carga de trabajo diariamente.
Supervisa la labor realizada por los trabajadores en planta.

Informa al gerente de produccion sobre indicadores diarios de produccion.

Supervisa el mantenimiento del area productiva, asegurandose de su correcto

funcionamiento y la integridad de todos los equipos y maquinas.

Participa en el comité de mejora continua.

Solicita informes de las calidades de los materiales y del producto terminado.
Resuelve problemas suscitados en el area de produccion.

Lleva el registro diario de produccion por horas, estilos y cantidades.

CONOCIMIENTO DEL CARGO:

Experiencia de 5 a 8 afios en el cargo de jefe de planta, con conocimientos en materiales y

procesos para la fabricacion de calzado, manejo de personal. Técnico Industrial, Ingeniero

industrial.

HABILIDADES O ACTITUDES:

Capacidad para liderar grandes grupos
Comunicacion asertiva

Empatia

Trabajo en equipo

Liderazgo

Resolucion de conflictos

Capacidad de organizacion y planificacion.

Responsabilidad
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PERFIL SUPERVISOR DE PRODUCCION

DESCRIPCION DEL CARGO: Encargado de mmejorar la productividad de los
empleados, desarrollando un uso 6ptimo de los recursos con una adecuada rentabilidad

de cada actividad realizada monitoreando las actitudes de los subordinados.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

Programar o planificar el trabajo del dia, estableciendo la prioridad y el orden,
tomando en cuenta los recursos y el tiempo.

Dar instrucciones claras, especificas, concisas y completas, sin olvidar el nivel
general de habilidades de sus colaboradores.

Mejorar constantemente a su personal desarrollando sus aptitudes, estudiando,
analizando y elaborando planes de adiestramiento para el personal aumentando
asi la satisfaccion laboral, y logrando un trabajo de alta calidad y productividad.
Crear conciencia en sus trabajadores para que sea cada uno de ellos los propios
controladores de su gestién, actuando luego el supervisor como conciliador de
todos los objetivos planteados.

Evaluar constantemente para detectar el grado de cumplimiento de los planes.

CONOCIMIENTO DEL CARGO:

Experiencia minima de 2 afios en puestos similares, conocimientos en el proceso de

produccién de calzado. Bachiller.

HABILIDADES O ACTITUDES:

Habilidad para escuchar

Dirigir, instruir y mejorar métodos de trabajo.
Empatia

Trabajo en equipo

Liderazgo

Responsabilidad

Comunicacién asertiva

97



PERFIL OPERARIO AREA DE CORTE - TROQUELADOR

DESCRIPCION DEL CARGO: Operario que se encarga de cortar las piezas del zapato:
Pala, talon, forro, entretela, plantas, adornos, plantillas, contrafuerte y casquillo.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:
e Verificar el detalle correcto de Orden de Produccion.

e Verificar que los suajes sean del estilo y numero requerido para produccion y que
estén en buen estado.
e Cortar las piezas de calzado requeridas segun el estilo: Pala, talon, forro,

entretela, plantas, adornos, plantillas, contrafuerte y casquillo.
e Cuidary dar el uso debido a su maquina.

e Verificar que la cantidad de material asignada es correcta de acuerdo al nimero
de pares.

e Mantener el area de trabajo limpio y ordenado.

CONOCIMIENTO DEL CARGO:
Minimo de 2 afios de experiencia en manejo de troquel hidraulico y de bandera, uso de
suajes, estiramiento de materiales y aprovechamiento del material.

Educacioén: Bachiller

HABILIDADES O ACTITUDES:
e Habilidades manuales
e Disposicion y Facilidad de aprendizaje
e Ordenado
e Responsable
e Concentracion

e Trabajo en equipo
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PERFIL OPERARIO AREA DE PRELIMINARES

DESCRIPCION DEL CARGO: Operador que se encarga de unir las piezas del corte del
zapato: Pala, talon, forro, entretela, plantas, adornos, plantillas, contrafuerte y casquillo.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:
Operador Manual:
e Separar las piezas de Pala, taldn, forro y entretela en lotes por tallas
e Foliar cadigo, talla, mes y afio
e Rayar los cortes para indicar las costuras
e Entretelar (maquina o manual)
e Colocar casquillo (Maguina)
e Abrir costuras de talén y empalmar

e Asentar costuras de talébn (maquina)

Operador de maguinas varias
¢ Magquina foliadora
e Maquina de entretelar
e Pegadora casquillo

e Asentadora de costuras.

CONOCIMIENTO DEL CARGO:
Minimo de 2 afios de experiencia como alistador de calzado, conocimiento en operar

maquinas para calzado. Educacion: Bachiller

HABILIDADES O ACTITUDES:
e Habilidades manuales
e Disposicion y Facilidad de aprendizaje
e Trabajo en equipo
e Responsable
e Puntualidad

e Ordeny limpieza




PERFIL OPERARIO MAQUINA DE COSTURA

DESCRIPCION DEL CARGO: Operador que se encarga de coser las piezas del corte del

zapato: Pala, talén, forro, entretela, plantas, adornos, plantillas, contrafuerte y casquillo.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

Area de preliminares
e Coser talén al forro
e Unir talon a pala

e Cierre de talon a pala

Area de aparado:
e Unir la pala con el forro (cuello primera)

e Costura final del corte

CONOCIMIENTO DEL CARGO:
Minimo de 2 afios de experiencia como alistador de calzado, manejo de maquina de poste
y doble aguija.

Educacioén: Bachiller

HABILIDADES O ACTITUDES:
e Habilidades manuales
e Disposicion y Facilidad de aprendizaje
e Trabajo en equipo
e Responsable
e Puntualidad

e Ordeny limpieza

100



PERFIL OPERARIO AREA DE APARADO

DESCRIPCION DEL CARGO: Operador que se encarga de unir las piezas del corte del

zapato: Pala, talén, forro, entretela, plantas, adornos, plantillas, contrafuerte y casquillo.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:
Operador Manual:
e Colocar forro con la pala
e Sisar el escote del corte (maquina)
e Colocar cinta de refuerzo en el corte (maquina)
o Encementar escote del corte (maquina)
e Doblillar escote
e Colocar contrafuerte
e Encementado del corte
e Empastar el corte
e Limpiar el corte de todos los residuos

e Ordenar cortes por talla para entregarlo al &rea de montado

Operador de maquinas varias
e MAquina sisadora
e Magquina de pegar fuerza
e Magquina de encementar
¢ Magquina doblilladora

e Aplicadora de pegamento

CONOCIMIENTO DEL CARGO:
Minimo de 2 afios de experiencia como alistador de calzado, conocimiento en operar

maquinas para calzado. Educacién: Bachiller

HABILIDADES O ACTITUDES:
e Habilidades manuales
e Disposicion y Facilidad de aprendizaje
e Trabajo en equipo
e Responsable
e Puntualidad

e Ordeny limpieza
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PERFIL OPERARIO AREA DE MONTADO

DESCRIPCION DEL CARGO: Operario encargado de Conforma talén, monta puntas, lados

y talén del zapato, pega la planta y suela del zapato, emplantilla y empaca.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

e Preparacion de suelas

e Conformar talén (Maquina Conformadora de talén)
e Encementar corte para montar y colocar en banda transportadora
e Engrapar planta en la horma

e Encementar la planta

e Activar casquillo (Maquina)

e Montar Puntas (Maquina montadora de puntas)

e Montar lados (enfranje)

e Montar talén (Maquina montadora de talén)

e Retirar grapas de la planta

e Colocar en horno conformador

e Destroncar: quitar residuos del corte (maquina cardadora)
e Rayar suela para sefialar donde aplicar pega

e Aplicar adhesivo a la planta

¢ Aplicar adhesivo a la suela

e Colocar relleno de suela

e Cargar al horno secador-activador

e Pegar suela

e Prensar suela (Maquina prensadora)

¢ Remachar manualmente los bordes del zapato

e Colocar en horno frio

e Limpiar el zapato

e Deshormar: Quitar el zapato de la horma

e Revisar que el zapato no lleve grapas

e Clavar el tacon

¢ Emplantillar: Pegar la plantilla al zapato

e Dar acabado al zapato: limpiar

e Pasar a control de calidad

e Armary foliar cajas

e Empacar el zapato

e Entregar la produccion diaria a Bodega de Producto Terminado

CONOCIMIENTO DEL CARGO:

Minimo de 2 afios como ensuelador, conocimientos de ensamble de calzado y materiales,

Educacién Basica Completa.

HABILIDADES O ACTITUDES:
e Habilidades manuales
¢ Manejo de maquinaria para la produccién de calzado
e Disposicion y Facilidad de aprendizaje
e Ordeny limpieza
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PERFIL ENCARGADO DE BODEGA DE MATERIALES

DESCRIPCION DEL CARGO: Prepara los materiales solicitados en las ordenes de
produccion y garantiza el correcto despacho de materiales a utilizar en la produccion.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

Llevar registro y control de entradas y salidas de materiales a produccion.
Preparar los materiales para entregarlos a produccion.

Garantizar el correcto despacho de materiales por orden de produccion.
Mantener la bodega de materiales limpia y ordenada.

Entregar informes diarios de existencia.

Ingresar al sistema de inventarios las compras realizadas.

Descargar las salidas derivadas del despacho de las érdenes de produccion.
Llevar estricto control del ingreso de érdenes de compra

Realizar toma de inventario fisico cada vez que sea requerido

Almacenar de manera segura la materia prima

CONOCIMIENTO DEL CARGO

Experiencia minima de 2 afios en puestos similares, conocimientos del sector calzado

Estudiante de Ingenieria industrial, Técnico industrial, administracibn de empresas o

carreras a fines

HABILIDADES O ACTITUDES:

Proactivo

Responsable

Ordenado

Manejo de ofiméatica

Habilidad numérica

Andlisis y resolucion de problemas

Trabajo en equipo
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PERFIL CONTROL DE CALIDAD

DESCRIPCION DEL CARGO: Inspecciona y revisa en cada etapa del proceso la calidad
del producto, tratando de minimizar la produccion defectuosa

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

e Asegurar la calidad del producto mediante el apego estricto a los ciclos de trabajo
estandarizado y los requerimientos de calidad de producto y proceso.

e Asegurar que el producto enviado a nuestros clientes cumple satisfactoriamente
con nuestros estandares de calidad.

e Cumplir con todas las responsabilidades de politica, manuales, procedimientos e
instrucciones de trabajo.

e Verificar la uniformidad de cada par de zapato.

e Verificar que el tono sea el mismo para cada par de zapatos.

e Detectar no conformidades, registrarlas y orientar su correccion.

e Controlar la calidad de materia prima, insumos, productos intermedios Yy
terminados.

e Reportar los resultados en forma oportuna.

e Implantar el control estadistico de procesos.

e Dar seguimiento a las acciones preventivas y correctivas de caracter técnico

derivadas de desviaciones de los procesos y reclamaciones de los clientes.

CONOCIMIENTO DEL CARGO:
Experiencia minima de 5 afios en puestos de control de calidad, conocimientos del sector
calzado. Estudiante de Ingenieria industrial, Técnico industrial, administracion de

empresas o carreras a fines

HABILIDADES O ACTITUDES:
e Proactivo
e Responsable
e Ordenado
e Habilidad numérica
e Andlisis y resolucién de problemas

e Trabajo en equipo

104



PERFIL ENCARGADO DE MANTENIMIENTO

DESCRIPCION DEL CARGO: Realizar el mantenimiento de todas las maquinas del area
de troqueles y montado.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

¢ Realizar los mantenimientos preventivos y correctivos de todas las maquinas de
las areas de troqueles y montado.

e Regulary calibrar las maquinas.

¢ Regular las puntadas de las maquinas.

e Cambiar piezas gastadas.

e Garantizar que el flujo de produccion se mantenga y no presente paros por fallos
de maquinaria.

e Llevar registro de los fallos suscitados

o Resolver imprevistos y emergencia con desperfectos de maquinaria.

CONOCIMIENTO DEL CARGO:
Experiencia minima de 5 aflos en puestos de mantenimiento, conocimientos de

maguinaria e indumentaria de calzado. Ingeniero Mecanico o Técnico

HABILIDADES O ACTITUDES:
e Agil
e Proactivo
e Responsable
e Habilidad manual
e Resolucion de problemas
¢ Iniciativa propia

e Capacidad de aprendizaje

105



PERFIL ORDENANZA

DESCRIPCION DEL CARGO: Responsable de la limpieza, orden y aseo de las oficinas

administrativas y area de produccion.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

Atencion al personal de la empresa

Recibir correspondencia

Entregar recados

Vigilar por la limpieza, orden y aseo de las oficinas y planta de produccion
Limpieza de bafios y &reas comunes

Preparar café

Limpieza de utensilios

Preparar requisiciones para compra de Utiles de aseo

Abrir el porton

CONOCIMIENTO DEL CARGO:

Experiencia minima de 1 afio en puesto similar, conocimientos de maquinaria e

indumentaria de calzado. Educacion basica concluida

HABILIDADES O ACTITUDES:

Atencion al cliente
Proactivo
Responsable
Ordeny limpieza
Iniciativa propia
Puntualidad

Respetuoso
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PERFIL GERENTE DE VENTAS

DESCRIPCION DEL CARGO: Responsable de coordinar y dirigir los planes de ventas de
los productos de la empresa, para alcanzar los objetivos del plan estratégico. Ademas, es

responsable de coordinar, liderar, y supervisar el trabajo comercial del esquipo de ventas.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

Medicion y evaluacion de la fuerza laboral de ventas
Conocer las necesidades de los diferentes tipos de clientes
Elaborar presupuesto anual del &rea de ventas
Brindar entrenamiento a la fuerza laboral de ventas
Coordinar los planes de trabajo de los vendedores
Autorizar pedidos de clientes

Participar en la planificacion de la produccion
Gestion de cartera de clientes

Planificacion de las ventas

Fidelizacion de clientes

Mantenimiento del catalogo de productos

Monitoreo de la competencia

Proponer limites de créditos a clientes de acuerdo con la politica de créditos.

CONOCIMIENTO DEL CARGO:

Minimo de 5 afios de experiencia en el cargo o en posiciones relacionadas con ventas.

Estudios de Licenciatura en Mercadeo o carreras afines.

HABILIDADES O ACTITUDES:

Trabajo bajo presion de cumplimiento de metas

Proactivo

Compromiso con los objetivos de la empresa

Generar y cultivar relaciones positivas basados en la contribucion
Actitudes éticas y morales

Comunicacion interpersonal

Trabajo colaborativo

Coaching

Inteligencia emocional
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PERFIL ASISTENTE DE VENTAS Y COBROS

DESCRIPCION DEL CARGO: Responsable de realizar el seguimiento de la cuenta por
cobrar a los clientes, preparacion de facturas, actualizacion de registros y preparacion de

informes relacionados con clientes.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:
e Gestionar saldos de cuentas por cobrar para descubrir deudas pendientes
e Recopilar toda la informacion necesaria de clientes
e Recibir e imprimir diariamente los pedidos de los vendedores envian
o Entregar al Gerente de venta los pedidos para aprobacién
e Grabar los pedidos en el sistema informatico
e Pasar los pedidos autorizados a bodega para su preparacion y despacho
e Facturar los pedidos preparados
e Procesar recibos de cobro de cada vendedor
e Elaborar reportes diarios y mensuales de ventas, cobros y facturacion
e Emitir estados de cuentas de clientes periédicamente o cuando sea necesario
e Enviar recordatorios de pagos y contactar con clientes cuando corresponda

¢ Responder preguntas y gestionar quejas de clientes respecto a las facturas

CONOCIMIENTO DEL CARGO:
Minimo de 2 afios de experiencia en el cargo o en posiciones relacionadas con el area de
ventas y contable. Estudios minimos de bachiller en comercio o administracion

preferiblemente con formacién complementaria.

HABILIDADES O ACTITUDES:
e Excelentes habilidades matematicas
¢ Notables capacidades administrativas
e Comunicacion oral y escrita
e Trabajo en equipo
e Capacidad para trabajar bajo presion
e Excelente redaccion y ortografia

¢ Integridad y confidencialidad
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PERFIL VENDEDORES

DESCRIPCION DEL CARGO: Responsable de realizar la gestion de ventas con

profesionalismo y calidad de servicio al cliente ademas de realizar la gestion de cobros.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

Llevar su catalogo y muestrario fisico para realizar sus ventas

Enviar los pedidos oportunamente.

Conservar su cartera con clientes de buena calificacion, fidelizando a los clientes
actuales y captando nuevos clientes.

Realizar la gestién de cobro oportunamente.

Liquidar semanalmente su gestion por medio de los procedimientos establecidos
por la empresa.

Asistir cada 15 dias a la reunion de ventas en la oficina de San Salvador.
Registrar en un Master Diario la gestion de pedidos y cobros de sus clientes.
Para cada cobro, completara un recibo de cobro que el cliente firmara

Cuando el pago de un cliente sea parte en efectivo y parte en cheque el vendedor
debera elaborar un recibo de cobro por separado, es decir, un recibo por el pago
en efectivo y otro recibo para el pago en cheque.

Los cobros en efectivo deberan ser remesados diariamente.

Los pagos con cheques se entregaran semanalmente a la oficina de San Salvador
para que se gestione su respectivo depdésito.

Los masteres diarios que haya completado en la semana los entregara a la oficina
de San Salvador los dias sabados, debiendo anexar a cada master los pedidos,
recibos de cobro, cheques y las respectivas remesas

CONOCIMIENTO DEL CARGO:

Minimo de 5 afios de experiencia en ventas de calzado por mayoreo. Estudios minimos

de bachiller en comercio o administracion preferiblemente con formacién complementaria.

HABILIDADES O ACTITUDES:

Carisma

Excelentes habilidades matematicas
Comunicacion oral y escrita

Trabajo en equipo

Capacidad para trabajar bajo presién
Manejo de objeciones

Integridad y confidencialidad
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PERFIL ENCARGADO DE BODEGA DE PRODUCTO TERMINADO

DESCRIPCION DEL CARGO: Almacena el producto terminado y prepara los pedidos

solicitados por los clientes para su posterior despacho.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

Recibir el producto terminado proveniente de produccion.

Llevar registro y control de entradas y salidas de producto terminado.
Mantener la bodega de producto terminado limpia y ordenada.
Verificar fisico versus informe de entrega de productos terminados.
Acomodar en estantes la produccién diaria.

Preparar pedido para despachos a clientes.

Entregar pedidos a empresa de paqueteria

Ingresar en el software de inventarios la produccion diaria

Entregar informes de existencia

Realizar inventario fisico cada vez que se requiera

CONOCIMIENTO DEL CARGO:

Experiencia minima de 2 afios en puestos similares, conocimientos de almacenaje y

despacho de productos. Bachiller

HABILIDADES O ACTITUDES:

Proactivo

Responsable

Ordenado

Manejo de ofimatica

Habilidad numérica

Andlisis y resolucion de problemas

Trabajo en equipo
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PERFIL GERENTE FINANCIERO

DESCRIPCION DEL CARGO: Responsable de todos los aspectos técnicos que

involucren las decisiones financieras que necesite tomar la empresa. Es responsable del

planeamiento financiero, el control y las decisiones financieras, que involucran la

generacién del flujo de efectivo, rentabilidad de la empresa y riesgos financieros.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

Dirigir, coordinar, integrar y supervisar las actividades de presupuesto

Realizar proyecciones financieras de resultados para el logro de los objetivos
estratégicos de la empresa

Idear métodos para maximizar las ganancias de la empresa

Evaluar periédicamente los procedimientos financieros y dar las recomendaciones
correspondientes o sugerir posibles mejoras

Dirigir la recopilacién y el andlisis de la informacién financiera

Gestionar fondos de corto plazo (capital de trabajo) para el pago de planillas,
proveedores, seguridad social e impuestos.

Realizar la programacién semanal de pagos a proveedores

Programar pagos de intereses y pagos de cuotas de créditos de corto y largo plazo
Atender demanda de informacién de la gerencia general, gerente de ventas y
produccion.

Informar trimestralmente los resultados de la empresa

Negociar con proveedores de materiales y de servicios

Dar seguimiento a la cuenta por cobrar.

CONOCIMIENTO DEL CARGO:

Minimo de 5 afios de experiencia en el cargo o en posiciones relacionadas con el area

financiera. Estudios de Licenciatura en Contaduria PUblica o carreras afines.

HABILIDADES O ACTITUDES:

Analitico, con capacidad de resolver problemas y de toma de decisiones
Habilidades de comunicacion y liderazgo

Orientado al cumplimiento de objetivos

Confiable y flexibilidad de horarios

Organizado y capaz de manejar su tiempo efectivamente

Habilidades matematicas, contables y conocimientos avanzados en computacion.
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PERFIL CONTADOR GENERAL

DESCRIPCION DEL CARGO: Responsable de planificar, organizar, dirigir y controlar el
proceso contable, suministrando informacion confiable, asi como oportuna para la toma

de decisiones y cumplimiento de obligaciones legales y tributarias.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO:

e Elaborar y presentar oportunamente los Estados Financieros de acuerdo con las
Normas Internaciones de Informacion Financiera (NIIF).

e Preparar y mantener los registros y sistemas de control interno contable, asi como
proporcionar a la Gerencia General y financiera informacion precisa y oportuna
sobre, costos, seguros, impuestos u otra informacién requerida, por las areas
internas y entidades externas.

e Proponer politicas y procedimientos contables financieros para mejorar la gestion
contable y financiera, procurando la unificacion de criterios para la contabilizacion
de operaciones diarias, cierre mensual y cierre del ejercicio, de acuerdo con la
normativa vigente y cumplimientos de leyes y obligaciones.

e Controlar que se realicen inventarios fisicos de forma oportuna y adecuada en
cumplimiento a la normativa y leyes vigentes.

e Determinar el calculo oportuno de los tributos e impuestos de la empresa.

o Elaborar libros contables de compras, ventas y diario mayor.

e Preparar trdmites legales y contables en Centro Nacional de Registros, Alcaldia

municipal y Ministerio de Hacienda.

CONOCIMIENTO DEL CARGO:
Minimo de 3 afios de experiencia en el cargo o en posiciones relacionadas con el area

financiera y contable. Estudios de Licenciatura en Contaduria Publica o carreras afines.

HABILIDADES O ACTITUDES:
e Comunicacion oral y escrita
e Control de actividades
e Trabajo en equipo
e Motivador
¢ Planificacion
¢ Razonamiento matematico

o Capacidad de andlisis
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MANUAL DE
BIENVENIDA

Fecha de emision: Revision:
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INTRODUCCION

El presente Manual de Bienvenida ha sido elaborado pensando en ti que te integras al equipo
de trabajo de nuestra querida empresa. Tiene la finalidad de que conozcas la organizacion a
la que ahora perteneces. Asimismo, poseas las bases para un adecuado desempefio de tu
trabajo y con ello, te adaptes e identifigues mucho méas con INDUSTRIAS FENIX. Desde ahora
y durante tu estancia, adquieres el compromiso de cumplir con tus obligaciones, gozar de los
beneficios como colaborador y desarrollar tu maximo esfuerzo para que, aunado al que hace
la empresa, logremos un 6ptimo desempefio de nuestras actividades y objetivos institucionales

y personales. Siéntete a gusto y entusiasta porque ya formas parte de INDUSTRIAS FENIX.

Te pedimos leas con atencion y por completo el presente Manual que constituye tu primera
capacitacion.

CARTA DE BIENVENIDA

INDUSTRIAS FENIX, S.A. de C.V. y todo el personal que en ella labora, te da la mas cordial
bienvenida y te felicitamos porque ya formas parte del equipo de trabajo de nuestra querida
empresa, en la cual deseamos te sienta muy a gusto. En INDUSTRIAS FENIX antes de ser un
trabajador eres una persona que cumple un papel particular e importante dentro de nuestra
organizacién, por lo que nos alegra contar con tu aporte y conocimientos tanto a nivel
profesional y personal, los cuales, igualmente, buscamos acrecentar. Agradecemos la
confianza que has depositado en nosotros en este esfuerzo compartido para el logro de
nuestros objetivos y los tuyos, y asi avanzar juntos hacia un mismo ideal. Gracias por estar
con nosotros, estamos seguros de que tu estancia en la empresa serd una grata y
enriquecedora experiencia. Si tienes alguna inquietud no dudes en hacérnosla saber porque

todos estamos para ayudarnos.

iBIENVENIDO!
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NUESTRA HISTORIA

Industrias Fénix fue fundada por los hermanos Eduardo y Carlos Sanchez inici6 sus
operaciones en el afio de 1986 en Santiago Texacuangos -una pequefia region zapatera en el
departamento de San Salvador- como un taller de calzado que fabricaba en su mayoria
sandalias para dama, las que se distribuian en zapaterias de la zona oriental del pais. Tal fue
la aceptacion y demanda de sus productos que al cabo de los afios la distribucion se extendio
a nivel nacional, incrementando sus operaciones y ampliando la variedad en el portafolio de
sus productos, constituyéndose, asi como sociedad anénima en abril de 2004.

Industrias Fénix, lleva su hombre atendiendo a la capacidad del ave Fénix de “resurgir entre
las cenizas” lo que para la empresa significa reinventarse conforme a la demanda del mercado.
En 2005 se registraron las marcas de calzado Brendaly como marca lider, Brendaly Candy y
Ke bonita, logrando posicionarse en todo el territorio nacional, en 2006 los hermanos Sanchez
ganaron el premio PROPEMI como emprendedores del afio y en el afio 2009 se inici6 a
exportar a Guatemala.

Actualmente la empresa se desempefia como fabricante de calzado marca Brendaly en
diferentes lineas, colores y estilos con mas de 350 distribuidores en El Salvador y Guatemala,

ocupando el 5° lugar en el ranking de exportadores industriales en el rubro de calzado.

FILOSOFIA ORGANIZACIONAL

Mision:

Somos una empresa dedicada a la fabricacion de calzado femenino de alta calidad,
combinando moda, confort, durabilidad y elegancia en cada uno de nuestros disefios.
Estamos comprometidos a cumplir las necesidades de nuestros clientes con un personal
altamente calificado y bajo principios de calidad, productividad, mejora continua, experiencia

y servicio.

Vision:
Ser una empresa lider en la industria del calzado reconocida a nivel nacional e internacional

por la calidad de nuestros productos y preferencia de nuestros clientes.

Valores:

Calidad, profesionalismo, productividad, pasion, perseverancia, responsabilidad, Servicio.
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Productos:

Nuestro calzado se caracteriza por la calidad y confort en cada uno de nuestros estilos.

Tenemos un amplio portafolio de estilos entre sandalias, ballerinas, tacones y cufias.

Todos los zapatos Brendaly estan elaborados con:

v" Fibras sintéticas durables y faciles de limpiar que mantienen su brillo y color

v" Forros textiles con espuma especial, hipoalergénicos que brindan suavidad al

caminar, evitando molestias en el pie

<X

Planta de EVA: Comodidad para amortiguar el paso

Plantillas antibacteriales, especialmente disefiadas para evitar olores indeseados

v" Suelas y tacones importados que brindan seguridad y durabilidad al caminar

reduciendo el impacto.

Propuesta de valor:

Nuestra propuesta de valor es la prontitud en el despacho y a la demanda del cliente.

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

El patrimonio mas valioso de nuestra empresa es el equipo humano que lo integra, por su

indispensable aportacion dentro de su area de trabajo. Todos somos un gran equipo que

trabaja para el cumplimiento de nuestros objetivos y la satisfaccion de nuestros clientes.

Auditoria Externa

Gerencia General J

J _____

Gerencia de DiseﬁoJ

Gerencia de
Produccién

Gerencia de VentasJ Gerencia FinancieraJ

| Planta de
Produccion

Bodega de

Materiales

% Facturacion

Fuerza de
ventas

Bodega de
Producto
Terminado

f— Contabilidad

Créditos y

Cobros
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JORNADA DE TRABAJO:

Trabajamos una jornada diurna que comprende 44 horas semanales, los horarios varian

dependiendo del area del que formas parte:

o - Lunes Martes a Viernes
Administracion y Ventas
De 08:00am a 05:00 pm De 08:00am a 05:00 pm
» Lunes a Jueves Viernes
Produccion
De 06:00 am a 04:00 pm De 06:00 am a 03:00 pm

Receso: De 09:00 am a 09:15 am
Almuerzo: De 12:00 pm a 01:00 pm

PRESTACIONES:

Como trabajador tienes los siguientes derechos y beneficios al integrarte a Industrias Fénix:

v

AN

Salario Mensual: La forma de pago sera via electronica, es decir se te depositara el importe
de tu salario a tu cuenta individual, misma que podras retirar de cualquier cajero BAC. El
pago de los salarios se hard puntualmente el Ultimo dia habil de la quincena, salvo
comunicacion oportuna que la empresa justifique su retraso.

Horas Extras: Cuando se requiera trabajar horas extras a la jornada, el valor a pagar por
hora extraordinaria sera el 100% adicional a una hora de trabajo dentro de la jornada.
Seguro social: Cotizaras un 3% de tu salario con el que tendras derecho a utilizar los
servicios de salud del Instituto Salvadorefio del seguro social.

Administracion de Fondo de Pensiones: Cotizaras un 7.25% de tu salario el cual se destina
para tu ahorro individual que servird al momento de pensionarte.

Descanso semanal: Se establece como dia de descanso general el domingo.

Dias Festivos: Tienes derecho a descansar los dias estipulados como festivos por el codigo
de trabajo vigente: 01 de enero, jueves, viernes y sabado de la semana santa, 10 de mayo,
17 de junio, 03/05 y 06 de agosto, 15 de septiembre, 02 de noviembre y 25 de diciembre.
Vacaciones: Después de un afio continuo en la empresa tendras derecho a 15 dias de
vacaciones remuneradas con una prestacion equivalente al salario ordinario
correspondiente a dicho lapso mas un 30% del mismo. El periodo de vacacién se definira
de acuerdo con las instrucciones que gire la empresa cada afio.

Aguinaldo: Del 12 al 19 de diciembre de cada afio recibirds una cantidad correspondiente
al aguinaldo del afio segun los afios laborados en la empresa. Si tienes una antigiiedad: De
1 a 3 afios, gozaréds de 15 dias de salario; De 3 a 10 afios, gozaras de 19 dias de salario y

si tienes méas de 10 afios de laborar en la empresa tendras derecho a 21 dias de salario.
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Indemnizacion: Si tu retiro de la empresa es voluntario tendras derecho de percibir el 50%
de un salario mensual por cada afio trabajado y si es por despido injustificado imputable a

la empresa sera el 100% de un salario mensual por cada afio de trabajo

INCENTIVOS:

Anticipo de salarios: Bajo la autorizacion del jefe inmediato podras solicitar un anticipo al
salario, siempre y cuando ya se haya devengado dicha cantidad en salario. EI monto
maximo sera el salario equivalente a dos dias de trabajo.

Préstamos personales: Podras solicitar a tu jefe inmediato una solicitud de préstamo
personal para la eventualidad que se te presente, el cual no podra exceder al equivalente
de un salario mensual, salvo algunas excepciones.

Capacitaciones: Se establecen una serie de cursos de capacitacion, de acuerdo con la
deteccion de necesidades internas. Es importante que acudas a cada uno de los cursos
que seas invitado, debiendo cumplir al 100% el tiempo programado, con tu asistencia,
puntualidad y participacion. Tendras oportunidad de recibir entrenamiento y con ello, crecer
en conocimientos, habilidades y como trabajador y ser humano.

Convivios: Cada fin de afio nos reunimos para celebrar los logros alcanzados.

Bono de antigliedad (Década) Una vez cumplidos 10 afios laborando en Industrias Fénix el
personal tiene derecho a recibir un bono de antigiiedad (Década), que consiste en el 5%
por cada afio trabajo, es decir recibira un bono del 50% de su sueldo en el mes que cumpla

una década de trabajo.

TIPOS DE DEDUCCIONES:

La empresa podra hacer retenciones o descuento al salario en los siguientes casos:

v
v
v
v
v

Por inasistencias no justificadas

Para cubrir cantidades por pago con excesos indebidos

Retenciones legales de ISSS, AFP, ISR, PGR

Por 6rdenes irrevocables de descuento emitidas por entidades bancarias

Por disposicion legal (Juicio, pensiones alimenticias, etc.), con peticion de la autoridad

competente.
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OBLIGACIONES:

Desempeifiar tu trabajo con respeto, agrado y seriedad.

Respetar y cumplir los horarios de trabajo.

Desempeifiar el trabajo con diligencia y eficiencia apropiadas

Guardar rigurosa reserva de los secretos de empresa de los cuales tuvieren conocimiento
por razén de su cargo y sobre los asuntos administrativos cuya divulgacion pueda causar
perjuicios a la empresa

Tener buena conducta en el lugar de trabajo o en el desempefio de tus funciones
Mantener un buen trato con tus compafieros es fundamental, asi como apoyar en todo
momento a las acciones y actividades que se realizan. Con tu participacion directa y
constante aseguras tu fuente de trabajo, tu desarrollo personal, laboral y econémico.
Utilizar de manera adecuada el equipo de trabajo. Recuerda que dicho equipo es el que
utilizan todos los empleados en comun y que habra de mantenerlo en buen estado.
Conocer, respetar y llevar a cabo las normas y politicas internas de la empresa.

Respetar las normas establecidas de seguridad laboral e higiene, para desempefar
correctamente tu trabajo y no correr ningln riesgo.

Asistir a la induccién, asi como a todos los cursos impartidos por la empresa. Recuerda que
esto ayudard a desarrollar tus habilidades y capacidades.

Participar en los procesos de mejoramiento de la calidad y la productividad.

Cuando faltes injustificadamente a tus labores, no tendras derecho a recibir el pago
correspondiente a los dias no laborados.

En caso de enfermedad, deberas dar aviso de tu ausencia, explicando los motivos a tu jefe
inmediato dentro de las primeras horas de labores y presentar, dentro de los primeros 3
dias siguientes a la reanudacién, la incapacidad expedida para la justificacion
correspondiente.

Los trabajadores se haran acreedores a sanciones cuando incurran en faltas establecidas,
comprendiendo entre ellas desde la amonestacion verbal o por escrito, hasta la suspension
de uno a ocho dias sin goce de sueldo o la terminacién del Contrato Individual de Trabajo.
Cuando un trabajador decida dar por terminada la relacion laboral, éste debera hacerlo del
conocimiento del superior jerarquico con 15 dias de anticipacion, y entregar documentos,

objetos, fondos y valores que tengan a su cargo.
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INTRODUCCION:

Las politicas y procedimientos contenidos en el presente manual se establecen considerando
las disposiciones legales, financieras y mejores practicas de la industria. Es responsabilidad
de todas las gerencias, y jefaturas realizar las acciones que conduzcan a que todo el personal
posea y mantenga el nivel de aptitud e idoneidad que les permita llevar a cabo los deberes
asignados y entender la importancia de establecer y llevar a la practica adecuados controles

internos.

OBJETIVO:

Establecer las politicas y procedimientos adoptados por la empresa necesarios para su

funcionamiento.

DIVULGACION:

Es politica mantener informados a las gerencias, jefaturas y empleados sobre los planes,
manuales, politicas, reglamentos, normas, procesos, estructura y procedimientos, de manera
que todo el personal tenga plenamente identificados cual es su rol dentro de la compaiiia, su
relacién con todas las areas y como ejecutar sus funciones de acuerdo con los procesos y

procedimientos en vigencia.

Es responsabilidad de las Direcciones, Gerencias y Jefaturas garantizar que todo el personal
bajo su cargo conozca y entienda adecuadamente los planes, politicas y manuales, asi como
su efectiva divulgacion. Asimismo, seran responsables de velar porque la informacion

divulgada esté siempre actualizada.
El mecanismo a seguir para la divulgacion es el que se detalla a continuacion:
El mecanismo a utilizar serd el de transmitir en forma escrita, ya sea manual o

electrénicamente, los planes, politicas, manuales, lineamientos y procedimientos autorizados,

al personal bajo su cargo, con el propdsito que se cumplan.
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POLITICAS DE INDUSTRIAS FENIX:

POLITICAS DE RECURSOS HUMANOS:

Politicas de integracién
o Al presentarse la necesidad de cubrir una plaza vacante o crear una nueva plaza, se
promovera al personal interno como primera instancia, en caso de no encontrar se

procedera a buscar alternativas externas.

e Al existir una plaza vacante o crear una nueva plaza, se validara la participacién en el
proceso de seleccién, con algun nivel de prioridad aquellos ex - empleados que
demostraron un buen desempefio, buenas relaciones interpersonales y relaciones

armoniosas con la empresa; pero que por razones personales renunciaron a esta.

Politicas de Organizacién
e Habra un tratamiento equitativo en cuanto a cumplimiento de responsabilidades y
logros alcanzados para todo el personal que ocupen los mismos cargos en la

institucion.

e Laevaluacion del desempefio en los diferentes puestos de trabajo estara determinada
por la percepcion que tengan los beneficiarios de nuestro producto o servicio, con base
en los criterios (de calidad) y valores (responsabilidad) establecidos por nuestra

empresa.

Politicas de Capacitacion
e Las capacitaciones se realizardn de acuerdo con las necesidades detectadas previo
un diagnéstico, el cual dara como resultados las areas criticas en las que la empresa
debera capacitar y a partir de ello se elaborara el programa de capacitacion y estaran

orientados a todo el personal de la empresa sin importar el tempo que tenga de laborar.
Politica de Vacacién

e Las vacaciones se programardn de acuerdo con la calendarizacion anual de cada

gerencia o area.
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Politicas de Retencion
e Se realizara una evaluacién de los puestos cada afio para obtener un ordenamiento
jerarquico de todos los puestos, la empresa respetara la equidad interna de las
retribuciones, estableciendo y manteniendo una estructura de retribucién justa y
coherente con la importancia relativa de cada puesto, de manera que a mayor nivel de

responsabilidad o complejidad se tendra mayor nivel de retribucién.

e Cuando un colaborador cumpla diez afios laborando en la empresa tendra derecho a
recibir un bono de antigliedad (Década), que consiste en el 5% por cada afio trabajo,
es decir recibira un bono del 50% de su sueldo en el mes que cumpla una década de
trabajo.

e Convivir en una celebraciéon al final del afio agradeciendo a todos nuestros

colaboradores su empefio y dedicacién durante el afio de trabajo.

Politicas de Control
e El departamento de Recursos Humanos debera elaborar una base de datos con toda
la informacién de los empleados, ex — empleados y posibles candidatos para una plaza

vacante; el cual debera retroalimentar mensualmente.

e Se conocera semanalmente, mediante informes estadisticos proporcionados por el
sistema de andlisis y procesamiento de informacion los permisos, faltas, incapacidades

y llegadas tarde de los colaboradores.

POLITICA DE CALIDAD:

e “Nos comprometemos a mejorar continuamente para desarrollar, fabricar y
comercializar calzado de calidad, con recurso humano calificado, motivado y en
constante entrenamiento; seleccionando a nuestros proveedores para asegurar la
calidad de la materia prima y productos terminados; con el propdsito de satisfacer a
nuestros clientes, ofreciendo precios competitivos, variedad de estilos de moda y

atencion personalizada”
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POLITICAS PARA EL DISENO DE PRODUCTOS:
¢ Mantener sencillos los estilos sin perder la estética y atractivo del calzado.
¢ No se pueden modificar los estilos aprobados

e Hacer filtros de las muestras creadas.

POLITICAS PARA LA FABRICACION DE PRODUCTOS:
e Establecimiento de cantidades de pares minimos a producir: la carga de trabajo minima
serd de 200 pares por orden.
e Prioridades de produccién de acuerdo con la demanda de estilos.

e Establecimiento de pares minimos a enviar: Despacho minimo 12 pares

POLITICAS DE PRECIOS Y DESCUENTO

e Los precios de los productos estaran fijados en una lista de precios que sera elaborada
por la gerencia financiera, aprobada por la gerencia general y entregada a los
vendedores por la gerencia de ventas. Dicha lista de precios debera actualizarse cada
vez que sea necesario.

e Para cada linea de productos se otorgara un descuento por el cumplimiento de los
plazos siguientes:

Contado A 30 dias A 45 dias A 60 dias Mayor a 60
Descuento 12% 10% 7% 5% 0%

POLITICAS DE CREDITO
Cliente Nuevo:
e Comprar al menos tres meses de contado para otorgar un crédito.
¢ Llenar la solicitud de crédito donde conste todos sus datos y referencias comerciales.
e Cada cliente se sometera al proceso de evaluacion, andlisis y aprobacion del crédito
solicitado donde se establecera el plazo y el limite de crédito asignado.
e La evaluacion del crédito esté a cargo de la Gerencia Financiera y la autorizacion final
de la Gerencia de Ventas.
Clientes Existentes
e Evaluar el comportamiento de compra de cada cliente para establecer:
a) Dias de Crédito
b) Monto Maximo de crédito

c) Monto especial de temporada
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Actualizar la base de datos de los clientes para obtener (Teléfonos, correos)
Ingresar al sistema de clientes la informacion de los montos para generar la

disponibilidad de crédito.

POLITICAS DE COBRO
Tienen como objetivo la recuperacion optima de las ventas al crédito para obtener liquidez y

rentabilidad en la operacion de la empresa:

La gestion de cobro estara a cargo directo del vendedor de cada ruta, quien visitara al

cliente semanalmente

A cada vendedor se le entregan las facturas originales a cobrar, las cuales una vez

canceladas se le entregan al cliente como respaldo que ya cancelo.

Todas las facturas deberan cobrarse a la respectiva fecha de vencimiento

El vencimiento de cada factura estara dado por lo general a 60 dias maximo antes de

considerarse en mora, salvo algunas excepciones.

Excepciones:

- Cuando el producto sea de promocion o introduccién el cliente tendra un periodo
de gracia de 60 dias adicionales a su plazo de crédito

- Cuando parte del producto presente problemas de fabricacion y el cliente devuelva
una parte de lo facturado se considerara con un periodo no mayor a 30 dias
adicionales a su plazo de crédito.

Se apoyara al vendedor para gestionar el cobro por medio de llamadas, estados de

cuenta y correo.

El descuento se otorgara cumpliendo con las politicas establecidas en la politica de

precio

La gerencia financiera debe monitorear cada una de las carteras y elaborar reportes

necesarios

El porcentaje maximo de morosidad permitido en cada cartera sera de 3%

Se revisard mensualmente la existencia de la documentacion de la cartera

Penalidades a Clientes Morosos

1) No dar el beneficio de descuento por pronto pago

2) Detener sus pedidos y no despacharlos hasta que el limite de crédito esté liberado

3) Se aplicaran intereses por morosidad y cargos administrativos
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POLITICAS CONTABLES:

Declaracion de cumplimiento:

e Los estados financieros han sido preparados en concordancia con las Normas
Internacionales de Informacion Financiera (NIIF en su version PYME). Los estados
financieros preparados por la administracion son los siguientes:

v' Balance General al 31 de diciembre de cada afio.
v Estado de Resultados para los afios terminados al 31 de diciembre de cada afo.
v Estado de Cambios en el Patrimonio para los afios terminados al 31 de diciembre
de cada afo.
v' Estado de Flujos de Efectivo para los afios terminados al 31 de diciembre
Estados financieros:

e Los estados financieros se preparan sobre la base de acumulacion o devengo, es decir
que los registros son contabilizados cuando ocurren los eventos, y no solamente
cuando se recibe o paga dinero u otro equivalente de efectivo, excepto la informacion
presentada en el flujo de efectivo.

Efectivo y Equivalentes de Efectivo:

o El efectivo y los equivalentes de efectivo estan representados por el dinero en efectivo
y las inversiones a corto plazo altamente liquidas, cuyo vencimiento es igual o inferior
a tres meses a la fecha de balance.

Instrumentos financieros:

e Los instrumentos financieros registrados por la compafiia son: cuentas por cobrar y
cuentas por pagar surgidas como consecuencia de las operaciones comerciales de la
entidad, préstamos por cobrar y préstamos por pagar cedidos u obtenidos para efectos
de financiamientos

Reconocimiento inicial de activos y pasivos financieros:

e Los activos o pasivos financieros se reconocen, sélo cuando se conviertan en una parte
(activo o pasivo) segun las clausulas contractuales del instrumento. Al reconocer
inicialmente un activo o un pasivo financieros, la compafiia lo mide al precio de la
transaccion (incluyendo los costos de transaccion, siempre y cuando estos se midan
por el costo amortizado) excepto si el acuerdo constituye, en efecto, una transaccion

de financiacion.
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Medicién posterior de instrumentos financieros:

Al final de cada periodo sobre el que se informa, la compafiia mide los instrumentos financieros

de la siguiente forma, sin deducir los costos de transaccidn en que pudiera incurrir en la venta

u otro tipo de disposicion:

Los instrumentos de deuda (como una cuenta, pagaré o préstamo por cobrar o pagar),
se miden al costo amortizado utilizando el método del interés efectivo.

Las cuentas por cobrar se miden a su valor razonable; dado por el valor de los derechos
por cobrar o desembolsos realizados, o ingresos devengados.

Los instrumentos de deuda que se clasifican como activos corrientes o pasivos
corrientes se miden al importe no descontado del efectivo u otra contraprestacion que
se espera pagar o recibir, a menos que el acuerdo constituya, en efecto, una

transaccion de financiacion.

Reconocimiento de la pérdida por deterioro de valor de los activos financieros:

Al final de cada periodo sobre el que se informa, la compaifiia evalla si existe evidencia
objetiva de deterioro del valor de los activos financieros que se miden al costo o al
costo amortizado. Cuando exista evidencia objetiva de deterioro del valor, se
reconocera inmediatamente una pérdida por deterioro del valor en los resultados. El

deterioro debera ser contabilizado en una cuenta de correccion valorativa.

Estimacién para cuentas incobrables:

Al cierre de cada periodo anual la compafiia realiza un andlisis de las cuentas por
cobrar y la administracion establece si es necesaria una estimacion adicional o
ajustada para aquellos saldos considerados como de dudosa recuperacion, aplicando
un 2% que se determina como estimacion para cuentas incobrables.

Al cierre de cada periodo contable la compafiia establece una verificacion y ajuste de
los saldos antiguos contados a partir de la fecha de facturacién, aplicando los
vencimientos en afios de acuerdo con el criterio establecido por la direccion ejecutiva
de la compaiiia.

Si después de realizar las gestiones administrativas y judiciales correspondientes, se
determina que una cuenta por cobrar es irrecuperable, se da de baja y se segrega del
resto de la cartera de deudores, debitando para ello la estimacion de incobrabilidad y
acreditando las cuentas por cobrar.

La estimacion sera revertida si los saldos son recuperados o reconocidos como

incobrables y dados de baja del balance.
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Inventarios:

¢ Lacompainiia, reconoce los inventarios por su costo de transformacion o produccion, el
cual incluye los costos directamente relacionados con las unidades producidas, tales
como la mano de obra directa, materias primas, costos indirectos de fabricacion en los
que se incurra para transformar las materias primas en productos terminados.

e En el caso de la mercaderia y otros inventarios comprados para la venta, son
reconocidos por su costo de adquisicion.

Costo de adquisicion: Materia prima, materiales y accesorios

e El costo adquisicion de los inventarios comprende el precio de compra, los aranceles
de importacion y otros impuestos (que no sean recuperables posteriormente de las
autoridades fiscales) el transporte, y otros costos directamente atribuibles a la
adquisicion de la materia prima, materiales, accesorios o servicios para el proceso
productivo. Los descuentos comerciales, las rebajas y otras partidas similares se
deducen para determinar el costo de adquisicion.

Costos de transformacion:

e Los costos de transformacion de los inventarios incluyen los costos directamente
relacionados con las unidades de produccion, tales como la mano de obra directa.
También incluiran una distribucién sistematica de los costos indirectos de produccion
variables o fijos, en los que se haya incurrido para transformar las materias primas en
productos terminados.

Técnica de medicién de costos:

e Lacompafiia aplica el costo historico o real como técnica para la medicién del costo de
los inventarios. Ademas, la administracion ha definido los registros auxiliares y
controles que sean necesarios para la aplicacion del sistema de costos.

Método de valuacién de inventarios:

e La compafiia aplica el método del costo promedio ponderado para la valuaciéon del
costo de los inventarios, manejandolo a través de registros de control para cada clase
de producto en los que se determina el costo unitario.

Medicién posterior de los inventarios y pérdidas por deterioro

e Posteriormente al reconocimiento inicial o al cierre del ejercicio, los inventarios se
miden al costo (que figure en el registro de control de inventario) o al precio estimado
de venta menos los costos de terminacién y venta, segin cual sea menor. Esta

medicion se realiza por la administracién periédicamente al cierre de cada ejercicio.
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Reconocimiento de los inventarios en el costo de ventas:

Cuando los inventarios son vendidos, el importe en libros de estos se reconoce como
costo de venta del periodo en el que se devenguen los correspondientes ingresos de
la operacién. El importe de cualquier rebaja de valor, hasta alcanzar el valor neto
realizable, asi como todas las demas pérdidas en los inventarios, se reconoce en el

periodo en que ocurra dicha rebaja o pérdida.

Propiedad Planta y equipo:

El reconocimiento inicial de un elemento perteneciente a la propiedad, planta y equipo
se contabiliza por su costo. El costo de la propiedad, planta y equipo incluye: el precio
de la adquisicion, incluidos los aranceles de importacion y los impuestos indirectos no
recuperables que recaigan sobre la adquisicion, asi como todos los costos necesarios
para conseguir que el activo esté listo para utilizarse.

Posteriormente, los bienes se valoran a su costo histérico menos la depreciaciéon
acumulada menos cualquier deterioro identificado. El costo incluye gastos
directamente atribuibles a la adquisicién de los activos. El costo de reemplazar parte
de un elemento del inmovilizado material se reconocera en el importe en libros del
elemento si es probable que los beneficios econdmicos futuros incorporados en la parte
fluyan a la compafiia y su costo pueda ser medido de forma fiable.

El método de depreciacion que utiliza la compaifiia para depreciar los elementos de la
propiedad, planta y equipo es el de linea recta para muebles, edificios, instalaciones,

vehiculos y maquinaria.

Reconocimientos de ingresos

La compafiia reconoce los ingresos ordinarios de forma que la transferencia de bienes y

servicios comprometidos con los clientes se registre por un importe que refleje la

contraprestacion que la entidad espera que le corresponda a cambio de dichos bienes o

servicios; para el reconocimiento de los ingresos, la compafiia se asegurara que se cumplan

los cinco pasos requeridos por la Norma Internacional de Contabilidad 15 (NIIF 15):

Identifica el contrato con el cliente.

Identifica las obligaciones separadas del contrato.

Determinar el precio de la transaccion.

Distribuye el precio de la transaccion entre las obligaciones del contrato.

Contabiliza los ingresos cuando la entidad satisface las obligaciones.
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Indemnizaciones por despido por causa no justificada:

De acuerdo con las disposiciones del Cédigo de Trabajo vigente en El Salvador, las
compensaciones en concepto de indemnizacién que se acumulan a favor de los
empleados de la compaiiia, segun el tiempo de servicio, deben ser pagadas en caso

de despido por causa no justificada.

Indemnizacion por retiro voluntario:

De acuerdo a la Ley Reguladora de la Prestacion Econémica por Renuncia Voluntaria,
la empresa debe pagar una prestacion equivalente a 15 dias de salario bésico al
empleado que renuncie, siempre que se cumplan ciertas condiciones de preaviso y
notificacion. El tiempo minimo de servicio para que se haga efectiva esta prestacion
debera ser al menos de dos afios de servicio continuo y efectivo. El pago
correspondiente se hard efectivo a mas tardar quince dias posteriores a la renuncia,
excepto en los casos que se produzcan renuncias multiples, en donde se tendra un

plazo de un afio mediante pagos mensuales.

Sistema Contable:

Forma de Llevar los Registros:

Para efectos de la informacion contable a generar se tiene en cuenta que la informacion
contable sera proporcionada bajo un sistema contable legalizado que contiene ademas
de su catalogo y manual respectivo un registro de los inventarios en el que se usara el
método permanente o perpetuo y un sistema de costos adoptado: Costo Historico.

El sistema contable utilizado en Industrias Fénix es mecanizado y comprende los
procesos y actividades que son necesarios para el manejo, custodia y registro y control

de los recursos de la empresa.

Detalle de Registros Autorizados

Los registros legalizados se llevaran de la siguiente manera:

Libro Diario: Se hara una partida diaria de acumulacion de ingresos y se registraran
en forma individual los cheques y demas partidas que resulten diariamente, los cuales
seran asentados en forma cronoldgica y correlativa.

Libro Mayor: En este libro se registraran las concentraciones mensuales de cargos y

abonos con los cuales se determinara el nuevo saldo.
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Libro de Actas de Junta General de Accionistas: En este libro se registraran todas
las sesiones que realice la Junta General de Accionistas, ya sean ordinarias o
extraordinarias.

Libro de Actas de Junta Directiva: En este libro se registraran todas las actas que se
levanten en cada sesion que realice en la Junta Directiva. Este libro tendra movimiento
cuando por acuerdo de la Junta General Extraordinarias de Accionistas determine que
la administracion de la Sociedad se realice por medio de Junta Directiva.

Aumentos y Disminuciones de Capital: Este libro sélo tendr& movimiento cuando
por acuerdo de Junta General haya incremento o disminucién de capital.

Libro de Estados Financieros: En este libro se registraran el Balance General y el
Estado de Resultado de cada fin de afio.

Libro de Registro de Accionistas: En este libro se tendra el control a todos los socios
de la empresa, llenando los requisitos exigidos por el Cédigo de Comercio.

Libro de Compras: Se haran anotaciones diarias por cada compra que realice la
empresa ya sea por compras interna o por importacién, se detallaran los datos del
proveedor, nimero de registro y se totalizara al final de cada mes para efectos de
calcular el Crédito Fiscal que se declarara.

Ventas a Consumidores Finales: En este libro se registraran las ventas globales
diarias realizadas a consumidores y al final de cada mes se hara la suma que se dividira
entre 1.13 para establecer las ventas netas el Débito Fiscal por dichas ventas.

Ventas a Contribuyentes: En este libro se registraran uno por uno los comprobantes
de crédito fiscal en forma cronolégica y correlativa y al final de cada mes se hara la

suma para establecer el débito fiscal por dichas ventas.

Detalle de Registros Auxiliares

Libro Mayor — Auxiliar Contable: En este libro se registran todos los movimientos
efectuados para cada una de las cuentas tanto de balance como de resultados.
Libro de Bancos: Industrias Fénix, S.A de C.V posee un libro de bancos para cada

una de las cuentas bancarias, donde se detallan tanto las remesas como los retiros.

Otros Informes emitidos:

Reportes de Ventas: Estos contienen informacion acerca de las ventas realizadas por

periodo, por vendedor y por zona, se emiten a diario y un informe mensual.
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PROCEDIMIENTOS DE INDUSTRIAS FENIX:

PLANIFICACION DE LA PRODUCCION

1. Objetivo:
Definir los lineamientos que permitan planificar y dar seguimiento al cumplimiento de objetivos y

requisitos en la realizacion del producto a través de controles para cada una de sus etapas.

2. Alcance:
El procedimiento aplica al proceso de planificacion de la produccion e incluye a los
departamentos relacionados como son Marketing, ventas, disefio, planificacién y produccién para

su administracion, desarrollo, implementacion y operacion.

3. Definiciones:
Prondésticos de venta: Es la estimacién o prevision de las ventas de los estilos de calzado
durante determinado periodo futuro.
Estudio de mercado: Proceso de planificar, recopilar, analizar y comunicar datos relevantes
acerca del tamafio, poder de compra de los consumidores, disponibilidad de los distribuidores y
perfiles del consumidor.
Demanda: Volumen total susceptible de ser comprado por un determinado grupo de
consumidores, en un area geografica concreta, para un determinado periodo, en un entorno
definido de marketing y bajo un especifico programa de marketing.
Carga de trabajo: Documento donde consta el estilo a producirse, la cantidad y la prioridad de

este en la secuencia de produccion.

4. Responsabilidades:

Departamento de Marketing y Ventas:
v Definir estilos a producirse a través de pronésticos de venta y estudios de mercado
v' Elaborar programacion preliminar de ventas para considerarlas en produccién

v" Recepcionar pedidos de estilos programados para recoger demanda

Departamento de Disefio:
v' Elaborar muestras para cada vendedor de estilos nuevos o de linea
v' Entregar dichas muestras para su sondeo

v' Reuvisar plan de produccién mensual
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PLANIFICACION DE LA PRODUCCION

Departamento de Planeacion y Programacion:
v' Reuvisar la curva de demanda para determinar estilos y cantidades a programar
v" Generar plan de produccion mensual
v' Trasladar electronicamente al gerente de produccion el plan de produccién y carga de

trabajo.

Gerente de Produccidn
v" Revisar y aprobar plan de produccién mensual
v' Recepcionar plan de produccién

v' Elaborar cargas de trabajo

5. Descripcion / Desarrollo

Responsable/ .
N° P Actividad
Departamento
Realizan el pronéstico de ventas mensualmente, incluyendo
los estilos que seran lanzados o comercializados. A partir de
1 Marketing y ventas agui se genera una programacion preliminar de la produccién
definiendo los estilos a fabricar, pero que estara sujeta a la
demanda.
5 Disefo Entrega al departamento de ventas las muestras de los nuevos
estilos o de los existentes para sondearlos y generar demanda.
Toman pedidos durante tres semanas en las cuales se
3 Ventas . :
recogera la demanda de los estilos.
L Revisa la curva de demanda para programar los estilos a
Planeacion y . , . .
4 L, producirse segun el parametro de los pedidos generados, de
programacion ) ) .
estos resultara la cantidad a producir y el orden de produccion.
5 Planeacién y Genera un plan de produccion mensual el cual sera modificado
programacion segun las necesidades, requerimientos y demanda en ventas.
Revisan el plan de produccion generado para evaluar la
6 Disefio, ventas y factibilidad de adornos y especificaciones técnicas y posibles
produccion modificaciones de orden en la produccidn. Y posteriormente lo
aprueban.
L, Una vez aprobado el plan de produccion se traslada
Planeacion y L L .
7 L, electrénicamente al gerente de produccion ademas de una
programacion . i
carga de trabajo para que sea ejecutada.
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COMPRAS Y SELECCION, EVALUACION, SEGUIMIENTO DE PROVEEDORES

1. Objetivo:
Describir como se realizan las compras de materiales e insumos criticos para la produccion del

producto ademes de establecer los requisitos para la evaluacion y seleccion de proveedores.

2. Alcance:
El procedimiento aplica al proceso de compras de materiales e insumos criticos para la
fabricacion del producto, asi como también a la seleccién, evaluacion y revaluacion de

proveedores nuevos y existentes.

3. Definiciones:
Requisicion de Materiales: Documento que describe la solicitud de materiales que seran
utilizados en la produccion.
Orden de Compra: Documento emitido a los proveedores con la cantidad de materiales
requerida.

4. Responsabilidades:

Encargado de Bodega:

v' Revisar la existencia de materiales

v' Recibir, revisar y almacenar materiales

v' Despacha cada requisicion de materiales
Gerente de Produccion:

v/ Elabora requisiciéon de materiales
Departamento de Compras:

v' Seleccionar proveedores

v' Elaborar orden de compra

v" Realizar los respectivos pedidos a los proveedores
Gerente General:

v' Autorizar las 6rdenes de compra

v" Seleccionar proveedores
Responsable de Calidad:

v' Evaluar la calidad de los materiales
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COMPRAS Y SELECCION, EVALUACION, SEGUIMIENTO DE PROVEEDORES

5. Descripcion / Desarrollo

COMPRAS

Responsable/

No
Departamento

Actividad

A partir de la programacion mensual de la produccion, calcula
1 Gerente de Produccion los materiales a utilizar y solicita las existencias actuales de
materia prima al encargado de bodega.

Revisa la existencia de materiales y las reporta al gerente de

2 Encargado de bodega produccion.

Elabora la requisicion de materiales y la entrega al
departamento de compras.

Recibe la requisiciéon de materiales y analiza a los proveedores

3 Gerente de Produccion

4 Departamento de para posteriormente seleccionarlos de acuerdo a los criterios
Compras establecidos: Calidad, Volumen, descuento, precio, periodo de
entrega, limite de crédito, dias de crédito.
Una vez seleccionados los proveedores, elabora una orden de
Departamento de .
5 Compras compra para cada proveedor las cuales son autorizadas por el
gerente general.
6 Departamento de Remite cada orden de compra al proveedor correspondiente
Compras acordando la respectiva fecha de entrega.

Al momento de la entrega de materiales, los recibe y revisa y
7 Encargado de Bodega si los materiales vienen conforme a lo pedido se almacena de
lo contrario el pedido se rechaza.

SELECCION, EVALUACION Y REEVALUACION DE PROVEEDORES

Seleccion:

Los proveedores se seleccionaran segun los siguientes criterios

Volumen . Limite Dias de . Periodo
Proveedor Minimo Precio Crédito Crédito Localidad entrega Total

Evaluacion y calificacién inicial

1. Cada proveedor debe tener una capacidad demostrada para despachar los materiales y
suministros, cumpliendo todos los requisitos técnicos, administrativos y de calidad requeridos.

2. Para los que no estan calificados por Industrias Fénix, S.A de C.V a fecha de la revisién cero

de este procedimiento, se procedera a su evaluacién y calificacién inicial.
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COMPRAS Y SELECCION, EVALUACION, SEGUIMIENTO DE PROVEEDORES

3. En funcién de la evaluacién realizada se establecen los niveles de calificacion de los
proveedores que se indican a continuacion, considerando los siguientes criterios:
o Proveedor Aceptado Pendiente de Evaluar: Aquellos proveedores a los que se les hace
el primer pedido, y que estan sometidos al seguimiento tras los primeros 3 pedidos
e Proveedor Aceptado: Se considerardn como proveedores aprobados inicialmente
aquellos proveedores que en el momento de la revision 0 del presente procedimiento
estén trabajando con la organizacidon. Estos proveedores estaran sometidos a la
evaluacion periédica anual.
e Proveedor Rechazado: Aquellos proveedores nuevos evaluados negativamente tras los

primeros 3 pedidos

Seguimiento de la calidad de los proveedores

1. El responsable de Calidad; elaborara un estudio de seguimiento de proveedores, que
llevara a cabo. Este estudio, servira para actualizar las calificaciones en el “Listado de
Proveedores”:

2. Para realizar la evaluacién continua de los Proveedores, se procedera a revisar los
pedidos suministrados por cada suministrador, estableciendo una puntuacién en base a

los criterios definidos en la siguiente tabla, que servira como registro de evaluacion.

No N° Informes Valoracion: (N° desviaciones/N° pedidos) *100
Proveedor ) de 0-25% 25-100%
pedidos

desviaciones Aceptado Rechazado

(1) El informe de desviacidn, especificara el tipo de incidencia producida:
a. Incumplimiento de plazos de entrega,
. Calidad del producto o ejecucion del servicio no adecuada,

b

c. Incapacidad técnica,

d. Incumplimiento de precios,
e

. Otras posibles incidencias.

3. Sitras la evaluacion anual, un proveedor pasa a la condicion de “Rechazado”, se procede

a identificarlo como tal en la “Lista de Proveedores”
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INVESTIGACION Y DESARROLLO DE UN NUEVO PRODUCTO

1.

2.

3.

4.

Objetivo:
Este procedimiento establece la metodologia a seguir en Industrias Fénix, S.A de C.V. para la

elaboracion del disefio de nuevos estilos de calzado.

Alcance:

Define los pasos a seguir para la elaboracién de nuevos estilos de calzado.

Definiciones

Tendencia de moda: Prevision de consumo de determinado producto por un nimero significativo
de personas, en un tiempo que suele ser corto.

Boceto: Es un dibujo realizado a mano alzada (es decir, sin utilizar instrumentos de dibujo) con
el que se pretende representar la idea de un zapato.

Ficha técnica: Documento donde se encuentran las especificaciones del estilo de calzado como:
partes del calzado, tipo de material, consumo del material y proveedor.

Patronaje: Consiste en copiar en cartén las diferentes piezas que componen el modelo.

Responsabilidades:
Gerente de Disefo:
v' Visitar clientes, centros comerciales, revisar catalogos, asistir a ferias
v' Elaborar los bocetos de los nuevos estilos.
v' Autorizar ficha técnica de cada nuevo estilo.
Asistente de disefio:
v Elaborar la ficha técnica del producto.
Modelista:
v" Desarrollar los moldes de cada una de las piezas del nuevo estilo de zapato.
Alistador y Montador:
v' Cortar, preparar y coser las piezas del calzado.
v" Ensamblar todas las piezas del zapato
Comité de estilos nuevos
v' Aprobar y seleccionar los estilos nuevos que se lanzaran.
Gerencia Financiera:
v' Determinar el costo y precio de venta de cada estilo de zapato.
Vendedores

v" Vender todos los estilos nuevos durante tres semanas.
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INVESTIGACION Y DESARROLLO DE UN NUEVO PRODUCTO

5. Descripcion / Desarrollo

Responsable/ .
N° P Actividad
Departamento
Para cada temporada (Inicio de afio, verano, dia de la madre,
graduaciones, fin de afio) el gerente de disefio crea nuevos
estilos de zapatos, por lo que programa visitas con clientes
importantes para conocer las tendencias de moda, gustos y
1 Gerente de Disefio necesidades de los consumidores finales.
Estudia catdlogos de zapatos, recorre centros comerciales,
asiste a ferias y convenciones de calzado para estar
actualizado con las materias primas mas nuevas del mercado.
L Al tener claro el tipo de estilo y/o linea de calzado a crear,
2 Gerente de Disefio P e y
elabora los bocetos graficos.
. o Elabora la ficha técnica con las especificaciones, horma, tacén,
3 Asistente de Disefio . . S
suelas y materiales que se utilizaran en su fabricacion.
4 Gerente de Disefio Autoriza la ficha técnica y la entrega al modelista.
. Realiza el ajuste del modelo y su posterior patronaje para
5 Modelista J ) y P P e P
elaborar prototipo real.
6 Alistador Corta y une las piezas del zapato: Pala, talén, forro, entretela,
plantas, adornos, plantillas, contrafuerte y casquillo.
7 Montador Conforma talén, monta puntas, lados y talén del zapato, pega
la planta y suela del zapato, emplantilla y empaca.
Formado por el gerente general, gerente de ventas y gerente
8 | Comité de estilos nuevos | de disefio aprueban y seleccionan los estilos nuevos que se
lanzaran.
9 Asistente de disefio Entrega la hoja de especificaciones al gerente de produccion.
Realiza test de prueba: se produce un par de cada talla para
10 Planta de produccion identificar y depurar posibles problemas en materiales o
construccion del estilo.
11 Gerencia Financiera Determina el costo y precio de venta de cada estilo de zapato.
12 Gerencia de ventas Presenta a los vendedores estilos nuevos a comercializar.
13 Vendedores Venden y toman pedidos durante tres semanas.
14 Asistente de ventas Hace consolidados de estilos nuevos a producir.
15| Gerente de Produccion Recibe consolidado de estilos nuevos a producir.
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PROCESO DE PRODUCCION DE CALZADO

1.

2.

3.

4,

Objetivo:

Este procedimiento establece la metodologia a seguir para la realizacién de las tareas referidas
a la produccion de calzado, y el control de las debilidades que se detecten durante la ejecucion.
Alcance:

Define los procedimientos y métodos para el control de la produccion de los zapatos.
Definiciones:

Programa de produccién: Documento en el que constan las cantidades y estilos a producirse.
Requisicion de Materiales: Documento que describe la solicitud de materiales que seran
utilizados en la produccion.

Orden de Compra: Documento emitido a los proveedores con la cantidad de materiales
requerida.

Lote: Conjunto de partes de la misma naturaleza.

Empalmes: Union de las piezas de calzado.

Cortes: Es la parte superior del calzado que permite la sujecién de éste al pie 0 a la piernay le
confiere el aspecto estético.

Hormas: Son piezas de madera que imita las dimensiones y perfil de un pie humano.

Responsabilidades:
Gerente de produccioén:

v' Elaborar programa de produccion, requisicién de materiales y ordenes de produccion.
Jefe de Planta:

v'  Entrega carga de trabajo a los supervisores.
Encargado de bodega de materiales

v' Preparar y entregar los materiales requeridos en las érdenes de produccion.
Operarios de Corte y aparado:

v' Cortar todas las piezas de calzado.

v' Preparar y unir las piezas de calzado.
Operarios de montado:

v' Ensamblar todas las piezas del zapato haciendo uso hormas y maquinaria.
Operarios de acabado y empaque

v' Limpiar y empacar el zapato.
Control de calidad

v Inspeccionar durante todo el proceso de produccidn la calidad del calzado.
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PROCESO DE PRODUCCION DE CALZADO

5. Descripcion / Desarrollo

Responsable/ -
N° P Actividad
Departamento
Se proyectan las cantidades a vender por cada estilo y se
Gerente de ventas L, .
1 L elabora el programa de produccion con las cantidades de
Gerente de produccion .
todos los a producir durante un mes.
. Al tener el programa de produccién se elabora la requisicion
2 Gerente de produccion ) prog b 9
de materiales y lo entrega al departamento de compras.
L, Se elaboran las érdenes de produccion y cargas de trabajo
3 Gerente de produccion . P y carg 10y
las entrega al jefe de planta.
Entrega las ordenes de produccion al encargado de bodega
4 Jefe de planta 9 . P . 9 . 9
de materiales y entrega carga de trabajo a los supervisores.
5 Encargado de Bodega de | Prepara los materiales de cada orden de produccién y entrega
materiales los materiales requeridos en ellas.
Reciben las materias primas y cortan cada una de las piezas
6 Operarios de Corte del calzado segun las especificaciones de las érdenes de
produccion.
. L, Las piezas cortadas se preparan en lotes de 6 pares y se
7 | Operarios de preparacion P prep P y
ordenan por talla.
Se van uniendo las piezas para darle forma al zapato, algunos
. empalmes se realizan con maquina de coser y otros de
8 Operarios de aparado . .
manera manual usando adhesivos y pegamentos especiales
para calzado.
Revisa que cada uno de los cortes esté conforme a las
9 Control de calidad especificaciones de talla, color, estilo y que cumpla con los
estandares de calidad y que las costuras estén bien hechas.
Se ensamblan todas las piezas del zapato; haciendo uso
10 Operarios de Montado hormas y maquinaria, se colocan la planta, la suela y la
plantilla al zapato.
En esta Ultima &rea el zapato se inspecciona que el zapato no
. tenga defectos, que no esté roto, arrugado, sucio, con grapas
11 Control de calidad 9 q g grap
0 despegado y de encontrarse defectos se lleva a un
reproceso o se rechaza (averia).
. De no encontrarse defectos en el zapato, se limpia y se coloca
Operarios de acabado y . B ) .
12 cada par en una caja de cartén. Al final del dia se entrega a la
empaque .
bodega de producto terminado.
Encargado de Bodega de
13 d . ¢ Almacena cada par de zapatos.
producto Terminado
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PROCESO DE PRODUCCION DE CALZADO

AREA D
L]
AREA D

DETALLE DE ACTIVIDADES DEL PROCESO DE PRODUCCION: INDUSTRIAS FENIX

E CORTE

Troquelar Pala, talén, forro, entretela, plantas, adornos, plantillas, contrafuerte y casquillo
E PRELIMINARES

Separar las piezas de Pala, talon, forro y entretela en lotes por tallas

. Foliar codigo, talla, mes y afo

e Rayar los cortes para indicar las costuras

e  Coser talén al forro

e  Entretelar (maquina o manual)

e  Colocar casquillo (Maquina)

e  Unirtalén a pala

e Abrir costuras de talén y empalmar

e Cierre de talén a pala

e Asentar costuras de tal6n (maquina)
AREA DE APARADO

e  Colocar forro con la pala

e Unir la pala con el forro (cuello primera)

e Sisar el escote del corte (maquina)

e Colocar cinta de refuerzo en el corte (maquina)

e  Encementar escote del corte (maquina)

e Doblillar escote

e  Colocar contrafuerte

e Encementado del corte

e Empastar el corte

e Limpiar el corte de todos los residuos

e Revision del corte: Control de calidad

e  Costura final del corte

e  Ordenar cortes por talla para entregarlo al area de montado

e Se anota en la pizarra la produccién por hora
MONTADO

Preparacion de suelas

Conformar talon (Maquina Conformadora de talon)
Encementar corte para montar y colocar en banda transportadora
Engrapar planta en la horma

Encementar la planta

Activar casquillo (Maquina)

Montar Puntas (Maquina montadora de puntas)
Montar lados (enfranje)

Montar talén (Maguina montadora de talén)
Retirar grapas de la planta

Colocar en horno conformador

Destroncar: quitar residuos del corte (maquina cardadora)
Rayar suela para sefialar donde aplicar pega
Aplicar adhesivo a la planta (primer)

Aplicar adhesivo a la suela (pega blanca)

Colocar relleno de suela

Cargar al horno secador-activador

Pegado de suela

Prensar suela (Maquina prensadora)

Remachar manualmente los bordes del zapato
Colocar en horno frio

Deshormar: Quitar el zapato de la horma

Revisar que el zapato no lleve grapas

Clavar el tacon

Emplantillar: Pegar la plantilla al zapato

Dar acabado al zapato: limpiar

Revisién del zapato: Control de Calidad

Empacar el zapato

Entregar la produccién diaria a Bodega de Producto Terminado
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COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Y DESPACHO DE PEDIDOS

1.

2.

3.

4,

Objetivo:

Este procedimiento establece la metodologia a seguir en Industrias Fénix, S.A de C.V. para la

comercializacién de productos y despacho de pedidos.

Alcance:

Define los pasos a seguir por los para la comercializacion de productos y despacho de pedidos

Definiciones

Stock de inventario: Conjunto de mercancias que se almacenan para la venta.
Rutas de venta: Zonas geogréficas en las que les corresponde vender.
Catalogo digital: Documento que contiene todos los estilos disponibles para vender.

Formulario pre-impreso: Documento donde se detalla nombre del cliente, estilo y tallas a pedir.

Numeracidn corrida: Serie de tallas de zapatos consecutivas.

Factura: Documento fiscal emitido consumidores finales no contribuyentes de IVA.
Comprobante de crédito fiscal: Documento Fiscal emitidos a contribuyentes de IVA.
Factura de exportacién: Documento Fiscal emitido a Clientes en el extranjero.
Paqueteria outsourcing: Empresa dedicada a la entrega de paqueteria.

Responsabilidades:
Gerente de Ventas:
v" Mantener un stock de inventario de los estilos de zapatos.
v' Proporcionar a los vendedores los datos de sus rutas, zonas y clientes.
v/ Mantenimiento del catalogo digital de estilos vigentes.
v' Autorizar pedidos de clientes.
Vendedor
v' Visitar al cliente y mostrarle el catadlogo de productos.
v" Tomar el pedido al cliente y enviarlo a la asistente de ventas.
v' Hacer la gestién del cobro de los pedidos.
Asistente de ventas y facturacién:
v" Recibir los pedidos y verificar los saldos de los clientes.
v' Grabar los pedidos autorizarlos y enviarlos a preparar.

v" Facturar los pedidos preparados y elaborar las guias para su recoleccién.

v' Entregar semanalmente las facturas a los vendedores para el cobro respectivo.

Encargado de Bodega de Producto Terminado:
v" Revisar la existencia de los estilos solicitados y preparar el pedido.

v' Entregar los paquetes de pedidos a la empresa de paqueteria contratada.
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COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Y DESPACHO DE PEDIDOS

5. Descripcion / Desarrollo

Responsable/

facturacién

N° Actividad
Departamento
Pone a disposicion del cliente un stock de inventario de
1 Gerente de Ventas . )
diferentes estilos de calzado
Proporciona a los vendedores los datos de sus rutas, zonas y
2 Gerente de Ventas . , , . . .
clientes ademas del catalogo digital de estilos vigentes.
3 Vendedor Visita al cliente y muestra al cliente el catadlogo de productos.
. Escoge los estilos a pedir y numeracion deseada y realiza el
4 Cliente .
pedido al vendedor.
Toma el pedido en formulario pre-impreso y lo envia a la
5 Vendedor . P - P P y
asistente de ventas y facturacion.
6 Asistente de ventas y Recibe e imprime el pedido y verifica la cuenta por cobrar al
facturacién cliente, su limite de crédito y lo pasa a autorizacion.
Si el cliente no tiene mora, no sobrepasa su limite de crédito o
7 Gerente de Ventas es venta de contado, se autoriza el pedido, caso contrario el
pedido se retiene hasta lograr un acuerdo de pago.
8 Asistente de ventas y Una vez autorizado el pedido se graba en el sistema

informatico y se envia a la bodega para que sea preparado.

Encargado de Bodega de

Revisa la existencia de los productos solicitados y prepara los

9 : estilos que tengan numeracién corrida total o parcial y los
producto terminado . -
envia a facturacion.
. Factura el pedido y se emite el documento fiscal segun
Asistente de ventas y e g
10 . corresponda: Factura, Comprobante de Crédito fiscal o factura
facturacion L
de exportacion.
11 Asistente de ventas y Elabora las guias electrénicas para la recoleccion de
facturacion paqueteria con empresa outsourcing.
Encargado de Bodega de . .
12 g : 9 Se entregan los paquetes de pedidos a empresa outsourcing.
producto terminado
13 Cliente Recibe y revisa su pedido.
14 Asistente de ventas y Semanalmente se entregan las facturas a los vendedores para
facturacion el cobro respectivo.
Al término del plazo de crédito otorgado al cliente realiza el
15 Vendedor P 9

cobro del pedido.
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PROCEDIMIENTO DE CREDITO Y COBRO

1. Objetivo:

2.

3.

4.

Alcance:

Este procedimiento establece la metodologia a seguir para la realizacion de las tareas referidas
al otorgamiento de créditos y cobros a los clientes.

Define los procedimientos y métodos para el otorgamiento de crédito y cobros a los clientes.

Definiciones:

Solicitud de crédito: Documento donde consta el nombre, direccion, teléfono y experiencia
crediticia del cliente.

Referencias crediticias: Comercios, instituciones bancarias y personas que pueden dar fe del
record crediticio del cliente.

Reporte de analisis de antigiiledad de saldos: Reporte que establecen todas las facturas
adeudadas por los clientes a una fecha determinada.

Bitdcora: Registro escrito de las acciones, tareas o actividades que se deben llevar a cabo en
una determinada actividad.

Méster de cobro: Formulario donde se anotan diariamente los cobros y ventas realizadas a los
clientes.

Morosidad: Préactica en la que un deudor, persona o empresa, no cumple con el pago al
vencimiento de una obligacion.

Responsabilidades:

Gerente Financiero:
v/ Evaluar las referencias crediticias del cliente y capacidad de pago para establecer limites
de crédito de cada cliente.
v' Elaborar y enviar a cada vendedor el informe de cartera en mora.
v' Enviar a facturacion, Gerencia de Ventas y Gerencia General cada una de las carteras
en mora para restringir los despachos de clientes en mora alta.
v' Verificar la existencia fisica de los documentos que respaldan la cuenta por cobrar.
Gerente de Ventas:
v/ Autoriza la solicitud de crédito con los parAmetros establecidos por la gerencia financiera.
Vendedor:
v" Gestionar el cobro de las facturas vencidas
v Remesar diariamente los cobros realizados
Asistente de cobros:
v' Generar reporte de andlisis de antigiiedad de saldos y seccionar las facturas por vencer.
v' Llamar a los clientes para recordarles las facturas préximas a vencer
v"Informar al vendedor de lo acordado con el cliente (Fechas y horas acordadas).
v' Enviar estados de cuenta a clientes en mora
v' Enviar reporte global de cuentas por cobrar a las gerencias
Asistente administrativa:
v" Recibir master de cobros
Operar recibos de cobro de los clientes.
Reservar diariamente los cheques
Preparar las remesas de cobro del dia.

AR
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PROCEDIMIENTO DE CREDITO Y COBRO

5. Descripcion / Desarrollo

Responsable/ .
N° P Actividad
Departamento
FASE DE CREDITO

1 Nuevo Cliente Completa solicitud de crédito.

. . Se evallan las referencias crediticias del cliente y

2 Gerente Financiero . L 4
capacidad de pago para establecer limites de crédito.
Autoriza la solicitud de crédito con los parametros

3 Gerente de Ventas . o .
establecidos por la gerencia financiera.

4 Asistente de ventas Una vez aprobado el crédito se procedera a entregar

Encargado de Bodega | el producto al cliente sin ningan contratiempo.
5 Vendedor Dar seguimiento a la cuenta del cliente.
FASE DE COBRO
. Generar reporte de andlisis de antigliedad de saldos

1 Asistente de Cobros . P g y
seccionar las facturas por vencer.

. Comunicarse con los clientes para recordarles las

2 Asistente de Cobros o . i
facturas proximas a vencer. Se llevara una bitacora de

. Informar al vendedor de lo acordado con el cliente

3 Asistente de Cobros
(Fechas y horas acordadas).

Gestionar el pago de las facturas y emitir el respectivo
recibo de pago al cliente.

4 Vendedor Si el pago fue en efectivo debe remesarlo a las cuentas
bancarias de la empresa y si fue en cheque
programado debe enviarlo a la oficina. Completar su
Registrar el cobro:

1) Recibir el master de cobro de cada vendedor.
5 | Asistente administrativa | 2) Descargar los recibos de pago de los clientes.
3) Reservar diariamente los cheques.
4) Preparar la remesa del cobro de cada dia.
En caso de que un cliente no pague las facturas
) vencidas:
6 Asistente de Cobros 1) Llamar al cliente para informar de la morosidad y
comprometer una fecha de pago.
2) Enviar estado de cuenta con las consecuencias de
) Enviar el reporte global de cuentas por cobrar a la

7 Asistente de Cobros . . .

gerencia general, gerencia de ventas y gerencia
. . Elaborar y enviar a cada vendedor el informe de

8 Gerente Financiero
cartera en mora.

Enviar a facturacion, Gerencia de Ventas y Gerencia

9 Gerente Financiero General cada una de las carteras en mora para
restringir los despachos de clientes en mora alta.

10 G i ) Control Interno: Verificar la existencia fisica de los

erente Financiero documentos (Facturas) que respaldan la cuenta por
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INDUSTRIAS FENIX, S.A. DE C.V.

MANUAL DE CALIDAD




Objetivo:

El propésito del Manual de Calidad es describir la politica y la estructura del Sistema de
Gestion de la Calidad implementadas en el &rea de Produccion de “Industrias Fénix”.

La calidad de nuestros productos siempre ha sido y continuara siendo la clave para lograr
nuestra misioén, por lo cual, todos en “Industrias Fénix”, nos comprometemos a entender y
utilizar nuestro sistema de gestién de la calidad a fin de realizar siempre un excelente trabajo.
La difusion, control, implementacion, revision, actualizacion y mantenimiento de este Manual

es responsabilidad de su director.

Alcancey Aplicacion:

Este Sistema de Gestion de la Calidad (SGC), comprende los procesos involucrados en el
area de Produccion de “Industrias Fénix”.

El Manual de Calidad del area de Produccién de “Industrias Fénix” tiene por objeto guiar a
cada una de las personas que intervienen en los procesos productivos de esta empresa, en el
uso correcto de la documentacion necesaria para la gestion, desarrollo, mantencion y
mejoramiento continuo del Sistema de Gestibn de Calidad, entregando asi servicios de

excelente calidad a sus clientes.

SISTEMA DE GESTION DE LA CALIDAD

Generalidades:
El area de produccion, a través de su Manual de Calidad y de sus procedimientos
documentados establece, documenta, implementa, mantiene y mejora continuamente su
Sistema de Gestidn de la Calidad. El &rea de produccion, a través del Sistema de Gestion de
la Calidad implementado, asegura que:
e Determinar los procesos necesarios para el Sistema de Gestion de la Calidad
e Determina la secuencia e interaccion de sus procesos;
e Determina los criterios y los métodos necesarios para asegurar que tanto la operaciéon
como el control de sus procesos son eficaces;
e Asegura la disponibilidad de recursos e informacion necesarios para apoyar la
operacion y el seguimiento de estos procesos;
¢ Realiza el seguimiento, la medicién y el analisis de sus procesos; e
e Implementa las acciones necesarias para alcanzar los resultados planificados y el

mejoramiento continuo de sus procesos.
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En caso de que se contrate externamente cualquier servicio que pudiese afectar la
conformidad de algun proceso, el area de Produccion de “Industrias Fénix” se asegura de
controlar eficazmente dicho proceso. El tipo y grado del control a aplicar sobre estos procesos
esta definido dentro del Sistema de Gestién de la Calidad (SGC).

Todo el personal que interviene en el SGC es responsable de asegurar la calidad y de ejecutar

su trabajo conforme a los procedimientos documentados.

Responsabilidades:

El Gerente es responsable de proporcionar los recursos necesarios para el funcionamiento del
SGC, de asegurar que el SGC esté establecido, implantado y mantenido, ademas se debe
asegurar que todo el personal que esté involucrado en el SGC, cumpla con las
especificaciones descritas en este Manual y sus procedimientos documentados.

Control de documentos:

Se establece el procedimiento “Control de Documentos” para definir los controles necesarios,
asi como los datos relacionados con el SGC y con los requisitos de las Normas, incluyendo
aguellos de origen externo y que influyen en la calidad del servicio.

El personal involucrado en el SGC tiene acceso en su lugar de trabajo a las Ultimas versiones
de los Documentos y Registros del SGC, a través de la documentacion externa pertinente a
su trabajo y que puede afectar la calidad de los servicios.

El Representante del SGC mantiene actualizada la “Lista de Documentos Controlados”, la cual
indica la documentacién vigente. Esta lista se encuentra disponible a todo el personal para
asegurar que se encuentran utilizando la Ultima version de sus documentos y evitar asi el uso
de documentacion obsoleta.

La documentacién obsoleta es retirada para su reemplazo por la nueva version.

Control de los Registros:

El Representante del SGC establece y mantiene registros para evidenciar la conformidad a los
requisitos, asi como de la operacién eficaz del SGC deben controlarse.

Se establece el procedimiento documentado de “Control de Registros” que define los controles
necesarios para la identificacion, almacenamiento, proteccion, recuperacion, la retencién y
disposicién de los registros.

Los registros deben permanecer legibles, facilmente identificables y recuperables.
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El Representante del SGC asegura la legibilidad de los Registros y verifica que se mantengan
durante el tiempo de retencion definido para cada uno de ellos de acuerdo con lo especificado

en el registro “Lista de Registros”.

Compromiso de la Alta Direccién:

“El Gerente proporciona evidencia de estar comprometido con el desarrollo e implantacion del
SGC, a través de la elaboracion y publicaciéon de la politica de calidad y del establecimiento
de los objetivos de calidad del area de Produccion de “Fénix”. Ademas de ser parte activa
nombrando como Encargado de Calidad en torno a la Calidad a una persona de su total
confianza, asignando los recursos de tiempo, personal y econémicos entre otros, asi como
para llevar a cabo una mejora continua y manutencién del Sistema de Gestién de Calidad con

el unico fin de entregar un servicio de excelencia a sus clientes.”

Lo anterior para:
Comunicar a las personas que conforman el area de Produccion de “Industrias Fénix” la
importancia de satisfacer tanto los requisitos del cliente como los legales y reglamentarios, a
través de actividades de capacitacion y comunicacion con el personal involucrado.

e Establecer la politica de la calidad.

e Asegurar que se establecen los objetivos de la calidad.

e Llevar a cabo las revisiones por la direccion.

e Asegurar la disponibilidad de recursos.
El Gerente lleva a cabo revisiones al SGC anualmente, con lo cual asegura la eficacia del

sistema, el cumplimiento de la politica y objetivos de calidad establecidos.

Enfoque al cliente:
La alta direccién se asegurara de que los requisitos del cliente se determinan y se cumplen

con el propésito de aumentar la satisfaccion del cliente

Politica de la Calidad:

En este Manual de Calidad y los procedimientos que lo soportan, la Gerencia declara y
establece su compromiso para alcanzar: su politica y objetivos de calidad, el cumplimiento de
las necesidades y expectativas de sus clientes. La Gerencia asegura, a través de la publicacién
y difusidn, que la politica y los objetivos de calidad son entendidos, implantados y mantenidos

por todo el personal de la organizacion.
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Todo el personal es responsable de trabajar conforme a sus procedimientos y con calidad,
para lograr el cumplimiento de la politica de calidad y de los objetivos de calidad establecidos

por el area de Produccion de “Industrias Fénix”.

Nuestra politica de calidad sera revisada una vez al afio por la Direccién.

Declaracion de la Politica de la Calidad:

“‘Nos comprometemos a mejorar continuamente para desarrollar, fabricar y comercializar
calzado de calidad, con recurso humano calificado, motivado y en constante entrenamiento;
seleccionando a nuestros proveedores para asegurar la calidad de la materia prima y
productos terminados; con el propdsito de satisfacer a nuestros clientes, ofreciendo precios

competitivos, variedad de estilos de moda y atencion personalizada”

La politica de calidad es presentada a todo nuestro personal y se encuentra publicada en
lugares estratégicos de la Direccion Econdmica y Administrativa; siendo continuamente
reforzada por el director para asegurar su entendimiento y compromiso, a través de reuniones

de trabajo periddicas.

Objetivos de la Calidad:

El &rea de Produccion de “Industrias Fénix”, asegura que sus objetivos de la calidad son
establecidos y revisados por el Gerente, y que incluyen lo necesario para cumplir los requisitos
del servicio. El Representante del SGC coordinara que se establezcan los objetivos anuales y

gue sean coherentes con la politica de la calidad.

Planificacion del Sistema de Gestion de la Calidad:

La planificacion de nuestro sistema de calidad se conforma por los lineamientos establecidos
en este Manual y los Procedimientos de Trabajo, definiendo y documentando el cumplimiento
de los requisitos para la calidad. El personal es responsable de trabajar conforme a sus

procedimientos de trabajo, para lograr el cumplimiento de la politica de calidad.

Responsabilidad y Autoridad:
La estructura organizacional mostrada en el organigrama ilustra la responsabilidad y autoridad
del personal que administra, realiza y verifica el trabajo relacionado con el SGC del area de

Produccién de “Industrias Fénix”.

150



El Gerente es el lider del esfuerzo por la calidad dentro de la organizacion, es el responsable
gue las Politicas de Calidad y responsabilidades relacionadas a ésta estén operando

efectivamente

Todo el personal que realiza trabajos relacionados con la calidad posee autoridad suficiente y
libertad dentro de la organizacion para:
e |dentificar y documentar problemas de calidad para tomar acciones correctivas que
prevengan la ocurrencia de servicios no conformes.
¢ Recomendar, iniciar, implementar y verificar soluciones para la mejora continua de la
calidad y los procesos, bien sea directamente o a través de otros medios tal como se
definen en los procedimientos de sistemas de calidad.
El Gerente es responsable de asegurar que, tanto las responsabilidades y autoridades del

personal estan definidas y son conocidas.

Comunicacion Interna:
La comunicacion interna se asegura mediante reuniones semanales, reuniones de trabajo,
contacto diario con el personal para informar sobre la situacién de la empresa y de cualquier

accion que pueda afectar a la calidad del producto proporcionado.

Infraestructura:

El Gerente es responsable de determinar, analizar, proporcionar y mantener la infraestructura
necesaria para lograr la conformidad con los requisitos del producto, a través de mantenciones
anuales de la estructura del area de Produccion, cuando se requiera. Estos incluyen espacios

de trabajos y servicios asociados, maquinarias, mantenimiento adecuado y servicio de apoyo.

Ambiente de Trabajo:

La Direccion proporciona un ambiente de trabajo adecuado a través del cual asegura la
conformidad de los servicios con los requisitos establecidos y se asegura que el personal
cuente con un ambiente de trabajo adecuado, considerando elementos mesas de trabajo,
estanterias, maquinaria, iluminacién, ventilacion, seguridad e higiene; para ello se realizan y
mantienen periédicamente la limpieza de las areas de trabajo y del entorno.

Es responsabilidad del director implantar y vigilar que el personal cuente con un ambiente

adecuado para desarrollar las actividades que afecten la calidad del producto.
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Realizacion del Producto

Planificacion de la Realizacion del Producto:
Los registros son identificados, mantenidos y controlados para cada una de las operaciones

de la empresa a través del “Control maestro de registros”.

El area de Produccidon de “Industrias Fénix” identifica, planifica, desarrolla y controla sus
procesos para la realizacion del producto, siendo coherentes con el SGC. Estos procesos
incluyen: los objetivos de la calidad y los requisitos para el producto, los recursos necesarios
para el producto, las actividades requeridas para la verificacion, seguimiento y medicién del
producto, asi como los criterios para la aceptacion de éste y, los registros necesarios para
proporcionar evidencia de que los procesos de realizacién y el producto resultante cumplen
con los requisitos establecidos.

Los resultados de la planificacion estan presentes en el Manual y Procedimientos del SGC, los

cuales estan resumidos en la Planificacién del Sistema de Calidad.

Cada Subdireccion es responsable de identificar y planear los procesos al igual que la
elaboracion del producto y de informar al personal involucrado, los objetivos y los requisitos

del servicio.

Todo el personal es responsable de llevar a cabo las actividades designadas y de llevar en

forma correcta la documentacién y los registros que la operacion genere.

Medicion, Analisis y Mejora:

Por medio de sus procedimientos documentados, auditorias internas, revisiones al SGC y a
los procesos, el area de Produccién de “Industrias Fénix” se asegura la conformidad de los
productos y del SGC. Con ayuda de las revisiones.

Se identifican y analizan mejoras al sistema y a los procesos, para ello se utilizan como
herramientas de apoyo algunas técnicas estadisticas, como son: promedios y graficas de
barras.

Dada la naturaleza del producto proporcionado a nuestros clientes, la empresa no puede

liberar productos incompletos o disconformes, aun cuando el cliente asi lo requiera.

152



El Investigador de la Calidad del Proceso, es responsable de medir el desempefio del sistema
utilizando para ello resultados de auditorias internas, revisiones al SGC y a los procesos, y

muestreos del producto final.

Seguimiento y Medicién

Satisfaccion del Cliente:

La empresa realiza el seguimiento y control a la informacion relativa a la percepcién del cliente
a través de la cual se conoce la satisfaccion del cliente, para esto se ayuda de resultados de
auditorias, reclamos de los clientes, encuestas, evaluaciones del producto realizado y
comunicacion directa con el cliente, a través de los procedimientos de Auditoria Interna y

Control de No Conformidades.

Seguimiento y Medicion de los Procesos:

El area de Produccion de “Industrias Fénix” aplica métodos graficos para el seguimiento y
medicion de los procesos identificados, realiza auditorias internas al SGC, Revisiones de
Direccioén, revisiones a los requerimientos del cliente y revisiones a sus procesos, con la

finalidad de demostrar la capacidad de los procesos para alcanzar los resultados planificados.

El 4rea de Produccion realiza seguimiento y medicion de los procesos identificados. A través
del Seguimiento Objetivos de Calidad, realizando revisiones a los requerimientos del Cliente y
revisiones a sus Procesos, para verificar la capacidad de los procesos y alcanzar los resultados

planificados.
Ademas, determina que cuando no se alcancen los resultados planificados y se detecten no
conformidades, se lleven a cabo acciones correctivas, para asegurar el cumplimiento con los

requisitos y asegurar la conformidad del producto.

A través de las encuestas de satisfaccion y evaluaciones de los productos por el cliente, se

obtiene el nivel de satisfaccion que alcanzan nuestros productos.

La informacion es recopilada y procesada por el Coordinador del Comité de Calidad para

realizar la estadistica correspondiente.
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Seguimiento y Medicién del Producto:

A través de los procedimientos documentados se realiza seguimiento a los productos durante
todas las etapas de los procesos, para verificar el cumplimiento con los requisitos establecidos.
Por lo anterior, es responsabilidad de cada subproceso asegurar que soélo el producto

conforme sea liberado.

Control del Producto no Conforme

Los productos no conformes son aquellos que no cumplen con los requisitos especificados y
que se pueden detectar en cualquier paso del proceso de realizacion del producto, desde la
informacion entregada por el cliente, productos adquiridos a los proveedores que no cumplen
con los requisitos, problemas durante la ejecucién y hasta el servicio final proporcionado al

cliente.

El Representante del SGC se asegura que el producto no conforme con los requisitos se
identifica y controla para prevenir su entrega. Los controles, responsabilidades y autoridades
relacionadas con el tratamiento del servicio no conforme estan definidos en el procedimiento

“Control de No Conformidades”.

Los productos no conformes son tratados mediante una o0 mas de las siguientes maneras:

¢ Tomando acciones para eliminar la no-conformidad detectada.

e Tomando acciones para impedir su uso originalmente previsto.

e Se mantienen registros de las no conformidades y de cualquier acciébn tomada

posteriormente.

El representante del SGC es el responsable de asegurar que el producto no conforme con los
requerimientos especificados sea claramente identificado y separado con el fin de prevenir su
uso y continuidad en el proceso en forma inadvertida hasta que se realice la revision del
producto y, se determine la disposicion de los mismos. Es también responsable de mantener
y analizar datos provenientes de los Registros del producto No Conforme, tal como se define
en el procedimiento “Control de No Conformidades”.

e Revision y Disposicion del Producto No Conforme
El procedimiento “Control de No Conformidades”, es seguido por el personal del area de
Produccion de “Industrias Fénix” que detecte la existencia de no conformidades. Dicho

procedimiento considera:
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Toda documentacion entregada por el cliente que se encuentre definida como no conforme, la
cual es identificada inmediatamente a través de una observacion o reclamos en el formulario

“No Conformidad, Accion Correctiva y Preventiva”.

El jefe de Produccion determina que cuando se detecta un producto no conforme después de
Su entrega, se tomen las acciones respectivas relativas a los efectos (pueden ser potenciales)

de la no-conformidad.

El Coordinador de la Calidad posee la responsabilidad y autoridad para disponer del producto
no conforme y determinar cuando se corrige un producto no conforme, se someta a una nueva

verificacion para demostrar su conformidad con los requisitos.

Andlisis de Datos:

El Representante del SGC determina, recopila y analiza los datos apropiados (resultados del
control, seguimiento, medicion y otras fuentes pertinentes) para demostrar la idoneidad y la
eficacia del SGC y para evaluar dénde puede realizarse la mejora continua de la eficacia del
SGC.

Mejora Continua:
El SGC de la empresa se encuentra en una mejora continua con lo cual se asegura que el
sistema es eficaz.
El mejoramiento del sistema se apoya mediante el uso de la politica y objetivos de la calidad,
resultados de auditorias, andlisis de datos, acciones correctivas y preventivas, y la revision por

la Direccion

Accién Correctiva:

El area de Produccién de “Industrias Fénix” toma acciones para revisar el SGC, politicas y
procedimientos, a través de las cuales eliminan las causas principales de las no
conformidades, asegurandose que no vuelvan a ocurrir.

Las acciones correctivas son iniciadas, controladas y documentadas por medio del
procedimiento “Acciones Correctivas y Preventivas”, y son registradas a través del formulario
“No Conformidad, Accion Correctiva y Preventiva”, el cual define los requisitos para revisar,
determinar las causas, evaluar, implantar, registrar y realizar seguimiento a las acciones

correctivas tomadas.
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La responsabilidad de llevar a cabo la accién correctiva y de asegurar que el Programa de
Accion Correctiva sea efectivamente administrado, corresponde al Representante del SGC y

a guién esté a cargo del procedimiento relacionado.

El Representante del SGC es el responsable también, de dar seguimiento a las acciones

correctivas para confirmar que se llevaron a cabo y fueron eficaces.

Accién Preventiva:
El area de Produccion de “Industrias Fénix” determina acciones preventivas para revisar las
politicas del SGC y sus procedimientos, con el objeto de eliminar las causas fundamentales

de problemas potenciales (para prevenir su ocurrencia).

Las acciones preventivas son iniciadas, controladas y documentadas por medio del
procedimiento “Acciones Correctivas y Preventivas” y son registradas a través del formulario
“No Conformidad, Accidn Correctiva y Preventiva”, el cual define los requisitos para determinar
las no-conformidades potenciales y sus causas, evaluar, implantar, registrar y realizar los

seguimientos de las acciones preventivas tomadas.
El Representante del SGC es responsable de vigilar y asegurar que los requerimientos
contenidos en los procedimientos documentados de acciones preventivas son comunicados,

entendidos y seguidos por todo el personal que interviene en el SGC.

El Representante del SGC se reline, procesa, da seguimiento, analiza y reporta los resultados

de requerimiento de accion preventiva al personal involucrado.

El Representante del SGC es también, el responsable de dar seguimiento a las acciones

preventivas para confirmar que se llevaron a cabo y fueron eficaces.
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