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RESUMEN

Esta investigacion es de vital importancia porque permitira formar una cultura
organizacional que direccionara la empresa mediante el establecimiento, difusion y
aceptacion de su mision y vision que orientaran al fijar objetivos, y al cumplimiento

de los mismos optimizando los recursos.

Dentro de los objetivos fundamentales de la investigacibn esta realizar una
evaluacion de la situacion actual y su influencia en el desarrollo de empresa para asi
tomar medidas como: un manual de procesos, funciones, control interno que
beneficien la competitividad de Agronegocios del lago no solo en dmbito local, sino

también en lo regional.

El desarrollo de la propuesta consiste en elaborar manuales administrativos para
Agronegocios del Lago cantén Lago Agrio, se propuso este tema ya que al realizar
una investigacion tanto de la parte interna como externa de la empresa, mediante las
encuestas a clientes, empleados y al efectuar un analisis de mercado, se observé
que en Agronegocios del Lago existen falencias, las cuales al no tomarse los

debidos correctivos originan debilidades para la empresa.

Asi también en la propuesta se definiran los procesos que se originan y los
participantes de los mismos, esto permitird la creacién de un manual de procesos
que indique claramente cada uno de los procesos y las actividades que se lleva
acabo en los mismos, esto sera beneficioso para la empresa ya que permite conocer
con exactitud las actividades que se realizan en la misma y establece el grado de

responsabilidad que tiene cada empleado en cada proceso.
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Por otra parte los resultados de la investigacion también mostraron falta de
captacion de mercado, lo cual significa que se debe crear estrategias para lograr
atraer nuevos clientes, ademas se debe evaluar continuamente el mercado, ya que
es de vital importancia conocer las necesidades de los clientes, puesto que estas
cambian constantemente, por lo que Agronegocios del Lago debe innovar en sus
productos y la forma como se lo ofertan al cliente, los empleados deben estar bien
capacitados sobre la clase de cultivos que existen en la zona, para que asi puedan

brindar una excelente asesoria a sus clientes.
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ABSTRACT

This research is vital as it will form an organizational culture that will route the
company through the development, dissemination and acceptance of its mission and
vision to guide in setting goals and meeting the same optimizing resources.

Among the key objectives of the research is an assessment of the current situation
and its influence on the development of enterprise in order to take action as a manual
of procedures, functions, internal control that benefit agribusiness competitiveness
not only in Lake local, but also regional.

The Agronegocios de Lago is a micro company created in 2008 that is dedicated to
the distribution of agricultural inputs and technical advice, is located in the city of
Nueva Loja, Ecuador than any small business is created without having a defined
organizational structure that allowed to have clear operational guidelines and allow
the proper handling of information. In the absence created, defined and
communicated internal policies the company has problems such as: administrative,
accounting, human resource, negotiation with the client.

The development of the proposal is to develop administrative manuals for
Agronegocios de Lago, it was suggested this issue and conduct research at both the
inside and outside the company, through surveys of customers, employees and to
make a market analysis, it was noted that there are shortcomings Agribusiness Lake,
which when not taken the corrective originate weaknesses due to the company.

With the proposal seeks to remedy these faults developed administrative manuals as
manual functions, processes, policies, accounting, to guide the parties involved and
help them develop their activities efficiently and effectively. The creation of
administrative manuals for the company Agribusiness Lake generates an advantage
over competitors, because they allow establishing internal controls and individual
activities of the company and helping shape the culture of the organization, which is
very important for every business.

According to survey results Agribusiness staff is demotivated Lake, has defined his
work area and functions to be performed, for this reason it is not possible to assess
their performance, their individual goals are not routed to business goals, this whole
scenario affects the results as the engine of the company are employees by the
proposal will create a manual functions to indicate the tasks and requirements for
each position, which will establish guidelines for proper selection of personnel.
So in the proposal will define the processes that originate and participants of the
same, this will create a manual process that clearly indicates each of the processes
and activities that takes place in them, this will be beneficial for the company as it
allows to ascertain the activities conducted therein and sets the degree of
responsibility of each employee in each process.
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Moreover the research results also showed lack of market catchment, which means
you must develop strategies to attract new customers, and should continuously
evaluate the market because it is vital to know the needs of customers since these
are constantly changing, so must Lake Agribusiness innovate their products and how
it offered to the customer, employees must be well trained on the kind of farming that
exist in the area, so they can provide excellent advice.

The proposal will create strategies that serve to increase the target market
Agribusiness Lake for the good customer service and quality products to become the
best introduction to their customers

20



INTRODUCCION

En nuestro pais la creacion de microempresas sin una estructura bien definida es
muy comun, lo cual produce desorganizacion, falta de control, error en los procesos
gue puede traer consecuencias a largo plazo como baja rentabilidad, perdida de

activos fijos, pasivos ocultos, cuentas incobrables, entre otras.

Agronegocios del Lago es una microempresa familiar que presenta esta
problematica, donde no se encuentran establecidas pautas que sirvan de base para
el desarrollo de las actividades operativas, creen controles administrativos, defina las
responsabilidades y sirvan para evaluacién de gestion financiera entre periodos.

Esta investigacion es de vital importancia porque permitird formar una cultura
organizacional que direccionara la empresa mediante el establecimiento, difusion y
aceptacion de su mision y visidn que orientaran al fijar objetivos, y al cumplimiento

de los mismos optimizando los recursos.

Dentro de los objetivos fundamentales de la investigacibn esta realizar una
evaluacion de la situacion actual y su influencia en el desarrollo de empresa para asi
tomar medidas como: un manual de procesos, funciones, control interno que
beneficien la competitividad de Agronegocios del Lago no solo en ambito local, sino

también en lo regional.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.-

1.1.1 PROBLEMATIZACION.-

La empresa Agronegocios del Lago es una microempresa creada en el aiio del 2008
gue se dedica a la distribucién de insumos agropecuarios y asesoria técnica, esta
ubicada en la ciudad de Nueva Loja, que como toda microempresa ecuatoriana se
crea sin poseer estructura organizacional una definida que permita tener claras las
directrices de funcionamiento y permitan el correcto manejo de la informacién. Al no
haberse creado, definido y comunicado politicas internas esta empresa presenta

problemas como:

1) En la parte administrativa: No se ha definido procesos, por lo que la compaiiia
carece de un organigrama, que defina niveles de mando de la empresa, los
puestos y cargos, al no estar establecidos estos no se ha elaborado un manual
de funciones y las responsabilidades para cada funcionario.

2) En lo contable: Los registros que se utiliza es solo una hoja registro de ingresos
y gastos, esta compairiia carece de un manual contable donde se conste un plan
de cuentas y detalle de uso de cada partida contable creado en base las
necesidades y actividad de la empresa lo que permita registrar, acumular
transacciones y presentar resultados que al ser analizados permitan una correcta

toma de decisiones.
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3) En Recursos del Talento Humano: Agronegocios del Lago no cuenta con un
perfil para los distintos puestos, por o que no tiene bases para la medicion del
rendimiento de su personal y resulta sumamente dificil establecer si estan
motivados, si necesitan capacitacion, si sus habilidades, preparacion y
expectativas de superacion van de acuerdo con su puesto.

4) Negociaciones con el cliente: La falta de un correcto andlisis del mercado y de
las necesidades del cliente, el no contar con técnicas de evaluacion y monitoreo
del cliente al no definir el grado satisfaccion del mismo podria ser causal de

perder espacio en mercado local y hasta perder a su clientela.

Al poseer desorientacion corporativa Agronegocios de Lago crecera muy
lentamente, puesto que es muy dificil planificar puesto que no ser& posible conocer
con exactitud la situacién financiera que sirva de apoyo en la toma de decisiones y
planteamiento de estrategias, puede existir una alta rotacion del personal por

desinterés de los empleados hacia los objetivo de la empresa

Esta situacion nos da la pauta para buscar un mejoramiento con la colaboraciéon de
todo el personal de la compafiia en primer lugar se debera definir los proceso que se
originan en la empresa, para con esto realizar un organigrama junto con un manual
de puestos y perfil de cargos. En la contable se debera elaborar un plan Unico de
cuentas y su respectivo manual contable; para la continua valuacion del cliente se
estableceréa estrategias de medicion de la satisfaccion del cliente y para conocer la
captacion del mercado con esto se procura que la empresa se organice y comience

a realizar planes estratégicos que contribuyan con el crecimiento de la misma.

1.1.2.- DELIMITACION DEL PROBLEMA.-

Esta investigacion se la realizara en la Empresa Agronegocios del Lago ubicada en
las calles Vicente Narvaez # 616 y dieciocho de Noviembre, en el cantén de Nueva
Loja perteneciente a la provincia de Sucumbios que se encuentra en la Region

Amazonica del Ecuador.

El conocimiento cientifico que se utilizara no sera superior de cinco afios.
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Esta investigacion involucrara la participacion de empleados, clientes, proveedores,

comunidad.

1.1.3.-FORMULACION DEL PROBLEMA

¢QUE CONSECUENCIAS TIENE LA FALTA DE IMPLEMENTACION DE
PROCESOS ADMINITRATIVOS EN LA COMPANIA AGRONEGOCIOS DE LAGO?

Concreto Redactado de manera que sea corto, preciso, directo y
adecuado
Relevante Que sea importante para comunidad a la cual esta orientada y

se requiera resolverlo cientificamente

Delimitado Describir el problema y su definicion en términos de tiempo,

espacio y poblaciéon

Claro Redactado en forma precisa, facil de comprender e identificar

con ideas concisas

Variable Identificar las variables con claridad.

1.1.4 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA:

1) ¢Cual seria el impacto de no llevar un correcto registro de transacciones por
un inadecuado codigo de cuentas?

2) ¢Cuales seran las desventajasde no contar con un perfil para cada puesto?

3) ¢Qué efectos tendria la compafiia al no tener definido y difundido un
organigrama?

4) ¢Cual seria los beneficios de la existencia de un manual de procesos?

5) ¢Cuales seria los aspectos a considerar en la creacién de estrategias para

gue la compafiia mantenga excelentes relaciones con sus clientes?
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1.1.5DETERMINACION DEL TEMA

1.2.

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE
PROCESOS ADMINISTRATIVOS EN LA EMPRESA AGRONEGOCIOS DEL
LAGO DEL CANTON NUEVA LOJA DE LA PROVINCIA DE SUCUMBIOS”

OBJETIVOS

1.2.1 GENERAL:

“Elaborar e implementar procesos administrativos para la empresa Agronegocios del

Lago mediante una evaluacién de sus procesos, operaciones e individuos con el fin

de fortalecer su estructura y cultura organizacional”

1.2.2 ESPECIFICO:

1)

2)

3)

4)

5)

Establecer el impacto de no llevar un correcto registro de transacciones por
un inadecuado cédigo de cuentas.

Reconocer las desventajas de no contar con un perfil para cada puesto.

Analizar los efectos que tiene la compafiia al no tener definido y difundido un

organigrama.
Informar los beneficios de la existencia de un manual de procesos.|

Crear estrategias para que la compafiia mantengan excelentes relaciones con

sus clientes.
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1.3 JUSTIFICACION.-

En la mayoria de las pequefias y medianas empresas que se desarrollan su
actividad econdmica en el pais carecen de una organizacién administrativa lo cual
causa muchas veces desorientacion lo que ocasiona que aunque las metas se
encuentre planteadas y se cuente con los recursos necesarios para el logro de los

objetivos, estos no se logren o que estos no se cumplan en su totalidad.

La empresa Agronegocios de Lago que analizando las necesidades de sector que
en un gran porcentaje se dedica a la agricultura decidio contribuir al desarrollo de
esta actividad con la asesoria y venta de insumos agricolas, pero desde sus inicios
no ha establecido una estructura organizacional adecuada, por lo que la presente
investigacion estd encaminada al desarrollo de una conciencia administrativa, donde
se pueda establecer conocimiento poniendo en practica teorias administrativas,
marketing, contables y de control como: Administracion del recurso humanos,
andlisis de procesos, evaluacion del cliente, estrategias de seleccién del recurso

humano, etc.

Para el establecimiento del diagnéstico de esta empresa se procedera a utilizar
técnicas de investigacion como herramienta para medir la organizacion junto con los
factores internos y externos que afectan a la misma, como por ejemplo
cuestionarios, encuestas, fichas inteligentes que permitan demostrar el grado de
satisfaccion del cliente, necesidades del mercado, indicadores de rendimiento de los

trabajado, aceptacion de la mision, vision y objetivos por parte de los empleados.

Una vez aplicadas estas técnicas se utilizaran programas que permitan tabular los
datos para obtener resultados que sirvan para el analisis y permitan el planteamiento

de soluciones.

Al proceder con la investigacién se no solo se investigara las causas y establecer las
consecuencias de los problemas que en este momento afecta a la compafiia el
objetivo principal es establecer soluciones practicas que permitan fortalecer la
estructura, busca también mejores las relaciones con los clientes y proveedores,
para de esta manera mejorar el clima laboral mediante planteamientos de politicas
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internas que regulen actividades cotidianas de la empresa y que deberdn ser

comunicadas y aceptadas por todos.

Por otra parte al desarrollo de esta investigacion ayudara para generar un
precedente para otras pequefias y medianas empresa del sector, puesto que al
demostrar que una correcta organizacion ayuda al cumplimiento de metas y mejorar
los resultados, buscaran la manera de organizarse y de esta manera lograr una

ventaja competitiva.

Ademas contribuira en la definicion de puntos clave que se debe tener toda
empresa como son: el talento humano, los clientes, la comunidad y que deberan ser
continuamente monitoreados y evaluados para de esta manera conocer la

satisfaccion de los mismos, ya que son parte fundamental del negocio.
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CAPITULO II

MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO
2.1.1. ANTECEDENTES HISTORICOS.-

La agricultura fue descubierta por las mujeres cuando sin querer desechaba las
pepas de los vegetales y frutas al suelo, que luego de varios meses germinaba una
planta que luego creceria y generaria nuevos frutos. Luego al percatarse de esto se
comenzo6 el cultivo de las tierras para el consumo familiar.

Después naci6 una nueva fuente de empleo sembrando grandes campos para luego
ser cosechados y comercializados.

En nuestro pais desde la época incaica se cultivaban las tierras fértiles, y por
muchos afios la mayor actividad econdémica fue la agricultura, antes que se
descubriera el petréleo, y en el sector del oriente ecuatoriano esta es segunda
actividad econémica con el 19% de la poblacion dedicada a la agricultura.
Agronegocios de Lago fue idea del Ingeniero. Agronomo Julio Vélez Cérdova,
cuando el laboraba en la empresa Agripower como asesor de ventas de insumos
agricolas, la empresa para la que el laboraba lo trasladdé para explore nuevos
segmentos de mercado en la provincia de Santo Domingo donde se radicé,
analizando el panorama y con la aplicacién de estrategias de ventas los productos
gue vendia se posicionaron rapidamente en el mercado.

Agripower viendo los resultados que logré fueron muy satisfactorios, trasladaron al

Ing. Agrénomo Julio Vélez Cérdova a la ciudad de Nueva Loja para que capte
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clientes y logra que Agripower se convierta uno de los principales distribuidores de
insumos agricolas en el Oriente Ecuatoriano.

Al estudiar este mercado encontré que una buena oportunidad para independizarse
y trabajar por su propia cuenta, entonces fundo la empresa Agronegocios del Lago,
desde entonces no se ha establecido las politicas internas que se regulen su
actividad, puesto que en una considerable parte de las empresas no realizan una
planificacion pre-funcionamiento, esta es importante porque permite tener control y
regula las operaciones, ademas permite generar una buen ambiente laboral teniendo

bien definidas las funciones y actividades.

2.2 MARCO LEGAL.-

Para esta investigacion estara respaldada en las siguientes leyes vy reglamentos

vigentes como:

» Ley de Compaiiias.

» Cadigo Tributario.

» Reglamentos de comprobantes de venta.
= Cddigo de trabajo.

LEY DE COMPANIAS.-

Art. 1.- Contrato de Compaiiia’.- Es aquel por el cual dos o mas personas unen

sus capitales o industrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar

de sus utilidades.

Art. 20.- Las compafias constituidas en el Ecuador, sujetas a la vigilancia y control
de la Superintendencia de Compafiias, enviaran a ésta, en el primer cuatrimestre de

cada afno:

a) Copias autorizadas del balance general anual, del estado de la cuenta de
pérdidas y ganancias, asi como de las memorias e informes de los

administradores y de los organismos de fiscalizacidon establecidos por la Ley;

1

Fuente:http://www.supercias.gob.ec/visorPDF.php?url=bd_supercias/descargas/ss/LEY_DE_COMPA
NIAS.pdf, Superintendencia de Compaiiias
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b) La ndmina de los administradores, representantes legales y socios o

accionistas; vy,

c) Los demés datos que se contemplaren en el reglamento expedido por la

Superintendencia de Compaiiias.

El balance general anual y el estado de la cuenta de pérdidas y ganancias estaran
aprobados por la junta general de socios o0 accionistas, segun el caso, estaran
firmados por las personas que determine el reglamento y se presentaran en la forma

gue sefale la Superintendencia.

Art. 21.- Las transferencias de acciones y de participaciones de las compafiias
constituidas en el Ecuador, sujetas a la vigilancia de la Superintendencia de
Compaifiias, seran comunicadas a ésta, con indicacion de nombre y nacionalidad de
cedente y cesionario, por los administradores de la compafiia respectiva, dentro de

los ocho dias posteriores a la inscripcién en los libros correspondientes.

Art. 26.- El ejercicio econdmico de las compariias terminara cada treinta y uno de

diciembre.

CODIGO TRIBUTARIO INTERNO.-

Art. 15.- Obligacién tributaria®.- es el vinculo juridico personal, existente entre el

Estado o las entidades acreedoras de tributos y los contribuyentes o responsables
de aquellos, en virtud del cual debe satisfacerse una prestacion en dinero, especies

0 servicios apreciables en dinero, al verificarse el hecho generador previsto por la

ley.

Art. 16.-Hecho generador.-Se entiende por hecho generador al presupuesto

establecido por la ley para configurar cada tributo.

Art. 18.- La_obligacién tributaria.- Nace cuando se realiza el presupuesto

establecido por la ley para configurar el tributo.

% Fuente: www.sri.gob.ec, Ley_del _Régimen_ Tributario_Interno.doc, Capitulo I, De la Obligacion
Tributaria
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Art. 19.- Exigibilidad.- La obligacion tributaria es exigible a partir de la fecha que la
ley sefiale para el efecto.

Art. 23.- Sujeto activo.- Sujeto activo es el ente publico acreedor del tributo.

Art. 24.- Sujeto pasivo.- Es sujeto pasivo la persona natural o juridica que, segun la

ley, est& obligada al cumplimiento de la prestacion tributaria, sea como contribuyente

0 como responsable.

Art. 25.- Contribuyente.- Contribuyente es la persona natural o juridica a quien la

ley impone la prestacion tributaria por la verificacion del hecho generador. Nunca
perderd su condicion de contribuyente quien, segun la ley, deba soportar la carga

tributaria, aunque realice su traslacion a otras personas.

Art. 26.- Responsable de la obligacion tributaria.- Es la persona que sin tener el

caracter de contribuyente debe, por disposicion expresa de la ley, cumplir las
obligaciones atribuidas a éste.Para los efectos tributarios son responsables por

representacion:

1. Los representantes legales de los menores no emancipados y los tutores o
curadores con administracion de bienes de los demas incapaces;

2. Los directores, presidentes, gerentes o representantes de las personas
juridicas y demas entes colectivos con personalidad legalmente reconocida;

3. Los que dirijan, administren o tengan la disponibilidad de los bienes de entes

colectivos que carecen de personalidad juridica;

La responsabilidad establecida en este articulo se limita al valor de los bienes

administrados y al de las rentas que se hayan producido durante su gestion.

Los agentes de retencion.-Entendiéndose por tales las personas naturales o

juridicas que, en razon de su actividad, funcion o empleo, estén en posibilidad de
retener tributos y que, por mandato legal, disposicién reglamentaria u orden

administrativa, estén obligadas a ello.

Los agentes de percepcién.- Entendiéndose por tales las personas naturales o

juridicas que, por razén de su actividad, funcién o empleo, y por mandato de la ley o

del reglamento, estén obligadas a recaudar tributos y entregarlos al sujeto activo.
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Art. 30.- La responsabilidad de los agentes de retencidon o de percepcion.-Es

directa en relacion al sujeto activo y por consiguiente son los Unicos obligados ante
éste en la medida en que se haya verificado la retencibn o percepcion de los
tributos; y es solidaria con el contribuyente frente al mismo sujeto activo, cuando no

se haya efectuado total o parcialmente la retencion o percepcion.

Extincion de la Obligacion Tributaria®.-

Art. 38.- EIl pago de los tributos debe ser efectuado por los contribuyentes o por los

responsables.

Art. 40.- El pago debe hacerse al acreedor del tributo y por éste al funcionario,
empleado o agente, a quien la ley o el reglamento faculte su recaudacion, retencion

0 percepcion.

Art. 41.- La obligacion tributaria debera satisfacerse en el tiempo que sefiale la ley
tributaria respectiva o su reglamento, y a falta de tal sefialamiento, en la fecha en
gue hubiere nacido la obligacion. Podra también cumplirse en las fechas que se fijen

en los convenios de pago que se celebren de acuerdo con la ley.

Art. 42.- El pago debe hacerse en el lugar que sefiale la ley o el reglamento o en el
que funcionen las correspondientes oficinas de recaudacion, donde se hubiere

producido el hecho generador, o donde tenga su domicilio el deudor.

Art. 43.- Como debe hacerse el pago.- Salvo lo dispuesto en leyes organicas y
especiales, el pago de las obligaciones tributarias se hara en efectivo, en moneda de
curso legal; mediante cheques, débitos bancarios debidamente autorizados,
libranzas o giros bancarios a la orden del respectivo recaudador del lugar del
domicilio del deudor o de quien fuere facultado por la ley o por la administracion para
el efecto. Cuando el pago se efectie mediante cheque no certificado, la obligacion

tributaria se extinguird unicamente al hacerse efectivo

*www.sri.gob.ec, Ley_de_Régimen_ Tributario_Interno.doc, Capitulo VI, De la Extincién de la
Obligacién Tributaria.
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Art. 96.- Deberes formales de los contribuyentes o responsables:

1. Cuando lo exijan las leyes, ordenanzas, reglamentos o las disposiciones de la
respectiva autoridad de la administracion tributaria:

a) Inscribirse en los registros pertinentes, proporcionando los datos
necesarios relativos a su actividad; y, comunicar oportunamente los cambios

que se operen;

b) Solicitar los permisos previos que fueren del caso;

c) Llevar los libros y registros contables relacionados con la correspondiente
actividad economica, en idioma castellano; anotar, en moneda de curso legal,
Sus operaciones o transacciones y conservar tales libros y registros, mientras

la obligacion tributaria no esté prescrita;

d) Presentar las declaraciones que correspondan; y,
e) Cumplir con los deberes especificos que la respectiva ley tributaria
establezca.

2. Facilitar a los funcionarios autorizados las inspecciones o verificaciones,
tendientes al control o a la determinacién del tributo.

3. Exhibir a los funcionarios respectivos, las declaraciones, informes, libros y
documentos relacionados con los hechos generadores de obligaciones tributarias
y formular las aclaraciones que les fueren solicitadas.

4. Concurrir a las oficinas de la administracion tributaria, cuando su presencia sea

requerida por autoridad competente.

REGLAMENTO PARA LA APLICACION DE LA LEY ORGANICA DE REGIMEN
TRIBUTARIO INTERNO

Art. 37.- Contribuyentes obligados a llevar contabilidad.- Todas las sucursales y

establecimientos permanentes de compariias extranjeras y las sociedades definidas
como tales en la Ley de Régimen Tributario Interno, estan obligadas a llevar
contabilidad.
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Igualmente, estan obligadas a llevar contabilidad, las personas naturales y las
sucesiones indivisas que realicen actividades empresariales y que operen con un
capital propio que al inicio de sus actividades economicas o al 10. de enero de cada
ejercicio impositivo hayan superado los USD 60.000 o cuyos ingresos brutos anuales
de esas actividades, del ejercicio fiscal inmediato anterior, hayan sido superiores a
USD 100.000 o cuyos costos y gastos anuales, imputables a la actividad
empresarial, del ejercicio fiscal inmediato anterior hayan sido superiores a USD
80.000. Se entiende como capital propio, la totalidad de los activos menos pasivos

que posea el contribuyente, relacionados con la generacion de la renta gravada.

La contabilidad debera ser llevada bajo la responsabilidad y con la firma de un
contador legalmente autorizado.

Los documentos sustentatorios de la contabilidad deberan conservarse durante el
plazo minimo de siete afios de acuerdo a lo establecido en el Cdodigo Tributario
como plazo méximo para la prescripcion de la obligacion tributaria, sin perjuicio de

los plazos establecidos en otras disposiciones legales.

Art. 38.-Contribuyentes obligados a llevar cuentas de ingresos y egresos”.-Las

personas naturales que realicen actividades empresariales y que operen con un
capital, obtengan ingresos y efectien gastos inferiores a los previstos en el articulo
anterior, asi como los profesionales, comisionistas, artesanos, agentes,
representantes y demas trabajadores autonomos deberan llevar una cuenta de

ingresos y egresos para determinar su renta imponible.

La cuenta de ingresos y egresos debera contener la fecha de la transaccion, el
concepto o detalle, el nUmero de comprobante de venta, el valor de la misma y las
observaciones que sean del caso y debera estar debidamente respaldada por los

correspondientes comprobantes de venta y demas documentos pertinentes.

Los documentos sustentatorios de los registros de ingresos y egresos deberan
conservarse por siete afios de acuerdo a lo establecido en el Cédigo Tributario, sin

perjuicio de los plazos establecidos en otras disposiciones legales.

4Www.sri.gob.ec, Reglamento_para_la_Aplicacion_de la_Ley de_Régimen_Tributario_Interno.doc,
Capitulo V, De la Contabilidad, Suplemento R.O. 209, 8 de junio del 2010.
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Art. 46.- Conciliacion tributaria.- Para establecer la base imponible sobre la que se
aplicard la tarifa del impuesto a la renta, las sociedades y las personas naturales
obligadas a llevar contabilidad, procederan a realizar los ajustes pertinentes dentro
de la conciliacion tributaria y que fundamentalmente consistiran en que la utilidad o
pérdida liquida del ejercicio sera modificada con las siguientes operaciones:

1. Se restara la participacion laboral en las utilidades de las empresas de los
trabajadores ( Segun lo previsto en el Codigo del Trabajo)

2. Se restara el valor total de los dividendos percibidos de otras sociedades y de
otros ingresos exentos o no gravados.

3. Se sumaran los gastos no deducibles de conformidad con la Ley de Régimen
Tributario Interno y este Reglamento, tanto aquellos efectuados en el pais
como en el exterior.

4. Se sumara el ajuste a los gastos incurridos para la generacion de ingresos
exentos, en la proporcién prevista en este Reglamento.

5. Se sumaréd también el porcentaje de participacion laboral en las utilidades de
las empresas atribuibles a los ingresos exentos; esto es, el 15% de tales
ingresos.

6. Se restard la amortizacién de las pérdidas establecidas con la conciliacion
tributaria de afos anteriores, de conformidad con lo previsto en la Ley de
Régimen Tributario Interno y este Reglamento.

7. Se restara cualquier otra deduccidén establecida por ley a la que tenga
derecho el contribuyente.

8. Se sumara, de haber lugar, el valor del ajuste practicado por la aplicacion del
principio de plena competencia conforme a la metodologia de precios de
transferencia, establecida en el presente Reglamento.

9. Se restara el incremento neto de empleos.- A efecto de lo establecido en la

Ley de Régimen Tributario Interno se consideraran los siguientes conceptos:

Empleados nuevos: Empleados contratados directamente que no hayan estado en
relacion de dependencia con el mismo empleador o de sus partes relacionadas en
los tres afios anteriores y que hayan estado en relacion de dependencia por seis

meses consecutivos 0 mas, dentro del respectivo ejercicio.
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Incremento neto de empleos: Diferencia entre el nUumero de empleados nuevos y el

namero de empleados que han salido de la empresa.

En ambos casos se refiere al periodo comprendido entre el primero de enero al 31

de diciembre del ejercicio fiscal anterior.

Valor promedio de remuneraciones y beneficios de ley: Es igual a la sumatoria de las
remuneraciones y beneficios de ley sobre los que se aporte al Instituto Ecuatoriano
de Seguridad Social pagados a los empleados nuevos, dividido para el nimero de

empleados nuevos.

Gasto de némina: remuneraciones y beneficios de ley percibidos por lo trabajadores

en un periodo dado.

Valor a deducir para el caso de empleos nuevos: Es el resultado de multiplicar el
incremento neto de empleos por el valor promedio de remuneraciones y beneficios
de ley de los empleados que han sido contratados, siempre y cuando el valor total
por concepto de gasto de ndmina del ejercicio actual menos el valor del gasto de
némina del ejercicio anterior sea mayor que cero, producto del gasto de némina por
empleos nuevos; no se considerara para este célculo los montos que correspondan
a ajustes salariales de empleados que no sean nuevos. Este beneficio sera aplicable

Ganicamente por el primer ejercicio econdémico en que se produzcan.

10.- Se restara el pago a trabajadores discapacitados o que tengan conyuge o
hijos con discapacidad.- El valor a deducir para el caso de pagos a
trabajadores discapacitados o que tengan conyuge o hijos con discapacidad,
corresponde al resultado de multiplicar el valor promedio de remuneraciones y
beneficios sociales de estos trabajadores sobre los que se aporte al Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social por el 150%. Este beneficio sera aplicable
para el caso de trabajadores discapacitados existentes y nuevos, durante el

tiempo que dure la relacion laboral.

En el caso de trabajadores nuevos y que sean discapacitados o tengan cényuge o
hijos con discapacidad, el empleador podra hacer uso Unicamente del beneficio

establecido en el parrafo precedente;
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11.- Los gastos personales en el caso de personas naturales.

El resultado que se obtenga luego de las operaciones antes mencionadas constituye
la utilidad gravable.

Si la sociedad hubiere decidido reinvertir parte de estas utilidades, debera sefalar
este hecho, en el respectivo formulario de la declaracion para efectos de la

aplicacion de la correspondiente tarifa.

Art. 47.- Base imponible.>- Como norma general, la base imponible esta constituida
por la totalidad de los ingresos ordinarios y extraordinarios gravados con impuesto a
la renta, menos las devoluciones, descuentos, costos, gastos y deducciones
imputables a dichos ingresos. No seran deducibles los gastos y costos directamente

relacionados con la generacion de ingresos exentos.

Cuando el contribuyente no haya diferenciado en su contabilidad los costos y gastos
directamente atribuibles a la generacién de ingresos exentos, considerard como
tales, un porcentaje del total de costos y gastos igual a la proporcion

correspondiente entre los ingresos exentos y el total de ingresos.

Art. 76.- Forma de determinar el anticipo del Impuesto a la renta.- Las personas
naturales, las sucesiones indivisas, las sociedades, las empresas que tengan
suscritos o suscriban contratos de exploracién y explotacién de hidrocarburos en
cualguier modalidad contractual y las empresas publicas sujetas al pago del
impuesto a la renta, deberan determinar en su declaracion correspondiente al
ejercicio econdémico anterior, el anticipo a pagarse con cargo al ejercicio fiscal

corriente de conformidad con las siguientes reglas:

a) Las personas naturales y sucesiones indivisas no obligadas a llevar
contabilidad, las empresas que tengan suscritos o suscriban contratos de
exploracion y explotacion de hidrocarburos en cualquier modalidad contractual y las

empresas publicas sujetas al pago del impuesto a la renta:

5Www.sri.gob.ec, Reglamento_para_la_Aplicacion_de_la_Ley de_Régimen_Tributario_Interno.doc,
Capitulo VI, Base Imponible, Suplemento R.O. 209, 8 de junio del 2010.
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Una suma equivalente al 50% del impuesto a la renta causado en el ejercicio
anterior, menos las retenciones en la fuente del impuesto a la renta que les hayan

sido practicadas en el mismo;

b) Las personas naturales y las sucesiones indivisas obligadas a llevar
contabilidad y las sociedades®, conforme una de las siguientes opciones, la que

sea mayor:

1. Un valor equivalente al 50% del impuesto a la renta causado en el ejercicio

anterior, menos las retenciones que le hayan sido practicadas en el mismo o,

2. Un valor equivalente a la suma matematica de los siguientes rubros:

a) El cero punto dos por ciento (0.2%) del patrimonio total,

b) El cero punto dos por ciento (0.2%) del total de costos y gastos deducibles a
efecto del impuesto a la renta,

c) El cero punto cuatro por ciento (0.4%) del activo total, y

d) El cero punto cuatro por ciento (0.4%) del total de ingresos gravables a efecto

del impuesto a la renta.

Para efectos del célculo del Anticipo de Impuesto a la Renta de las personas
naturales obligadas a llevar contabilidad en referencia a los activos se consideraran

Gnicamente los activos productivos.

Las nuevas empresas o sociedades recién constituidas estaran sujetas al pago de
este anticipo después del segundo afio completo de operacion efectiva,

entendiéndose por tal la iniciacién de su proceso productivo y comercial.

En los casos establecidos en el literal b.2), para determinar el valor del anticipo se
deduciran las retenciones en la fuente que le hayan sido practicadas al contribuyente

en el ejercicio impositivo anterior. Este resultado constituye el anticipo minimo.

6Www.sri.gob.ec, Reglamento_para_la_Aplicacion_de la_Ley de_Régimen_Tributario_Interno.doc,
Capitulo IX, Declaracién y Pago del Impuesto a la Renta, Suplemento R.O. 209, 8 de junio del 2010.
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RETENCIONES EN LA FUENTE

Art. 96.-Agentes de Retencién.-Serdn agentes de retencion del Impuesto a la

Renta:

a) Las entidades sector publico, segun la definicion de la Constitucion Politica
del Ecuador, las sociedades, las personas naturales y las sucesiones
indivisas obligadas a llevar contabilidad, que realicen pagos o acrediten en
cuenta valores que constituyan ingresos gravados para quien los perciba;
Las personas naturales obligadas a llevar contabilidad solamente realizaran
retenciones en la fuente de Impuesto a la Renta por los pagos o acreditaciones en
cuenta que realicen por sus adquisiciones de bienes y servicios que sean

relacionados con la actividad generadora de renta.

b) Todos los empleadores, personas naturales o sociedades, por los pagos
gue realicen en concepto de remuneraciones, bonificaciones, comisiones y

mas emolumentos a favor de los contribuyentes en relacion de dependencia;

Y,

c) Los contribuyentes dedicados a actividades de exportacién por todos los
pagos que efectien a sus proveedores de cualquier bien o producto
exportable, incluso aquellos de origen agropecuario. Siempre que dichos

valores constituyan renta gravada para quien los perciba.

d) Los contribuyentes que realicen pagos al exterior a través de la figura de
reembolso de gastos.

Art. 93.- Sujetos a retencién’.- Son sujetos a retencién en la fuente, las personas

naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades, inclusive las empresas publicas

gue no brindan servicios publicos.

Art. 94.- Pagos o créditos en _cuenta no_sujetos a retencion.- No procede la

retencion en la fuente por concepto de impuesto a la renta respecto de aquellos

‘www.sri.gob.ec, Reglamento_para_la_Aplicacion_de la_Ley de Régimen_Tributario_Interno.doc,
Capitulo X, Retenciones en la Fuente, Suplemento R.O. 209, 8 de junio del 2010.
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pagos o créditos en cuenta que constituyen ingresos exentos para quien los percibe
(segun el Art. 9 de la Ley de Régimen Tributario Interno)

Art. 95.- Momento de la retencidn.- La retencién en la fuente debera realizarse al

momento del pago o crédito en cuenta, lo que suceda primero. Se entendera que la
retencion ha sido efectuada dentro del plazo de cinco dias de que se ha presentado
el correspondiente comprobante de venta. El agente de retencion debera depositar
los valores retenidos en una entidad autorizada para recaudar tributos, de acuerdo a

la forma y plazo establecidos en el presente Reglamento.

Para los efectos de la aplicacion de la Ley de Régimen Tributario Interno y este
Reglamento, se entendera que se ha acreditado en cuenta, el momento en el que se

realice el registro contable del respectivo comprobante de venta.

Art. 96.- Obligacién de expedir comprobantes de retencién a los trabajadores

gue laboran en relacion de dependencia.- Los agentes de retencion entregaran a

sus trabajadores un comprobante en el que se haga constar los ingresos totales
percibidos por el trabajador, asi como el valor del Impuesto a la Renta retenido. Este
comprobante serd entregado inclusive en el caso de los trabajadores que hayan
percibido ingresos inferiores al valor de la fraccidon basica gravada con tarifa cero,
segun la tabla prevista en el Art. 36 de la Ley de Régimen Tributario Interno. Esta
obligaciéon se cumplirA durante el mes de enero del afio siguiente al que

correspondan los ingresos y las retenciones.

Cuando el trabajador deje de prestar servicios en relacion de dependencia en una
fecha anterior al cierre del ejercicio econémico, el agente de retencion entregard el
respectivo comprobante dentro de los treinta dias siguientes a la terminacion de la
relacion laboral. En el caso que el trabajador reinicie su actividad con otro
empleador, aquel entregara el comprobante de retencion a su nuevo empleador para

gue efectle el calculo de las retenciones a realizarse en lo que resta del afio.

El empleador entregara al Servicio de Rentas Internas en dispositivos magnéticos u
otros medios y en la forma y fechas que dicha entidad determine, toda la informacion

contenida en los comprobantes de retencién antes aludidos.
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Los comprobantes de retencidén entregados por el empleador de acuerdo con las
normas de este articulo, se constituiran en la declaracion del trabajador que perciba
ingresos provenientes Unicamente de su trabajo en relacion de dependencia con un

solo empleador, para el caso de empleados que no utilicen gastos personales.

Si el trabajador obtiene rentas en relacion de dependencia con dos 0 mas
empleadores o recibe ademas de su remuneracion ingresos de otras fuentes como:
rendimientos financieros, arrendamientos, ingresos por el libre ejercicio profesional,
u otros ingresos gravados deberd presentar obligatoriamente su declaracién de

impuesto a la renta.

Art. 98.- Sustento del crédito tributario.- Unicamente los comprobantes de

retencion en la fuente originales o copias certificadas por Impuesto a la Renta
emitidos conforme las normas de la Ley de Régimen Tributario interno, este
Reglamento y el Reglamento de Comprobantes de Venta y de Retencion, justificaran
el crédito tributario de los contribuyentes, que lo utilizaran para compensar con el
Impuesto a la Renta causado, segun su declaracién anual. El contribuyente debera
mantener en sus archivos dichos documentos por el periodo establecido en el

Caddigo Tributario.

Art. 99.- Obligacién de llevar registros de retencién.- Los agentes de retencion

estan obligados a llevar los correspondientes registros contables por las retenciones
en la fuente realizadas y de los pagos por tales retenciones, ademas mantendran un
archivo cronolégico, de los comprobantes de retencion emitidos por ellos y de las

respectivas declaraciones.

Art. 140.-El Impuesto _al Valor Agregado®.- Grava a los servicios prestados en el

Ecuador por personas naturales nacionales o extranjeras, sociedades, sucursales de
compafias extranjeras u otros establecimientos permanentes de sociedades

extranjeras a sociedades o0 sucursales de compafiias extranjeras u otros

8Www.sri.gob.ec, Reglamento_para_la_Aplicacion_de_la_Ley de_Régimen_Tributario_Interno.doc,
Titulo 1l, Capitulo I, Objeto del impuesto y hecho imponible, Suplemento R.O. 209, 8 de junio del
2010.
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establecimientos permanentes de sociedades extranjeras establecidas en el
Ecuador y a personas naturales.

Se entendera que el servicio es prestado en el Ecuador cuando la actividad que

genera el servicio es desarrollada dentro del territorio nacional.

2. El Impuesto al Valor Agregado deberd ser pagado también en todas las
importaciones y adquisiciones locales de bienes y servicios que realicen las
empresas publicas cuyos ingresos no estén exentos del pago de Impuesto a la
Renta, en los términos establecidos en la Ley de Régimen Tributario Interno y en el

presente reglamento.

Art. 147.- Agentes de retencion del Impuesto al Valor Agregado.- Los agentes de

retencion del Impuesto al Valor Agregado, realizaran su declaracion y pago del
impuesto de conformidad con lo dispuesto en la Ley de Régimen Tributario Interno y
este Reglamento. Para el caso de exportadores que actien como agentes de
retencién en las importaciones de los bienes que exporten declararan y pagaran el
impuesto en la correspondiente declaracibn de importaciéon. El pago de este
impuesto se efectuard en cualquiera de las instituciones autorizadas para cobrar

tributos, previa la desaduanizacion de la mercaderia.

Art. 148.- Momento de la retencion y declaraciones de las retenciones.-La

retencién debera realizarse en el momento en el que se pague o acredite en cuenta
el valor por concepto de IVA contenido en el respectivo comprobante de venta, lo
que ocurra primero, en el mismo término previsto para la retencién en la fuente de

Impuesto a la Renta.

[.V.A. TARIFA CERO POR CIENTO

Art. 184.- Constituyen pagos por servicios y gravan tarifa 0% del Impuesto al Valor
Agregado las membrecias, cuotas, canones, aportes o alicuotas que paguen los
socios 0 miembros para ser beneficiarios o por el mantenimiento de los servicios que
a cambio presten los clubes sociales, deportivos, gremios profesionales, camaras de
la produccién y sindicatos siempre que estén legalmente constituidos y no superen
los mil quinientos dolares en el afo, sin incluir impuestos. En el caso de que superen

la cantidad indicada estaran gravados con 12% de IVA sobre la totalidad de los
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pagos por las correspondientes membrecias, cuotas, canones, aportes o alicuotas,
aun cuando los pagos se realicen en varias cuotas, caso en el cual el IVA se

desglosara en cada comprobante de venta.

Art. 185.- Servicio de sequros.-(las pdlizas de vida individual, renta vitalicia, vida en

grupo, salud, asistencia médica, accidentes personales, accidentes de riesgos del
trabajo y los obligatorios por accidentes de transito terrestres y las comisiones de

intermediacién de esos seguros.)

Art. 186.- Servicios financieros.- Los servicios financieros y bursatiles prestados

por las entidades del sistema financiero nacional y las bolsas de valores y casa de

valores se encuentran gravados con IVA tarifa 0%.

Art. 187.- Servicios de educacion.-

a. Educacion regular, que incluye los niveles pre - primario, primario, medio y
superior, impartida por jardines de infantes, escuelas, colegios, institutos normales,

institutos técnicos y tecnoldgicos superiores, universidades y escuelas politécnicas;

b. Educacion especial,

c. Educacion compensatoria oficial, a través de los programas ejecutados por

centros de educacion artesanal, en las modalidades presencial y a distancia; y,
d. Ensefianza de idiomas por parte de instituciones legalmente autorizadas.

Los cursos y seminarios ofrecidos por otras instituciones que no sean legalmente
reconocidas por el Estado como establecimientos educativos, causaran el impuesto

al valor agregado con la tarifa del 12%.

Art. 188.- Régimen especial para artesanos.- Los artesanos calificados por la

Junta de Defensa del Artesano, en la venta de los bienes producidos por ellos y en
la prestacion de sus servicios, emitiran sus comprobantes de venta considerando la
tarifa 0% del Impuesto al Valor Agregado, siempre que cumplan con los siguientes

requisitos:
1. Mantener actualizada su calificacion por la Junta de Defensa del Artesano.

2. Mantener actualizada su inscripcion en el Registro Unico de Contribuyentes.
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3. No exceder del monto de activos totales permitido por la Ley de Defensa del
Artesano.

4. Prestar exclusivamente los servicios a los que se refiere su calificacion por parte

de la Junta de Defensa del Artesano.

5. Vender exclusivamente bienes de su propia elaboracion y a los que se refiere su

calificacion por parte de la Junta de Defensa del Artesano.

6. Emitir los comprobantes de venta debidamente autorizados y que cumplan los
requisitos previstos en el Reglamento de Comprobantes de Venta y de

Retencion.

7. Exigir a sus proveedores las correspondientes facturas y archivarlas en la formay

condiciones que determine el Servicio de Rentas Internas.

8. Llevar su registro de ingresos y gastos de acuerdo con lo dispuesto por la Ley de

Régimen Tributario Interno.

9. Presentar semestralmente su declaracion del Impuesto al Valor Agregado v,

anualmente, su declaracion de Impuesto a la Renta.

Al artesano que reuna los requisitos sefialados en los numerales del 1 al 5, el
Servicio de Rentas Internas le conferira el certificado que indique que esta facultado

a emitir comprobantes de ventas con el IVA tarifa 0%.

Art. 189.- Servicios de transporte.- A efectos de la aplicacion de la ley, el
transporte de hidrocarburos y sus derivados por oleoductos, gasoductos o

poliductos, sera considerado como transporte terrestre de carga.

Los servicios de correos y correos paralelos, entendiéndose por tales la recepcion,
recoleccion, transporte y distribucion de correspondencia, estan gravados con tarifa
12%.

Art. 190.- El Alquiler o Arrendamiento de inmueble destinados exclusivamente
para vivienda estaran gravados con tarifa 0% de IVA independientemente de si el

arrendatario sea una persona natural o sociedad.
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Art. 191.- Servicios de salud.- Son aquellos que estan destinados a la prevencion,
recuperacion y rehabilitacion en forma ambulatoria, domiciliaria o internamiento y
prestados por los establecimientos o centros de salud legalmente autorizados para
prestar tales servicios, asi como los prestados por profesionales de la salud con
titulo universitario de tercer nivel, conferido por una de las universidades
establecidas y reconocidas legalmente en el pais, o por una del exterior, revalidado y

refrendado.

Se exceptla de lo sefalado en el inciso anterior los servicios de salud prestados por
concepto de cirugia estética o plastica, a menos que sea necesaria a consecuencia
de enfermedades o accidentes debidamente comprobados; y, tratamientos

cosmetologicos.

Art. 192.- Productos veterinarios.-(los relacionados con la salud de animales, asi
como las materias primas e insumos, importados o adquiridos en el mercado interno,

para producirlos, sus envases y etiquetas).

Art. 193.- Instituciones religiosas
Art. 194.- Energia eléctrica.-.
Art. 195.- Lamparas fluorescentes.-

Art. 196.- Importacion de combustibles derivados de petréleo.-

REGLAMENTO DE COMPROBANTES DE VENTA, RETENCION Y
DOCUMENTOS COMPLEMENTARIOS.

Art. 1.- Comprobantes de venta®.- Son comprobantes de venta los siguientes

documentos que acreditan la transferencia de bienes o la prestacion de servicios o la

realizacién de otras transacciones gravadas con tributos:
a) Facturas;

b) Notas de venta - RISE;

www.sri.gob.ec,
Reglamento_de_comprobantes_de_Venta, Retencién_y documentos Complementarios.doc,
Capitulo I, R.0O. 247, 30 de julio de 2010.
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¢) Liguidaciones de compra de bienes y prestacion de servicios;
d) Tiquetes emitidos por maquinas registradoras;

e) Boletos o entradas a espectaculos publicos; vy,

f) Otros documentos autorizados en el presente reglamento.

Art. 2.- Documentos complementarios.- Son documentos complementarios a los

comprobantes de venta, los siguientes:
a) Notas de crédito;
b) Notas de débito; v,
c) Guias de remision.

Art. 3.- Comprobantes de retencién.- Son comprobantes de retencion los

documentos que acreditan las retenciones de impuestos realizadas por los agentes

de retencion (segun lo dispuesto en la Ley de Régimen Tributario Interno)

CODIGO DE TRABAJO

Art. 8.- Contrato individual de trabajo*®es un convenio por el cual una persona se

compromete con otra persona o entidad, a prestar sus servicios licitos y personales,

bajo su dependencia y por el pago de una remuneracion.

a) Trabajador.- persona que se obliga a prestar sus servicios: empleado u
obrero.

b) Empleador o empresario.- Persona o entidad a quien se presta los

servicios.
Clases de contratos:

a) Expreso o tacito, y el primero, escrito o verbal.
b) A sueldo, jornal, en participacion y mixto.

c) Por tiempo fijo, indefinido, de temporada, eventual, y ocasional.

10http://www.mrI.gob.ec/index.php?option:com_content(slviewzarticle&dd:198&Itemid:165; Ministerio
de Relaciones Laborales: Cddigo de trabajo, Capitulo |, Parrafo |, Definiciones y reglas generales
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d) A prueba, por primera vez, plazo 90 dias.

e) Por obra cierta, por tarea y a destajo.

f) Jornada Parcial.

g) Por enganche.

h) Grupo o por equipo.

Art. 20.- Los contratos que deben celebrarse por escrito se registraran dentro de los

30 dias siguientes a su suscripcion, ante el Inspector del Trabajo del lugar en el que

el trabajador preste sus servicios. Si en el lugar no hubiese inspector, se registrara

ante un juez de trabajo

Art. 21.- En el contrato deben constar los siguientes datos y clausulas:

1.
2.

Lugar y fecha de celebracion
Nombre de los comparecientes. Si el empleador es una empresa, se indicara

la calidad en que intervienen la persona firmante.

3. Clase de trabajo contratado.

© N o O

La forma en el que trabajo ha de ser ejecutado. Es decir a través de jornadas
de trabajos, hora — meses, obra cierta, dentro de un tiempo establecido o por
tarea.

La cuantia de la remuneracion y la forma en que se pagara.

El tiempo de duracion del contrato.

En cuanto a jornadas de trabajo y descansos.

La declaraciones si se establecen o no sanciones, formas de determinarlas y

hacerlas efectivas.

2.3. MARCO CONCEPTUAL

2.3.1 CADENA DE VALOR CORPORATIVA.-

“Una cadena de valor es una serie relacionada de actividades que crean valor, el
enfoque de analisis de la cadena de valor se concentra en examinar las actividades
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involucradas desde la compra de materia prima hasta que el cliente reciba un
producto terminado.”**

Cada corporacion tiene su propia cadena de valor interna de actividades y estas

pueden ser:

ACTIVIDADES PRIMARIAS.- En las empresas de manufactura son: logistica de
entrada (manejo y almacenamiento de materias primas), operaciones, distribucion

de productos terminados, ventas y marketing y servicio.

Logistica de entrada.- también se la conoce como manejo y almacenamiento
de materias primas, son actividades, costos y activos relacionados a la
compra de materia prima, partes y componentes, mercancias, recibir y
distribuir insumos de los proveedores, inspeccion y manejo de inventarios.

= Operaciones.- se relaciona con las actividades, costos y activos asociados
para la transformacion de la materia prima a producto final, esto tiene que ver
con: produccién, ensamblaje, mantenimiento de equipos, instalaciones,
proteccién ambiental.

» Distribucion.- son las actividades, costos y activos utilizados en la
distribucion fisica del producto a los compradores como por ejemplo:
almacenamiento de bienes terminados, procesamiento de pedidos, empaque
de pedidos, transporte, operaciones de entrega vehiculares, etc.

= Ventas y marketing.- Actividades, costos y activos relacionados con la fuerza
de ventas, publicidad, investigacién y planeacion del mercado y soporte para
los distribuidores.

= Servicio.- Actividades, costos y activos asociados a la asistencia de los

compradores, como instalacion, entrega de refacciones, mantenimiento y

reparacion, asistencia técnica, dudas de los compradores y quejas.

ACTIVIDADES DE SOPORTE.- Son aquellas actividades que complementan las

actividades primarias como:

e Investigacion y Desarrollo del producto, tecnologia y desarrollo de

sistemas.-Actividades relacionados con la investigacion y desarrollo del

“james L. GIBSON; Jonh M. IVANCEVICH, James H. DONNELLY; KOTOPASKE Robert:
“Organizaciones Comportamiento, estructura, procesos” Duodécima edicién, Mc Graw- Hill , México
2006
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producto, su proceso, mejora del proceso de disefio, desarrollo de software,
sistema de telecomunicaciones, capacidad de bases de datos.

e Manejo de recurso humano.- Actividades relacionados con la seleccion,
contratacion, capacitacion, desarrollo y compensaciones de toda clase de
personal.

Administracién General.- Actividades, costos y activos relacionados con el control
general, contabilidad y finanzas, asuntos legales y regulatorios, seguridad e higiene,
manejo de sistemas de informacion, formaciébn de alianzas estratégicas y

colaboraciones con socios estratégicos y otras funciones de caracter general.

2.3.2 CAPACITACION DEL PERSONAL

Las empresas son equipos de personas trabajando con un fin comun, y el éxito o
fracaso de la compafiia depende en gran medida del talento del equipo. Es por esto
que para cada nueva contratacion, resulta indispensable asegurarnos que tenga
todas las herramientas y conocimientos necesarios para desempefiar correctamente

su labor.

La capacitacion es una actividad sistematica, planificada y permanente cuyo
propésito general es preparar, desarrollar e integrar a los recursos humanos al
proceso productivo, mediante la entrega de conocimientos, desarrollo de habilidades
y actitudes necesarias para el mejor desempefio de todos los trabajadores en sus

actuales y futuros cargos y adaptarlos a las exigencias cambiantes del entorno.

Es entonces responsabilidad de la empresa capacitar a cada nuevo recurso que se

contrata.

2.3.3CAPACITACION Y DESARROLLO PROFESIONAL

Cuando se menciona de capacitacion y desarrollo profesional se refiere a la
educacion que recibe una persona con el fin de estimular su efectividad en la
posicion que desempefia dentro de la compafia. Normalmente la capacitacion tiene

objetivos a corto o mediano plazo y busca desarrollar una capacidad especifica,
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como por ejemplo: un curso de Excel. En contraste, el desarrollo profesional busca
formar a mediano o largo plazo, lideres y ejecutivos con conocimientos y talentos

especificos, por ejemplo: un posgrado en Finanzas.

Para tomar las decisiones correctas en cuanto a que programas de capacitacion
requieren nuestros colaboradores, y con la finalidad de no convertir a la capacitacion
en un gasto sino en una inversion, se debe realizar previamente las siguientes

actividades:

- Elabore una descripcion de todos los puestos de la compafiia.

- Realice una “Deteccion de Necesidades de Capacitacion”. Observe como se
desempeiian los empleados, como tratan a los clientes, o simplemente conteste lo
siguiente: ¢Qué tendria que tener esta persona para poder ser gerente del area? A
través de la observacién, realizando cuestionarios a los empleados sobre sus
intereses y evaluando su desempefio, se podra formar una idea sobre las

necesidades de capacitacion.

- Determine cual o cuales cursos — entrenamientos son necesarios para mejorar el
desempefio de su empresa en general y después seleccione que empleados son los

adecuados para adquirir esa capacitacion.

- Establezca los objetivos que quiere alcanzar con la capacitacion y determine de

qué forma recuperara el dinero que invierta (retorno sobre inversion).

Determinando la efectividad de la capacitacion.- Una vez que los conceptos
aprendidos fueron puestos en practica y la medicion de los avances reflejan
resultados positivos, se determinar qué tan efectiva fue la capacitacion impartida.
Cuando un curso no tuvo el impacto esperado, puede deberse a que este no fue
bien canalizado o no se detectaron adecuadamente las necesidades de

capacitacion.
Si la capacitacion fue efectiva, se podra observar:

Cambio de conducta en el personal
Impacto positivo en la productividad de la empresa

Mejoria en el desempefio después de la capacitacion.
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2.3.4 CLIENTE
ORIENTACION AL CLIENTE.-

“La actividad empresarial en la actualidad se encuentra enfocada en el cliente
porque en mercado econdmico del mundo de los negocios esta en un cambio
continuo en los habitos y exigencia de consumo de los compradores.”*?En este
momento el objetivo principal de las empresas es que todas las actividades estén en
funcién de fabricar o servir productos, no solo de buena calidad sino que también
debe contar con un buen precio, informacién y asesoramiento pre y pos compra,

servicio de tiempo, garantia de calidad, etc.

Para tener conocimiento del cliente es necesario el estudio del mercado para
conocer sus gustos y preferencias y asi segmentarlo e identificar la mayor necesidad
del mercado aprovecharla convirtiéndola en el objetivo al cual la empresa decide

enfocarse.
El principio de orientacion al cliente comprende dos aspectos muy importantes:

Cuidado del Producto.-Este principio se refiere a lograr la conformidad con las
especificaciones que traducen las necesidades del cliente. Esto se puede lograr

mediante:

v’ Establecer un proceso de comunicacion y consenso entre proveedor y cliente
sobre las caracteristicas del producto o servicio que suministra.

v" Los miembros de la organizacion deben tener el propésito de cumplir con las
especificaciones pactadas con el cliente satisfaciendo sus exigencias con un
buen manejo de los recursos.

v" Medir la calidad en las relaciones proveedor-cliente es decir conocer el grado

de satisfaccion de nuestro cliente y lograr mejoras en puntos criticos.

2philip KOTLER, Gary ARMSTRONG, Dionisio CAMARA IBANEZ, Ignacio CRUZ ROCHE:
MARKETING
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Cuidado del cliente.-Este principio nos propone adelantarse a las especificaciones
exigidas estar siempre monitoreando sus necesidades y expectativas para asi crear

productos innovadores para de esta manera lograr una ventaja competitiva.

La clave para construir relaciones duraderas con los clientes es crear un valor
superior para estos y una mayor satisfaccion. Al poseer creer clientes satisfechos
tienen més posibilidad de que se conviertan en clientes fieles y esto significaria tener

mas captacion del mercado.

2.3.5 CULTURA ORGANIZACIONAL

La cultura organizacional es un patrén de suposiciones basicas inventadas,
descubiertas o desarrolladas por un grupo determinado mientras se aprende a lidiar
con los problemas de adaptacion externa e integracion, desde la cual se puede
entender el comportamiento de los individuos y los grupos dentro de la organizacion.
La cultura organizacion crea un patron de creencias, valores y expectativas por lo
tanto debe ser ensefiado a los nuevos miembros como la forma correcta de percibir,

pensar y sentir en relacién a los problemas.

“En conclusién la cultura organizacional o corporativa es el conjunto de creencias,
expectativas y valores que los miembros de una corporacion aprende y comparten y
se transmite de una generacion de empleados a otra, generalmente refleja los
valores del fundador o fundadores y la misidon de la empresa ademas proporcional
un sentido de identidad “esto es lo que somos, lo que hacemos, lo que
representamos”. *Con frecuencia incluye varias reglas laborales informales que los
empleados siguen sin cuestionar y con el paso del tiempo estas practicas laborables
se convierten en parte de la tradicion indiscutida de la empresa. Por lo tanto la

cultura refleja los valores de la organizacion.
La cultura organizacional tiene dos caracteristicas distintas:

La intensidad cultural.- Es el grado en que los miembros de una unidad aceptan

las normas, los valores u otro contenido cultural relacionado con la unidad.

13
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La integracion cultural.- es el grado en que las unidades de una organizacion
comparten una cultura en comun, lo cual implica la amplitud de la cultura, es decir

todos los empleados tienden a mantener los mismos valores y normas culturales.

2.3.6 DEFINICION DE POLITICAS CONTABLES

Las politicas contables de una empresa se refieren a los principios, bases,
convenciones, reglas y practicas especificas adoptados por la misma para los
efectos de la preparacién y presentacion de sus estados financieros. Al respecto

cabe tener en cuenta como politicas contables fundamentales las siguientes:

e Uniformidad en la presentacion: Debe haber uniformidad en la aplicacion de
las politicas contables definidas para la preparacion y presentacion de los
estados financieros de un ejercicio a otro, y cualquier variacion al respecto se
hace constar en notas aclaratorias en el texto de los estados financieros

mismos.

e Importancia relativa y agrupacion: Los estados financieros deben contener
la descripcidn de las transacciones de la empresa atendiendo a la importancia
de las mismas con fundamento en la definicion de sus politicas contables, y

se agrupan atendiendo a su naturaleza y cuantia.

e Compensacion: Excepcion hecha de un derecho legal de compensacién, no

debe presentarse compensacion entre las partidas de activo y pasivo.

La importancia de los criterios para seleccionar y modificar las politicas contables,
asi como el tratamiento contable y la informacién a revelar acerca de los cambios en
las politicas contables, radica en la relevancia y la fiabilidad de los estados
financieros de una empresa, la comparacion con los de ejercicios anteriores, y los

gue presentan otras organizaciones.
2.3.7 DEPARTAMENTALIZACION.-
Una vez gque se han dividido los puestos por medio de la especializacion del trabajo,

es necesario agruparlos de modo que de coordinen las tareas comunes.
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La forma de agrupar los puestos se llama departamentalizacién. Se puede agrupar

de la siguiente manera:

= Por las funciones.- realizadas por unidades de trabajo por ejemplo:
ingenieria, contabilidad, manufactura, ventas, finanzas, sistemas de
comunicacion, etc. Esta forma es la mas comun en las organizaciones solo
cambian las funciones de manera que reflejen los objetivos y actividades de la
organizacion.

= Por producto.- se agrupa las actividades en unidades independientes con
base en problemas o aspectos relacionados con un producto, es decir se
reunen a todos los profesionales y tareas relacionados con cada producto o
servicio y hacer responsable a cada unidad por su desempeiio. La principal
ventaja de este tipo de agrupacién es la mayor responsabilidad por el
desempeiio del producto, ya que todas las actividades relacionadas con un

articulo especifico y se encuentran bajo la direccion de un solo directivo.

» Por cliente.- se agrupa las actividades por categorias de clientes comunes es
decir agrupar a las personas y tareas con base en los tipos especificos de
clientes o consumidores de la organizacion por ejemplo los supermercados
dividen sus secciones por: caballeros, damas y nifios esto se debe a que
cada tipo de cliente tiene caracteristicas y necesidades especificas que deben
ser atendidas por especialistas para cada sector.

» Por area geografica.- se agrupan las personas y tareas con base en area o
territorio atendido por la organizacion; es muy comudn en el area de ventas,
con la creacion de departamentos regionales, en empresas de servicios por
ejemplo creacién de sucursales bancarias.

= Por procesos.- agrupamiento de actividades y personal a lo largo de un
proceso productivo; este método proporciona una base para la categorizacion

homogénea de actividades.

Las organizaciones muchas veces deben utilizar varios de estos criterios para crear
sus departamentos. En general el nivel organizacional mas elevado es la
departamentalizacién por funciones (produccion, finanzas, marketing, recursos

humanos). La fabrica se divide con base en procesos, ventas, y regiones
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geograficas, y cada area se divide por tipo de clientela. Al disefar la estructura de
una organizacion se debe tener cuidado con dos aspectos: la forma de armar los

grupos o equipos y la coordinacion de actividades interdependientes.
2.3.8 DESCRIPCION DE PUESTO

La descripcion de puesto es simplemente un documento en el que se enlistan los
objetivos y las funciones del puesto, asi como el entorno social y las dimensiones
que influyen o afectan a dicho puesto. La descripcion del puesto es un documento
que consiste en definir los objetivos y funciones que lo conforman y que lo
diferencian de otros puestos de la organizacion. En este documento se detalla lo que
idealmente debe hacer el ocupante del puesto, no necesariamente lo que hace, asi

como la frecuencia en que lo hace, cobmo lo hace y para que lo hace.

Un puesto es la unidad basica de las organizaciones. Es decir, un area o
departamento consiste en un conjunto de puestos, y la suma de todas las areas o
departamentos conforman a la organizacién. Con base en este concepto, en teoria,
y si las descripciones de puestos estan hechas de manera correcta, la suma de las
descripciones de cada puesto de la empresa llevaria a tener la descripcion de los
objetivos de la organizacion.

Para la definicién y la descripcién de puestos se debe partir de la mision, vision y
objetivos de la organizacion, se definirdn la descripcion de puesto del director
general, y a partir de aqui desarrollar la descripcion de puesto de cada unos de sus

reportes directos, y asi sucesivamente hasta el tltimo empleado.**

ELEMENTOS DE LA DESCRIPCION DE PUESTO

Un puesto debe estar correctamente contextualizado y ubicado dentro del

organigrama organizacional. Esto es, debe tener:
a) Nombre del puesto;

b) Area a la que pertenece;

Y CHIAVENATO lIdalberto, El capital Humano de las Organizaciones, Mc Graw-Hill Interamericana,
Octava Edicion 2007
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c) Localidad en donde se ubica el puesto;
d) El nUmero de plazas existentes;

e) Edad y sexo requeridos;

f) Lineas de reporte directo y funcional;

h) La mision o razén de ser del puesto.

Objetivo del puesto

Un objetivo del puesto es un resultado especifico que se espera que deba alcanzar
el ocupante del puesto. Sin embargo, estos objetivos normalmente se expresan de
una manera general, y es muy deseable que estén intimamente ligados a los
objetivos del jefe inmediato. Si no lo estan, debe buscar va de acuerdo con los

objetivos y si no aporta, deberia eliminarse del puesto.

¢,Cuantos objetivos que debe tener un puesto?

Los que sean necesarios. Sin embargo, si un puesto tiene muchos objetivos, es
decir, mas de 7 u 8, seguramente estara mal definido y deber& hacerse una revision
exhaustiva del puesto a través del andlisis de puestos.

Funciones del puesto.- Posteriormente, los objetivos se deben dividir en tareas y
responsabilidades o también llamadas funciones. Cada funcién debe reflejar una

sola tarea o responsabilidad especifica.

Aunque es evidente que la trascendencia de dichas funciones es diferente, y por lo
tanto, unas pesan mas que otras en cuanto a la importancia en el desempefio del
puesto, esto no se incluye dentro de la descripcion del puesto. Sin embargo, es

necesario listar los objetivos y las funciones en orden de importancia para el puesto.
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Existen muchos criterios, se debe hacer la pregunta de ¢cudl seria el impacto a la
organizacién por no realizar dicha funcion? La respuesta a esta pregunta da un

indicador muy significativo sobre su prioridad para el puesto.

El Entorno Social en la Descripcion de Puestos

En cuanto al entorno social, su importancia radica en que ubica al puesto dentro de
un contexto social, y por lo tanto, permite inferir ciertas habilidades o competencias
laborales que el ocupante del puesto debe tener. Pero esto se lo debe especificar
dentro del perfil del puesto.

Dentro del entorno social, existen los siguientes actores:
a) supervisor inmediato;

b) clientes externos;

Cc) proveedores;

d) clientes internos;

e) companieros de trabajo;

f) comités interdisciplinarios;

g) jefes indirectos; y

h) subordinados.

Esta separacion no implica que no pueda haber otros actores, como por ejemplo,

sindicatos, pero no es muy comun.

En la definicion del entorno social, se debe indicar que tipo de relaciones o contacto
debe tener el ocupante del puesto con cada uno de los actores. Por ejemplo, un
gerente de ventas en su relacion con clientes externos, debera decir algo asi como:
Establecer, mejorar o continuar las relaciones comerciales con clientes estratégicos

mediante la creacion de canales de comunicacion estrechos con altos directivos de

57



los clientes. Esto obviamente deberd ser parte de un objetivo, pero en este contexto
permite inferir que deberd tener habilidades de relaciones publicas y de

comunicacion bastante desarrolladas. Aunque esto se define en el perfil del puesto.

Las Dimensiones en la Descripcion de Puestos.- Finalmente, las dimensiones
gue ayudan a redondear el contexto y el tamafio de la responsabilidad del ocupante

del puesto.

¢ Qué dimensiones se debe manejar?

Las dimensiones son muy variable, pero como las principales las siguientes:
a) ventas anuales

b) presupuesto manejado

c) numero de subordinados; y

d) recursos materiales asignado.

2.3.9 ESTRUCTURA DE ORGANIZACION BASICA.-

Existe una variedad de formas estructurales, en las organizaciones modernas

predominan ciertos tipos basicos de estructura organizacionales como son:

Estructura simple.- No posee categorias funcionales ni de productos y es
adecuada para la pequeiia empresa dominada por emprendedores, con una o dos
lineas de producto que operan en un nicho de mercado razonablemente pequefio y

facil de identificar. Los empleados tienden a ser generalistas y saben hacer de todo.

Administrador
Propietario

Trabajadores
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Estructura Funcional.- esta estructura es adecuada para la empresa mediana con
varias lineas de productos que opera en una industria. Los empleados tienen que
ser especialistas en las funciones empresariales que son importantes para la

industria como: produccion, finanzas, recursos humanos.

Administracion Alto
Nivel

Produccion Ventas Finanzas Recurso
Humano

La estructura divisional.- Es la mas adecuada en una corporacion grande con
muchas lineas de productos que opera con varias industrias relacionadas. Los
empleados tienden a ser especialistas funcionales organizados de acuerdo con las

distinciones de producto y mercado.

Administracion

Division producto A Division producto B

Produccién Ventas Personal Produccion Ventas Personal

2.3.10 ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION

“‘Una estructura organizacional define el modo en que se dividen, agrupan y se

coordinan los trabajos de las actividades™”.Hay seis elementos claves que se

®ROBBIN Stephen y DECENZO, Davila: “Supervisién”, p4g.30 — 46, Quinta Edicién, Pearson
Educacion, México 2008.
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necesita atender para disefiar la estructura de la organizacional adecuada como:
especializacion del trabajo, departamentalizacion, cadena de mando, extension de

control, centralizacion y descentralizacion, formalizacion.

ESPECIALIZACION DE TRABAJO.- También se lo conoce como division del
trabajo significa describir el grado en que las actividades de la organizacion se
subdividen en trabajos separados. Lo mas importante de la especializacion del
trabajo es que en vez de un trabajo completo sea realizado por un individuo, se
descompone en cierto nimero de etapas para que cada una de estas las efectué
una persona. El objetivo es que los individuos se especialicen en la realizacion de

una actividad.

CADENA DE MANDO.-La cadena de mando es una linea ininterrumpida de
autoridad que desciende del maximo nivel de la organizacién al escalén mas bajo, y
aclara quien reporta a quien. Responde preguntas de los empleados tales como “; A

quién a cuando si tengo un problema?” “; Ante quién soy responsable?”.

e Autoridad.- derechos inherentes sin puesto directivo para dar ordenes y
esperar que estas se obedezcan.
¢ Unidad de Mando.- idea de que un subordinado debe tener un superior y sola

uno, a quien es directamente responsable.

EXTENSION DE CONTROL.- Indica el nimero de subordinados que un gerente
puede dirigir con eficiencia y eficacia.

CENTRALIZACION Y DESCENTRALIZACION.- Es muy que en las organizaciones
los altos directivos sean quienes toman las de decisiones y los empleados son los
encargados de ejecutarlas, es decir los trabajadores tienen no pueden opinar o
sugerir puesto que no seran tomados en cuenta, esto es lo que se conoce como
centralizacion. Es decir la toma de decisiones se centra en un solo punto de la
organizacién. En contraste existen organizaciones donde las decisiones las toman
los gerentes que estan mas cerca de la accion esto permite que se tomen decisiones
con mayor rapidez para resolver problemas, las personas hacen aportaciones y es
menos probable que los empleados se sientan que aquellos que toman las
decisiones afectan las sus vidas laborales.
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FORMALIZACION.- Se define como el grado en que se encuentra estandarizados
los puestos en una organizacion, cuando existen descripciones explicitas del puesto,

muchas reglas organizacionales y procedimientos definidos con claridad.

2.3.11 ETAPAS DE LA NEGOCIACION

Se considera que la clave del éxito de una negociacion es la preparacion. Esta es la
primera etapa del proceso. Lo sigue la discusion o desarrollo, el cierre, los acuerdos,

los resultados y el seguimiento.
lera. Etapa: Preparacion de la negociacion

La preparacion comprende una simulacion de lo que va a ser el desarrollo de la
negociacion, permite tener en cuenta todos aquellos factores o detalles que pueden

influir en sus objetivos e intereses que pretende conseguir con el proceso.

Esta fase puede llegar a ser considerada la mas importante, debido a que
dependiendo de la informacién y datos obtenidos de la parte contraria, se podran

preparar mejores argumentos para el desarrollo de las etapas siguientes
El tiempo de preparacién

Es importante tener en cuenta el tiempo que demorara. Si se quiere hacer uso de
informacion, por ejemplo, estadistica, se tiene que tener un argumento previo y no

improvisar.
Algunos beneficios de prepararnos con tiempo.
o Dara confianza
o Permitir4 pensar con precision
e Se podra hablar de forma positiva
e Se optimizara el tiempo de la entrevista

Reunir Informacion
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Es importante conocer a la otra parte, es decir, saber quiénes son las personas con
quien se tratard, su empresa, etc. Se debe estar seguro de que la informacién

obtenida es precisa.

Si se quiere obtener la maxima informacioén de la otra parte, se deben hacer las

siguientes preguntas;
e ¢Qué puede pretender la parte contraria en esta negociacion?
e ¢Qué forma tienen de negociar?

o ¢Cudles son los limites de sus objetivos?

Definir bien los objetivos

Una vez obtenida toda la informacion posible, se establecen los objetivos.

Conceptos que configuran el entorno general de los objetivos.
Las Aspiraciones

Corresponden al conjunto de objetivos que se han propuesto conseguir con la

negociacion.

Acciones que se pretender alcanzar al corto plazo. Al establecer los objetivos se
tiene que tener en cuenta que sea realista. Los objetivos irracionales conducen con

toda seguridad a la ruptura de la negociacion.

Orientacion hacia los objetivos.
e ¢Qué es lo que realmente deseo obtener al negociar?
e ¢ Son flexibles y tienen un margen de maniobra?
e ¢Qué alternativas prever si no hay consenso?

Como resumen, se enumeran los puntos importantes:

e Priorizar sus objetivos concretizados por orden de importancia. Determinar los

principales y secundarios.
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« Flexibilizarlos y prever alternativas compensatorias.

« Evaluar si es que inadecuados o poco realistas.

« Sintetizarlos, dandole valor, y plazo de ejecucion.
Escoger una estrategia.

La estrategia es una idea global con la que se pretende alcanzar los objetivos
concretos. Diferente es la tactica, que son los métodos que sirven para llevar a cabo
una estrategia. La tactica de negociacion debe ser sencilla y flexible.
La estrategia tiene como finalidad ir reduciendo poco a poco las posibilidades de

resistencia de la otra parte, no significa ser superior a la oposicion.
2da. Etapa: la discusion o desarrollo

Esta es la parte central de la negociacion. Se trata de un dialogo por turno, en forma
oral (excepto los resultados que se consignan por escrito), en el cual ambas partes

tratan de llevar adelante sus propias estrategias.

Ademas de utilizar la propia argumentacion, hay que escuchar atentamente para
conocer la informacion de la otra parte, sea verbal o no verbal. En esta ultima hay
manifestaciones emblematicas (como los movimientos de las manos, la frente o las
cejas), otros son reguladores (como movimientos de cabeza o del cuerpo), o

expresiones emocionales (faciales, principalmente).
También es la etapa en que se utilizan tacticas de negociacion.
3era Etapa: El cierre

Corresponde a la parte final de la etapa de discusiéon. Es una decision dificil, pues

nunca se sabra si de continuar ésta se pudieran obtener mas ventajas.
El cierre se ofrece en la medida que se acerque al limite de la negociacion.

Hay que cerrar en una etapa de beneficio de la negociacion, y expresar esta
decision de modo que no se entienda como una agresion a la otra parte. Por eso, el
anuncio del cierre debe tener dos caracteristicas: ser creible (o firme) y ser

aceptable por ambas partes.
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Los acuerdos.-

Esta etapa comienza con un resumen de los logros de la negociacion. Con la
relacion de los asuntos tratados y los preacuerdos, con sefialamiento de variables
claramente entendibles y mejor, si cuantificadas. Es también el momento de

reafirmar el deseo de efectuar el cierre de la negociacion.

Su lectura podria reabrir el debate en algunos puntos, pero es mejor hacerlo pues
esto revela que hay puntos que no han sido suficientemente debatidos. También hay
que considerar en la parte Ultima de los acuerdos, los mecanismos de su

seguimiento. Finalmente los acuerdos son firmados.
Sobre los resultados.-

No toda negociacion conduce a resultados felices, aunque éste sea el propdésito
inicial de ambas partes. Los resultados pueden ser de rompimiento, postergacion o

compromisos.

e De rompimiento.- Ocurre por pérdida de confianza entre las partes. Puede ser
simple o de distanciamiento. O destructiva, conducente a un proceso judicial.

e De postergacion.- La discusion se interrumpe, sin romperla. Se continda
estudiando por ambas partes considerandose un posterior reinicio de la

negociacion.

e De compromisos.- Adquieren diferentes niveles. Los méas simples, podrian
conducir a nuevos conflictos. Hay también compromisos duraderos. Los

mejores, sin embargo, corresponden al interés de seguir trabajando juntos.

2.3.12 LA INDUCCION Y EL ENTRENAMIENTO EN EL PUESTO.-

Una vez que se ha reclutado y seleccionado al colaborador deseado, es necesario
orientarlo y capacitarlo; proporcionandole la informacién y los conocimientos
necesarios para que tenga €éxito en su nueva posicion, alin cuando ya cuenten con

experiencia en el puesto.
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La induccion.- La induccién es el proceso inicial por medio del cual se
proporcionard al individuo la informacién béasica que le permita integrarse
rapidamente al lugar de trabajo. Es comun que la induccion incluya: los valores de la
organizacién, mision, vision y objetivos, politicas, horarios laborales, dias de
descanso, dias de pago, prestaciones, historia de la empresa, servicios al personal,
etcétera. Ademas de estos temas, no esta de mas ejercer una sensibilizacion hacia

la calidad, al servicio al cliente y el trabajo en equipo, entre otros puntos.

Entrenamiento en el puesto.- Una vez terminado el proceso de induccion, el
empleado de nuevo ingreso requiere entrenamiento especifico sobre el puesto que
va a desempeniar. Para preparar esta informacion es necesario saber cuales van a
ser sus responsabilidades, quien va a ser su jefe directo y el organigrama de la
compafiia. Con este proceso, se puede conocer de una manera muy clara que es

exactamente lo que se espera de él.

Una herramienta necesaria para proceso antes mencionado es la “descripcion del

puesto”, la cual debe contener la siguiente informacion:
Titulo del puesto
Departamento al que pertenece
Fecha de elaboracion
Descripcidn general del trabajo que realizara el ocupante del puesto.

Descripcion especifica detallando punto por punto cada una de las
actividades que realizara el ocupante del puesto de manera muy clara y

definida.

Si la persona va a tener funciones de Jefatura, enuncie los puestos que va a

tener a su cargo.

Describa la relacion directa e indirecta con otras posiciones similares o

superiores dentro de la compaiiia, (organigrama).
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Adiestramiento

El adiestramiento va a auxiliar para que una persona aprenda a desempeifiar sus
labores involucrandose de situaciones reales. El adiestramiento se torna esencial
cuando el trabajador ha tenido poca experiencia o se le contrata para ejecutar un
trabajo que le es totalmente nuevo. Para ello existen varias técnicas, pero una que

se aplica con mayor éxito es el método de los cuatro pasos:
1. Prepare al trabajador.
2. Muéstrele el trabajo.
3. Podngalo a prueba.

4. Sigalo en la practica.

No se debe perder de vista que no todos los empleados aprenden a la misma
velocidad y que hay algunos que necesitan mas tiempo que otros para

aprender; ayudelos a que esto suceda por el bien de su empresa.

2.3.13 NEGOCIACION

Se puede definir como el proceso mediante el cual dos 0 mas personas buscan
llegar a un acuerdo respecto a un asunto determinado. También se puede decir que

es tratar de alcanzar un objetivo mediante el acuerdo con la otra parte.

Por lo tanto una definicidbn de negociacion se podria resumir en la busqueda de un

acuerdo beneficioso para las dos partes de la negociacion.

e Si ambas partes de la negociacion no tuviesen diferentes intereses no

existiria la negociacion.

e Si ambas partes tienen diferentes intereses pero una de ellas no quiere

negociar entonces no existiria la negociacion.

¢ Sino existiese la otra parte, l6gicamente, no existiria negociacion.
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Toda negociacion es un proceso de relacién interpersonal, cada situacion de
negociacion es diferente. Esta determinada y recibe la influencia directa de las
habilidades, capacidad, educacion actitud y estilo de cada persona envuelta en la

negociacion.

Es necesario que se estime que las negociaciones son poco agradables, porque
implicarian conflicto. Esto no se ajusta a la realidad y no debe caracterizarse la
negociacion como sentimientos encontrados o conflictivos. Conocer y entender el
proceso de negociacion es un buen principio para manejar, administrar nuestras
negociaciones con confianza, aumentando las posibilidades de conseguir acuerdos

beneficiosos para ambas partes.

Las actividades de venta son en si un claro y definido proceso de negociacion
interpersonal. Esto es tan evidente que son muchas las personas que evitan
dedicarse a esa actividad, porgue estiman errébneamente que las ventas son
conflictivas y desagradables y con esto se puede afectar a un gran recurso dentro de

la empresa sus clientes.

2.3.14 PLAN DE CUENTAS.-

Es un listado que contiene todas las cuentas que son necesarias para registrar los
hechos contabilizables, es decir, es la ordenacion sistematica de la totalidad de las

cuentas que integran el sistema contable.

Como es un elemento de trabajo esencial, debe ser confeccionado inmediatamente
después de haber determinado la estructura del sistema contable y el medio de

procesamiento de la informacion.

El plan de cuentas sirve:
o Como estructura basica en la organizacion y disefio del sistema contable.
o Como medio para obtener informacién

o Para utilizar la misma cuenta frente a hechos similares
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o Facilita la confeccion de los estados contables.

2.3.15 PROCESO DE SELECCION DE PERSONAL .-

Una vez que se dispone de un grupo idoneo de solicitantes obtenido mediante el
reclutamiento, se da inicio al proceso de seleccion. Esta fase implica una serie de
pasos que afiaden complejidad a la decisién de contratar y consumen cierto tiempo.
Estos factores pueden resultar irritantes, tanto para los candidatos, que desean

iniciar de inmediato, como para los gerentes de los departamentos con vacantes.

El proceso de seleccion consiste en una serie de pasos especificos que se emplean
para decidir qué solicitantes deben ser contratados. El proceso se inicia en el
momento en que una persona solicita un empleo y termina cuando se produce la

decision de contratar a uno de los solicitantes.®

El proceso de seleccién consta de pasos especificos que se siguen para decidir cual
solicitante cubrird el puesto vacante. Aunque el numero de pasos que siguen
diversas organizaciones varia, practicamente todas las compafias modernas
proceden a un proceso de seleccion. La funcién del administrador de recursos
humanos consiste en ayudar a la organizacion a identificar al candidato que mejor se
adecue a las necesidades especificas del puesto y a las necesidades generales de

la organizacion.
Seleccidn Interna - Busqueda Interna

Los desafios internos generados por la organizacion misma presentan el siguiente
dilema: por lo general, los gerentes de los diversos departamentos desean llenar las
vacantes de manera rapida, con las personas mas calificadas para ejercer la
funcién. Los gerentes tienden a esperar a que se produzca una vacante para
proceder a llenar una solicitud de personal nuevo. Es probable que la politica interna
de la compariia determine, por ejemplo, que el puesto se debe ofrecer al personal
interno por un minimo de dos semanas, antes de ofrecerlo en el mercado externo. Al

mismo tiempo, tomar decisiones rapidas en esta area implica una disminucion en el

' MONDY, R Wayne y NOE, Robert M.: Administracion de Recursos, Pearson Educacion, México
2010
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namero de candidatos idéneos. Es muy probable que el administrador de recursos

humanos se vea sometido a presiones fuertes.
Contratacion

En muchos departamentos de personal se integran las funciones de reclutamiento y
seleccion en una sola funcion que puede recibir el nombre de contratacion. En los
departamentos de personal de grandes dimensiones se asigna la funcién de
contratacion a un gerente especifico. En los mas pequefios, el gerente del

departamento desempefia esta labor.

La funcién de contratar se asocia con el departamento de personal, pero ademas el
proceso de seleccion tiene importante radical en la administracion de recursos
humanos. Por lo tanto, la seleccion adecuada es esencial en la administracion de

personal e incluso para el éxito de la organizacién

2.3.16 SATISFACION DEL CLIENTE.- La satisfaccion del cliente depende de los
resultados obtenidos con un producto en relacion con las expectativas del

comprador:

v Si los resultados de un producto cumple con las expectativas del cliente este
guedara satisfecho.

v Si los resultados de un producto cumple con solo una parte de las
expectativas del cliente este quedara insatisfecho.

v Si los resultados superan las expectativas del cliente, este quedara altamente
satisfecho o maravillado.

Las empresas buscan tener un cliente satisfecho, estos clientes volveran a comprar
y contaran a otros sus buenas experiencias con el producto o servicio; esto lo logran
cuando las expectativas de los consumidores responden con los resultados de la
empresa, las companiias inteligentes buscan maravillar a los clientes prometiéndoles

unicamente lo pueden procurar, y procurandole mas alla de que le han ofrecido.

Para conocer la satisfaccion del cliente las compafias deben poseer un sistema de
seguimiento y evaluacion permanente de los clientes, con la intencion de obtener
informacion sobre sus necesidades, la evolucibn de sus requerimientos, su

satisfaccion o su reaccion ante el servicio que le ofertamos, sus quejas y
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reclamaciones para mejorar la relacion con ellos, esto se puede logara mediante el
uso de herramientas de investigacibn por ejemplo: encuestas, buzén de

sugerencias, estadistica de recurrencia del comprador, etc.

En la mayoria de las organizaciones existe el talento humano interactian
directamente con el cliente, este debe encontrarse debidamente capacitado para
enfrentar diferentes tipos de situaciones y a manejar los diversos estados de &nimo
del comprador. Como se conoce el cliente es el factor clave en las organizaciones ya
gue de la ventas de los productos a los mismos se obtienen la rentabilidad, el riesgo
de que exista insatisfaccion en el cliente provocaria una alta rotacion de clientela lo
cual generaria empleados desalentados y una alta rotacion de empleo cuyo efecto

es la baja de productividad del recurso humano.

El reto mas grande para las compafiias en la actualidad es cumplir las necesidades
del cliente y que este se encuentre tan satisfecho al punto de convencerse de la
calidad de producto, atencion que le ofrecen es la mejor convirtiendo a la compaiiia

en su anico proveedor.

2.4  HIPOTESIS Y VARIABLES
2.4.1. HIPOTESIS GENERAL

La falta de procesos administrativos afecta la productividad de la empresa

Agronegocios del Lago

2.4.2 HIPOTESIS PARTICULARES:

1) Un mal registro de transacciones por un inadecuado cédigo contable reflejaria
saldos irreales en los estados de financieros.

2) Con un modelo de seleccion de personal el 90% de los trabajadores tendian
aptitudes y capacidades de acuerdo al puesto.

3) Con la elaboracion, comunicacion de un manual de funciones y organigrama
se lograria una mejor distribucion de tareas y responsabilidades.

4) La pérdida tiempo en actividades innecesarias se debe a la falta de un
manual de procesos.

5) Aplicandoestrategias enfocadas a satisfacer las expectativas y necesidades

de los clientes permitira mantener buenas relaciones con nuestros clientes
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2.4.3 DECLARACION DE VARIABLES.-

Variables de la Hipotesis General

Variable dependiente:Productividad
Variable dependiente: Procesos administrativos.

Variables de las Hipo6tesis Particulares.

VARIABLE | DEPENDIENTE INDEPENDIENTE
Primera Estados financieros Cédigo de cuentas
Segunda Actitudes y capacidades Seleccién del personal
Tercera Tareas y responsabilidades Manual de funciones
Cuarta Tiempo Manual de procesos
Quinta Clientes Estrategias
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2.4.4 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES.-

HIPOT VARIABLE CONCEPTUALIZACION VARIABLE INDICADORES
ESIS INDEPEENDIENT DEPENDIENTE
Actividades que se debe v Utilidad por accion.
Procesos llevar a cabo para v Un indice de
administrativo | aprovechar los recurso | Productividad productividad parcial es

- S humanos, técnicos, el cociente entre la

§ materiales, etc., con los produccién total y el

% gue cuenta la empresa. consumo total.

S
El plan de cuentas es un v Indice de liquidez.
listado que presenta Estados v Rotacion cuentas por

Caodigo de sistematicamente las | Financieros cobrar
cuentas cuentas necesarias para v" Nivel de
registrar los hechos Apalancamiento
contables. v Capital promedio
ponderado
Escoger y clasificar los v Evaluaciones
Seleccion de | candidatos mas | Actitudesy continuas.
Personal adecuados para satisfacer | Capacidades | v' Frecuencia de
las necesidades de la capacitaciones y
empresa. Cursos.
v" Frecuencias de

w despidos.

§: Un documento en el que v" Cumplimiento de

= se enlistan los objetivos y Tareasy metas.

‘uj Manual de las funciones del puesto, | responsabilid | v' indice de ausentismo

& funciones asi como el entorno social ades laboral.

2% y las dimensiones que v" Rotacion de Personal.
influyen o afectan ha dicho v" Frecuencia de trabajos
puesto. incumplidos
Es la descripcion de las v Indice de retraso en el

Manual de actividades que se trabajo.
procesos realizan producto de las Tiempo v" Frecuencia de horas
funciones de una unidad extras del periodo.
administrativa.
Es plan ideado para dirigir v' Porcentaje de
un asunto y para designar captacion del mercado.
Estrategias | al conjunto de reglas que Clientes v Indice clientes
aseguran una decision perdidos.
Optima en cada momento. v' Porcentaje de

satisfaccion del cliente
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1. TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION Y SU PERSPECTIVA GENERAL .-

En el presente proyecto se aplicara una investigacion de tipo documental,
descriptiva, correlacional, explicativa, transaccional y de campo porgue se elaborara
un documento donde se identificaran, se analizaran y comparan variables entre si,
tratando de establecer las causas y los efecto en la organizacion, también se
aplicara herramientas de investigacibn como encuestas y entrevistas para el
levantamiento de datos que busquen la mejora del sistema, todo esto se realizara en

un tiempo determinado y en una area especifica.

El disefio sera de tipo cuantitativo porque se realizara un diagrama de causa y
efecto para conocer la real situacion de compafia y en base a este andlisis aplicar
un muestreo estadistico en base a encuestas para conocer las expectativas de la
gerencia, clientes, empleados, y comunidad, estos datos seran tabulados y mediante
estos se estableceran conclusiones y se establecera un plan para buscar la mejora

continua.
3.2. LA POBLACIONY LA MUESTRA
3.2.1 CARACTERISTICAS DE LA POBLACION.-

Se trabajara con una poblacion de hombres y mujeres de preferencias personal que

labore en el campo y que su edad este entre los 18 a 45 afios de edad.
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3.2.2 DELIMITACION DE LA POBLACION.-

Al realizar la presente investigacion la poblacion de estudio serd los clientes,

empleados, proveedores y la poblacibn que se dediquen a la agricultura o se

encuentren relacionadas con la misma.

3.2.3 TIPO DE LA MUETRA.-

Para la aplicacién de la herramientas de investigacion se aplicara la muestra no

probabilistica ya que se seleccionara al azar del total de la poblacion.

3.2.4 TAMANO DE LA MUESTRA.-Para el tamafio de la muestra para la

investigacion sera considerara a los empleados de la empresa a los cuales se le

aplicara encuestas para evaluar el ambiente interno, por otra parte también se

encuestara a los clientes actuales y a agricultores de la zona para conocer la

captacion que tiene Agronegocios del Lago en este sector. A continuacion la

poblacién detallada de la siguiente manera:

Encuesta #1
POBLACION
OBJETIVO: DESCRIPCION CANTIDAD
ESTUDIO DE RECURSO Empleados 9
HUMANO Y DEL AMBIENTE
LABORAL DE LA EMPRESA
AGRONEGOCIOS DE LAGO | Subtotal de empleados 9
Encuesta #2
POBLACION
OBJETIVO: DESCRIPCION CANTIDAD
Clientes
ANALISIS DEL GRADO DE | Clientes Minoristas y mayoristas 30
SATISFACCION DEL CLIENTE | Agricultores de la Zona 46
Subtotal de Clientes 76
Cuestonario#1
POBLACION
OBJETIVO: DESCRIPCION CANTIDAD
ANALISIS DEL PLAN DE Contador 1
CUENTAS QUE SE UTILIZA EN
LA EMPRESA
AGRONEGOCIOS DEL LAGO |Subtotal 1
TOTAL DE LA POBLACION DE ESTUDIO 86
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3.2.5 PROCESO DE SELECCION.- El proceso de seleccion se realizara de una
muestra no probabilistica, al azar, con individuos que se presten voluntariamente a

dar su opinién y su punto de vista de la problematica en analisis.
3.3LOS METODOS Y LAS TECNICAS.

Los métodos e instrumentos que aplicaremos en el estudio del problema planteado

son los siguientes.
3.3.1 METODOS TEORICOS
Método Cientifico:

Esta investigacion se basa en la observacion y formulacion del problema, tomando
en consideracion las hipotesis y la investigacion, para comprobar los datos que nos

permita dar con los resultados.

Inductivo: Este se empleara para conocer las opiniones de los clientes y
trabajadores de la empresa, se empezara con informaciones especificas para luego

emitir opiniones razonables.

Método Deductivo: A través de este método conocimiento mediante el andlisis de
las variables, para de esta manera estar preparados para tratar el problema.

Método Analitico:Porque en esta investigacion se utilizara herramientas de calidad
como: diagrama de Pareto, diagrama de los cinco ¢ por qué? , diagrama de causa y

efecto para el analisis critico de las variables

Método Estadistico: Por medio de este método se a recopilar la informacién por
medio de las encuestas, lascuales tabularemos, con los resultados posteriormente

se realizara a un analisis y para asi determinar conclusiones.

Modelo Hipotético.- por que mediante la investigacion se podra comprobar las
hipotesis planteadas.

3.3.2 METODOS EMPIRICOS COMPLEMENTARIOS O TECNICAS DE
INVESTIGACION

El procedimiento de nuestra investigacion lo vamos a realizar por medio de

encuestas destinadas a los trabajadores y clientes de la empresa.
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3.4 TRATAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION.-

El procesamiento estadistico de la informacion se lo realizara a través de la
recoleccion de datos obtenidos de encuesta, donde se realizara el proceso de
tabulacion para en lo posterior graficar porcentualmente las respuestas, de las
cuales se tomaran en cuenta los datos mas relevantes para el desarrollo de las

soluciones.

76



CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1 Analisis de la situacién actual.-Durante el levantamiento de informacion sobre

la empresa Agronegocios del Lago encontramos los siguientes datos de la empresa.

ACTIVIDAD DE LA EMPRESA.- La actividad que realiza Agronegocios del Lago es
la compra — venta insumos agricolas, ademas brindar asesoria técnica en cultivos
locales. El ciclo del negocio comienza cuando realiza la adquisicion de los productos
a su proveedor, el cual se encuentra ubicado en la ciudad de Guayaquil, luego la
Agronegocios del Lago trasladada y distribuye, en la ciudad de Lago Agrio, los
productos al por mayor y al por menor. A pesar de que los productos se trasladen
de una regidn a otra, puede ofrecer precios muy competitivos frente a los que
ofertan competidores de la zona, esto se debe a los acuerdos que mantienen con su

proveedor tanto para la adquisicion y en el asesoramiento.
Gréafico #1

CICLO DEL NEGOCIO

GUAYAQUIL LAGO AGRIO

Q MAYORISTAS |:> MINORISTAS
AGRONECIOS DEL
DISTRIBUIDOR |:> s ,
MINORISTAS

Elaborado por: Luisa Vélez Alay
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PROVEEDORES.- El principal proveedor que tiene Agronegocios del Lagos es
CRYSTAL CHEMICAL DEL ECUADOR, DUPOCSA, ubicado en la ciudad de
Guayaquil en el km. 1 % via Duran Tambo, ademas tiene otros proveedores
como:Polichem Laboratorios, Agripower, Farmatec Ltda., AMMR Veterinarios,

Farmagro, Ecuaquimica, Agritop, Cevacos, Polichem, Brenntag, Interoc, etc.

PRODUCTOS.- Los productos que Agronegocios del Lago ofrecen en su mayoria
productos agricolas como: fungicidas, herbicidas, insecticidas y fertilizante; pero
también cuenta con algunos de productos veterinarios denominados salud animal y

con asesoria para cultivos. Los productos estan detallados de la siguiente manera:

Tabla #1
PRODUCTOS QUE OFRECE AGRONEGOCIOS DEL LAGO

FUNGICIDAS HERBICIDAS INSECTICIDAS FERTILIZANTES
Acord Alanox 480 OCE Acifat Nutriplex inicial
Benex 500 PM Atrapen Asefeit Nutriplex Crecimiento
Calimorph 86 OL Bandito Bentar Nutriplex Multipropdsito
Crysconazol 250 EC | Butanox Cipertox Alfa 10 CE | Nutriplex Finalizador
Crystalixim 86 OL Crisamina 720 Cepertox 20CE Germanox 15
Crystalmorph Matamonte Cipertox 25CE Zinquel plus
Crystek 220 S Nox — MCO Crysabamet Crisabono
Crystek 500 SC Pamex Crysmaron 600
Cy - Man 720 Pendanil CrystalClorpirifos
Escuri 25 EC HerboxoneSuper CS | cysralMetamidofos
Kipper Amimet 506 ML Deltanot 25 g ICE
Koctel 720 Konvo Forte
Lanox 900 PS Pendi 400 Permetox
Manzin 800 PM Fas-nox Pyrinox 480
Giltrimorph 86 OL Glifolai Pyrinox Plus
Mancozin F43 Glifuron Tamanox
Oxidate Crisatrina 50 SC Thionate 350
Sulflor Crisatrina Combi
Thalonex 720F Crisazina 500
Zero Tolerance Crisquqrt- D
Elaborado por: Luisa Vélez Alay Fuente: Agronegocios del Lago
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RECURSO HUMANO.- Actualmente la compafiia cuenta con nueve empleados, que
trabajan de lunes a viernes en el horariodesde las 8:30 A.M. a 12:30 P.M. y de 13:30
P.M. a 17:30 P.M. y los sabados de 9:00 A.M. a 13:00 P.M. , los sueldos mensuales

del personal se detallan en la siguiente tabla:
Tabla#2

SUELDOS DEL PERSONAL

CARGO SUELDO | COMISIONES

Gerente 800,00

Contador 650,00

Jefe de Ventas 500,00 | 5% del total de ventas del mes.

Jefe de Compras 500,00
Asistente Contador 400,00

3% de ventas mensuales

Vendedor 1 300,00 | efectuadas por el vendedor
3% de ventas mensuales
Vendedor 2 300,00 | efectuadas por el vendedor
Secretaria 320,00
Bodeguero 292,00
TOTAL 4.062,00
Elaborado por: Luisa Vélez Alay Fuente: Agronegocios del Lago

IMAGEN.- En cuanto a la imagen de Agronegocios del Lago, se puede observar
gue el logotipo con que se representa la empresa ante el mercado competitivo; no
refleja la actividad de la misma, por lo tanto a los clientes se les dificulta identificar
que productos o servicios que ofrece. Es por esta razdén que es conveniente crear un

nuevo logotipo que muestre el objetivo del negocio.
Gréfico #2

LOGOTIPO DE AGRONEGOCIOS DEL LAGO

V) Sw
mxsii{0lNegocios ..

del A ap

pC((’
;ﬂfcq

Fuente: Agronegocios del Lago
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ACTIVOS FIJOS.-Entre los bienes que la empresa utiliza para el desarrollo de sus
actividades, los mismos que se encuentran ubicados en los diferentes

departamentos estan los siguientes:

Tabla #3
DETALLE DE ACTIVOS FIJOS DEAGRONEGOCIOS DEL LAGO

VALOR
) DE
CANT. DESCRIPCION COMPRA |SUBTOTAL | TOTAL
EQUIPO DE COMPUTACION 4.485,44
9 | REGULADOR DE VOLTAJE CDP 21,00 189,00
9| COMPUTADOR HP 450,00| 4.050,00
IMPRESORA INK JET PIXMA MP190
4| CANON 61,61 246,44
EQUIPO DE OFICINA 354,00
4| SUMADORA MONROE2020 30,00 120,00
9| TELEFONO SIEMENS 26,00 234,00
MUEBLES Y ENSERES 8.777,65
9| ESCRITORIO METAL 450,00| 4.050,00
9| SILLAS CUERINA 50,00 450,00
9 | BASURERO METAL 11,85 106,65
9| PORTA CPU MOVIL METAL 26,00 234,00
2 | VITRINAS 220,00 440,00
5|ARCHIVADOR DE PARED 150,00 750,00
2| ARCHIVADOR METAKICO GRANDE 340,00 680,00
3 REPISAS GRANDES 689,00 2.067,00
VEHICULO 9.500,00
N1 ‘ CAMIONETA CHEVROLET ‘ 9.500,00| 9.500,00
TOTAL ACTIVO FIJO 23.117,09
Elaborado por: Luisa Vélez Alay Fuente: Agronegocios del Lago

ORGANIGRAMA ACTUAL DE AGRONEGOCIOS DEL LAGO.- En la actualidad la
compafia Agronegocios del Lago no cuenta con un organigrama aprobado y
difundido, cada empleado conoce su puesto y realizan las actividades designadas
por los jefes, es decir al ser contratados le comunican cuales van a ser sus
actividades y a quien deben preguntar cualquier inquietud y/o novedad, de ahi en

adelante van aprendiendo segun lo que le ensefien la persona encargada de darle
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breve induccién al su puesto de trabajo, y de la experiencia. El problema que surge
al momento de no contar con un organigrama definido es en muchas ocasiones los
empleados reciben peticiones de realizar tareas de varios jefes y alli surge el
desconcierto de no saber que tareas realizar primero 0 a quien hacer caso, por esta

razon el no contar con un organigrama debilita la eficiencia operativa.

Por esta situacidbn en la propuesta se buscara dar solucibn a este problema
mediante la elaboracién de un organigrama que esté de acuerdo con las actividades,
procesos que se realizan en la empresa, este debera ser comunicado para el

conocimiento de los empleados.
Analisis de los Resultados de las Encuestas:

Para poder conocer la situacion actual de la empresa Agronegocios del Lago se
analizaron a factores importantes en la empresa como: el Talento Humano y el
Cliente, es asi como la informacién obtenida se presenta mediante graficos y
cuadros de los resultados obtenidos en esta investigacion.
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ENCUESTA #1

OBJETIVO: ESTUDIO DE RECURSO HUMANO Y DEL AMBIENTE LABORAL DE
LA EMPRESA AGRONEGOCIOS DE LAGO

1.- ¢Cuanto tiempo tiene trabajando en Agronegocios del Lago?

Tabla #4
ANTIGUEDADLOS EMPLEADOS EN AGRONECOCIOS DEL LAGO

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Menos de un afo 2 22%
Mas de un afo 4 45%
Mas de tres afios 3 33%
Total 9 100%
Elaborado por: Luisa Vélez Alay Poblacion:Empleados de Agronegocios del Lago

Grafico # 3

ANTIGUEDADDE LOS EMPLEADOS EN AGRONECOCIOS DEL LAGO
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Elaborado por: Luisa Vélez Alay

Andlisis.- Como se puede observar el 45% de los empleados encuestados ha
laborado en la empresa Agronegocios del Lago un periodo mayor a un afio y menor
a tres; el 33% ha trabajado mas de tres afios y el 22% ha trabajado menos de un

afo, lo cual nos da la pauta que existe poca rotacion del personal.
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2.- ¢En qué area desempefia sus funciones?

Tabla #5
AREA DE TRABAJO

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Ventas y servicio al cliente 3 34%
Compras 1 11%
Contabilidad 2 22%
Administracion 1 11%
Varios 2 22%
Total 9 100%
Elaborado por: Luisa Vélez Alay Poblacion: Empleados de Agronegocios del Lago
Grafico #4
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Elaborado por: Luisa Vélez Alay

Andlisis.-El grafico nos muestra que el 34% de los empleados trabajan en el area
de ventas, ya que por su principal actividad es la comercializacién de productos
agricolas es ahi donde se concentra su mayor fuerza laboral, un 22% laboran en el
departamento de contabilidad y en varias actividades, un 11% dedican su actividad a

compras, administracion.
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3.- ¢ Cual es su nivel maximo nivel académico?

Tabla #6
NIVEL ACADEMICO DE LOS EMPLEADOS

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Titulo de Cuarto Nivel 1 11%
Titulo de Tercer nivel 2 22%
Estudiante universitario 4 45%
Secundaria 2 22%
Primaria 0 0%
Total 9 100%

Elaborado por: Luisa Vélez Alay Poblacion: Empleados de Agronegocios del Lago

Gréafico #5

NIVEL ACADEMICO DE LOS EMPLEADOS
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Elaborado por: Luisa Vélez Alay

Analisis.- Segun los resultados de las encuestas el 45% de los empleados son
estudiantes universitarios, el 22% poseen titulo de tercer nivel, existe también otro
22% terminaron la secundaria y un 11% tienen un titulo de cuarto nivel, esto nos
indica que los el 45% de los empleados se encuentra en etapa de preparacion, esto

se debe a la falta de perfiles de puestos.
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4.- ¢ Conoce usted con claridad las tareas que debe realizar en su puesto de
trabajo?
Tabla #7
CONOCIMIENTO DE LAS TAREAS QUE DEBEN REALIZAR LOS EMPLEADOS
DE AGRONEGOCIOS DEL LAGO

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS| RELATIVA ABSOLUTA

Si 4 44%
No 5 56%
Total 9 100%
Elaborado por: Luisa Vélez Alay Poblacion: Empleados de Agronegocios del Lago
Gréfico #6

CONOCIMIENTO DE LAS TAREAS QUE DEBEN REALIZAR LOS EMPLEADOS
DE AGRONEGOCIOS DEL LAGO
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Elaborado por: Luisa Vélez Alay

Andlisis.- Los resultados muestran que el 56% de los empleados encuestados no
tienen bien definidas las tareas que debe realizar en su puesto de trabajo, esto nos
indican que realizan sus funciones de manera empirica, dicha situacion se debe a la
falta de manual de funciones que se encuentra claramente establecido, aprobado y
difundido.
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Tabla #8

5.- ¢Con qué frecuencia es evaluado su rendimiento?

EVALUACION DE RENDIMIENTO DEL PERSONAL

FRECUENCIA| FRECUENCIA

ALTERNATIVAS| RELATIVA ABSOLUTA

Anual 2 22%
Semestral 0 0%
Trimestral 0 0%
Mensual 2 22%
Nunca 5 56%
Total 9 100%

Elaborado por: Luisa Vélez Alay Poblacién: Empleados de Agronegocios del Lago

Grafico #7

EVALUACION DE RENDIMIENTO DEL PERSONAL
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Elaborado por: Luisa Vélez Alay

Andlisis.- Esta representacion nos muestra que 56% de los encuestados nunca han
sido evaluados, esto es una debilidad para la empresa ya que no se conoce si el
personal esta rindiendo lo necesario para el cumplimiento de los objetivos, o si existe
falta de motivacion, etc...Por otra parte existe un 44% que ha sido evaluado
mensualmente (22%) y anualmente (22%), en este caso hay que revisar los
resultados de las mismas para conocer si existen falencias en cuanto el grados

rendimientos y las medidas que se han tomado por parte de los directivos.
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6.- ¢ Cree que existe una buena politica de seleccion de personal?

Tabla #9
OPINION SOBRE LA EXISTENCIA DE UNA BUENA POLITICA DE SELECCION
DEL PERSONAL

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS| RELATIVA ABSOLUTA

Si 5 56%
No 4 44%
Total 9 100%
Elaborado por: Luisa Vélez Alay Poblacién: Empleados de Agronegocios del Lago
Grafico #8

OPINION SOBRE LA EXISTENCIA DE UNA BUENA POLITICA DE SELECCION
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Elaborado por: Luisa Vélez Alay

Andlisis.- Segun los resultados de las encuestas el 56% de los empleados
consideran que existe una adecuada politica de seleccidon de personal, esto nos

indica que se toman en cuenta las actitudes y capacidades del personal. Mientras un
44% cree que no es asi.
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7.- ¢Como considera qué es el ambiente laboral en la empresa?

Tabla#10
OPINION SOBRE EL AMBIENTE LABORAL DE LA EMPRESA

Frecuencia| Frecuencia

Alternativas | Relativa Absoluta

Excelente 2 22%
Muy Bueno 2 22%
Bueno 3 34%
Regular 1 11%
Malo 1 11%
Total 9 100%

Elaborado por: Luisa Vélez Alay Poblacion: Empleados de Agronegocios del Lago
Grafico #9

OPINION SOBRE EL AMBIENTE LABORAL DE LA EMPRESA
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Elaborado por: Luisa Vélez Alay

Andlisis.- El grafico nos muestra que el 34% de los encuestados opinan que el
ambiente laboral es bueno, un 22% consideran que es excelente — muy bueno, un
11% lo consideran que es regular — malo. El ambiente laboral que existe en
Agronegocios del Lago es bueno esto es un factor de riesgo ya que al desmejorar
existe la posibilidad de que se genere conflictos que interfiera en las actividades de
la compafia. Hay que recordar que un buen ambiente laboral ayuda al correcto
desarrollo del negocio.
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Tabla# 11

8.- ¢ Cree qué sus opiniones son consideradas en cuenta por los directivos?

CREENCIA SOBRE SI LOS ALTOS DIRECTIVOS CONSIDERAN LAS OPINIONES

DE LOS EMPLEADOS

Frecuencia | Frecuencia
Alternativas Relativa Absoluta
Si 2 22%
No 4 45%
A veces 3 33%
Total 9 100%

Elaborado por: Luisa Vélez Alay Poblacion: Empleados de Agronegocios del Lago

Grafico # 10
CREENCIA SOBRE SI LOS ALTOS DIRECTIVOS CONSIDERAN LAS OPINIONES
DE LOS EMPLEADOS
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Elaborado por: Luisa Vélez Alay

Andlisis.- Como se puede observar el 45% de los empleados creen que sus
opiniones no son consideras por la gerencia esta situacion nos indica una debilidad
porque limitan al personal a solo realizar una tarea y no permite que contribuyan con
ideas a establecer estrategias o planes junto con los directivos. Por otra parte un
33% estiman sus opiniones a veces son escuchadas y un 22% del personal expuso

gue sus opiniones si son consideradas por los directivos.
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9.- ¢Cree qué los procesos funcionan con eficiencia?

Tabla #12
OPINION SOBRE EL FUNCIONAMIENTO DE LOS PROCESOS

Frecuencia | Frecuencia
Alternativas Relativa Absoluta
Siempre 2 22%
Muchos
veces 3 33%
Nunca 4 45%
Total 9 100%
Elaborado por: Luisa Vélez Alay Poblacion: Empleados de Agronegocios del Lago
Grafico # 11

OPINION SOBRE EL FUNCIONAMIENTO DE LOS PROCESOS
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Elaborado por: Luisa Vélez Alay

Andlisis.- El resultado de esta pregunta nos muestra que el 45% de personal
encuestado consideran que los procesos nunca funcionan con eficiencia, esto nos
revela que se esta generando un amenaza porque el incumplimiento de los proceso
conllevara a retrasos en las operaciones y hasta desperdicio de recursos tanto
humano como monetario. También un 33% de encuestados opina que muchas

veces si funcionan y el 22% dice que siempre los procesos funcionan con eficiencia.
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ENCUESTA#2
OBJETIVO: ANALISIS DEL GRADO DE SATISFACCION DEL CLIENTE

1.- ¢Desde hace cuéanto tiempo es cliente de este negocio?
Tabla #13
ANTIGUEDAD DE CLIENTES

Frecuencia|Frecuencia
Alternativas Relativa Absoluta
Menos de un afio 15 20%
Mas de un afio 40 52%
Mas de tres afios 21 28%
Total 76 100%

Elaborado por: Luisa Vélez Alay Poblacion:Clientesde Agronegocios del Lago

Gréafico #12
ANTIGUEDAD DE CLIENTES
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Elaborado por: Luisa Vélez Alay

Andlisis.- Esta gréafico indica que el 52% de las personas encuestadas son cliente
de esta empresa hace mas de un afio, seguido por 28% que opinan que tienen mas
de tres afnos siendo cliente y un 20% son clientes hace menos de un afio. Al conocer
la antigtiedad de los clientes ayuda conocer capacidad de captacion en el mercado,
es decir Agronegocios del Lago captdé mayor cantidad de cliente entre el primer afio

y el tercer afio de funcionamiento.
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2.- ¢Como considera que es la atencién que le brindan los empleados de
Agronegocios del Lago?
Tabla #14
OPINION DE CLIENTES SOBRE LA ATENCION QUE RECIBE POR PARTE DE
LOS EMPLEADOS DE AGRONEGOCIOS DEL LAGO

Frecuencia|Frecuencia
Alternativas Relativa Absoluta
Excelente 15 20%
Muy Bueno 33 43%
Bueno 18 24%
Regular 8 10%
Malo 2 3%
Total 76 100%

Elaborado por: Luisa Vélez Alay Poblacion:Clientes de Agronegocios del Lago

Gréafico #13
OPINION DE CLIENTES SOBRE LA ATENCION QUE RECIBE POR PARTE DE
LOS EMPLEADOS DE AGRONEGOCIOS DEL LAGO
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Elaborado por: Luisa Vélez Alay

Andlisis.- Esta pregunta los encuestados el 43% opina que la atencion es muy
buena, seguida por un 24% que cree que es buena, mientras un 20% reconoce que
es excelente, un 10% considera que es regular y un 3% contesto que es mala. Se
debe resaltar que al parecer la atencion al cliente esta llegando a diferenciar en el

servicio que Agronegocios del Lago ante la competencia.
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3.- ¢Alguna vez ha presentado algun reclamo o queja?

Tabla #15
OPINION DE LOS CLIENTES SOBRE LA REALIZACION DEL ALGUN RECLAMO
O QUEJA
Frecuencia|Frecuencia
Alternativas Relativa | Absoluta
Si 24 32%
No 52 68%
Total 76 100%
Elaborado por: Luisa Vélez Alay Poblacion:Clientes de Agronegocios del Lago
Gréfico #14
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Elaborado por: Luisa Vélez Alay

Andlisis.- El resultado de esta pregunta nos muestra que el 68% de los encuestados
nunca ha presentado una queja y que el 32% si ha presentado alguna reclamo por
algun motivo. Estos reclamos o quejas que realizan los clientes son indicadores de
la atencion que se le brinda, la empresa debe utilizarlos como sugerencias,

estudiarlas y considerarlas para realizar mejoras y mejorar continuamente.
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4.- ¢ Segln su criterio en que aspectos debe mejorar Agronegocios del Lago?

Tabla #16
OPINION DEL LOS CLIENTES SOBRE QUE ASPECTOS DEBE MEJORAR
AGRONEGOCIOS DEL LAGO

Frecuencia|Frecuencia
Alternativas Relativa Absoluta
Atencion al cliente 23 30%
Productos 17 22%
Asesoramiento 21 28%
Otros 15 20%
Total 76 100%
Elaborado por: Luisa Vélez Alay Poblacion:Clientes de Agronegocios del Lago
Gréfico #15

OPINION DEL LOS CLIENTES SOBRE QUE ASPECTOS DEBE MEJORAR
AGRONEGOCIOS DEL LAGO

m Atencion al cliente
® Productos
Asesoramiento

m Otros

Elaborado por: Luisa Vélez Alay

Andlisis.- El grafico nos muestra el 30% de personas encuestadas opinan
Agronegocios del Lago debe mejorar la atencion al cliente, un 28% cree que debe
ser el asesoramiento, un 22% considera lo que debe mejorar son los productos que
ofrece y un 20% que son otros factores. Esta informacion es (til porque permite

conocer las falencias de la empresa y tomar los correctivos necesarios.
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5.- ¢Qué clase de productos compra con mayor frecuencia?

Tabla #17
PRODUCTOS QUE LOS CLIENTES COMPRAN CON MAYOR FERCUENCIA
Frecuencia|Frecuencia
Alternativas Relativa Absoluta
Fertilizantes 31 41%
Fungicidas 18 24%
Herbicidas 12 16%
Salud animal 15 20%
Total 76 100%
Elaborado por: Luisa Vélez Alay Poblacion:Clientes de Agronegocios del Lago
Grafico #16

PRODUCTOS QUE LOS CLIENTES COMPRAN CON MAYOR FERCUENCIA
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Elaborado por: Luisa Vélez Alay

Andlisis.- Esta pregunta nos permite conocer las preferencias de productos, es asi
gue el 41% de los encuestados opinan que los productos que mayormente compran
son los fertilizantes, seguido por un 23% correspondiente a fungicidas, un 20% por

salud animal y 16% por Herbicidas.
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6.- ¢ Por qué motivos prefiere los productos de Agronegocios del Lago?

Tabla #18
OPINION DE LOS CLIENTES SOBRE RAZONES POR LAS PREFIEREN LOS
PRODUCTOS DE AGRONEGOCIOS DEL LAGO SOBRE LOS DE LA COMPETENCIA

Frecuencia|Frecuencia
Alternativas Relativa Absoluta
Buen Precio 24 32%
Calidad 30 39%
Asesoramiento 12 16%
Ubicacion 10 13%
Total 76 100%
Elaborado por: Luisa Vélez Alay Poblacion:Clientes de Agronegocios del Lago
Gréafico #17

OPINION DE LOS CLIENTES SOBRE RAZONES POR LAS PREFIEREN LOS
PRODUCTOS DE AGRONEGOCIOS DEL LAGO SOBRE LOS DE LA
COMPETENCIA
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Elaborado por: Luisa Vélez Alay

Andlisis.- Como se puede observar lo el 39% de los encuestados prefiere de los
productos de Agronegocios del Lago porque son de buena calidad, un 32% comento
gue es el buen precio, un 16% opind que es asesoramiento que le brindan y un 13%
es la ubicacion. Esto nos inca el factor predominante de los productos que se
ofrecen es la calidad de los mismos, seguida por un buen precio, es decir estan

captando el mercado ofertando precios competitivos y productos de calidad.

96



CUESTIONARIO #1
OBJETIVO: “ANALISIS DEL PLAN DE CUENTAS QUE SE UTILIZA EN LA
EMPRESA AGRONEGOCIOS DEL LAGO”

Resultado de la aplicacion del cuestionario al contador de Agronegocios del Lago.

PREGUNTAS:
S| | NO | OBSERVACIONES
1) ¢Cree que el plan de cuenta
que ustedes manejan esta
elaborado de acuerdo a las
actividades de la empresa y a
las necesidades de
informacion de los usuarios
de los mismos? X
2) ¢El plan de cuentas es Cada dos afios, al criterio del
sometido a revision? Indique contador por lo general cada dos
con qué frecuencia X afnos.
Las cuentas por cobrar clientes,
por pagar proveedores no se
3) El plan de cuentas tiene un detalla y el valor se refleja
correcto desglose de de acumulado en una sola cuenta
cuenta y subcuentas. como lo son: Cuentas por cobrar
clientes (activo) y Proveedores
X | Varios (pasivo).
En el plan de cuentas y por
4) En el plan de cuentas cada tanto en los estados financieros
una de las cuentas posee su se muestra el nombre de la
respectivo codigo cuenta y los saldos de las
X | mismas.
El detalle la deuda que se
5) El plan de cuentas muestra mantiene cada cliente se lo tiene
un detalle por cliente de las en un archivo de Excel y este es
cuentas pendiente de cobro manejado por la asistente
X | contable.
6) Poseen un detalle del activo
fijo que posee la empresa Este detalle se encuentra en un
donde consten: fecha de archivo de Excel y es manejado
compra, descripcion  del por la asistente contable, pero en
articulo, el valor de compra, el este solo consta al activo fijo la
codigo y ubicacion. X fecha de compra

Elaborado por: Luisa Vélez Alay
Encuestado: Contador de Agronegocios del Lago
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ANALISIS: Como se observa segun las respuestas mencionadas por la persona a
quién que se le aplicé el cuestionario indica lo siguiente:

Pregunta# 1.-¢;Cree que el plan de cuenta que ustedes manejan esta elaborado de
acuerdo a las actividades de la empresa y a las necesidades de informacion de los
usuarios de los mismos?

Respuesta del encuestado: Si

Segun la opinion del contador indica que el plan de cuenta esta elaborado de
acuerdo a las actividades de la empresa, puesto que refleja las cuentas necesarias
para el registro de los movimientos contables.

Ademas mencion6 que el plan de cuentas se encuentra registrado en el sistema
operativo y este permite seleccionar la cuenta por medio un codigo que le otorga al

momento de la creacion de las cuentas, y estas se las crea cuando es necesario.

Pregunta # 2.-¢El plan de cuentas es sometido a revision? Indique con qué
frecuencia.

Respuesta del encuestado:Cada dos afos, al criterio del contador por lo general
cada dos afos.

El resultado esta repuesta indica que el plan de cuenta es revisado al criterio del
contador y por lo general es cada dos afios, aqui se puede observar que en el plan
de cuenta pueden existir cuentas que no se utilizan o que se crearon en algun
momento y ya se utilizan, esto de aqui puede ser causantes de errores de digitacion

y reflejar saldos en cuentas que ya no existen.

Pregunta #3.- El plan de cuentas tiene un correcto desglose de de cuenta y
subcuentas.

Respuesta del encuestado: No, las cuentas por cobrar clientes o por pagar
proveedores no se detalla y el valor se refleja acumulado en una sola cuenta como
lo son: Cuentas por cobrar clientes (activo) y Proveedores Varios (pasivo). El
detalle saldo de cada cliente se lo lleva en una hoja de calculo en Excel que es
alimentada por la asistente contable.

Opinion de la autora:En mi opinidn existe cuentas que deben tener un detalle de
subcuentas como son las cuentas por cobrar y pagar, ya que esto permite conocer

con exactitud y de manera rapida los saldos que se mantienenpor cobrar al cliente o
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por pagar a proveedor, esto es muy Util ya que al momento de otorgar algun crédito,
al registrar los cobro por el mismo, ya que el sistema actualizard el saldo

automaticamente y se podra obtener esa informacioén de manera agil y oportuna.

Pregunta #4.-En el plan de cuentas cada una de las cuentas posee su respectivo
cadigo.
Respuesta del encuestado: No, en el plan de cuentas y por tanto en los estados

financieros se muestra el nombre de la cuenta y los saldos de las mismas.

Opinién de la autora:El cédigo dentro de un plan de cuentas es muy importante
porque nos permite conocer la naturaleza de cada cuenta y subcuenta, sirve de guia
para el usuario de informacion.

Por lo general las cuentas del Activo se la refleja con el nimero 1, las cuentas de
pasivo con el numero 2, las cuentas de patrimonio con el nimero 3, las cuentas de

Ingreso con el numero 4 y las cuenta de Egreso con nimero 5.

Pregunta #5.-El plan de cuentas muestra un detalle por cliente de las cuentas
pendiente de cobro.

Respuesta del encuestado: No, el detalle de la deuda que se mantiene cada
cliente se lo tiene en un archivo de Excel y este es manejado por la asistente

contable.

Opinién de la autora:El contar con un detalle de las cuentas por cobrar por cliente
facilita el control y permite prevenir o tomar acciones preventivas para evitar los

riesgos de incobrabilidad.

Pregunta #6.-Poseen un detalle del activo fijo que posee la empresa donde consten:
fecha de compra, descripcion del articulo, el valor de compra, el codigo y ubicacion.
Respuesta del encuestado: Si, este detalle se encuentra en un archivo de Excel y
es manejado por la asistente contable, pero en este solo consta al activo fijo la fecha
de compra.

Opinion de la autora:Es muy importante tener un detalle los activos fijos que posee

la compafiadonde deben constar la fecha de compra, descripcién del activo, el valor
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de compra, el cddigo, la ubicacion y el estado del bien, ya que esto permite controlar

que los equipos estén en buen estado, funcionen adecuadamente y evitar

inconvenientes, este detalle también nos ayuda para calcular los valores de las

amortizaciones mensuales.

Seria beneficioso que el sistema contable que se utilice pueda brindar esta

informacién automaticamente.

4.2 Andlisis Comparativo, Evolucion, Tendencia y Perspectivas.

Andlisis comparativo.

= El panorama que se observa es muy usual en la mayoria de microempresa del

pais,al no existir una cultura administrativa que guie el funcionamiento de una

empresa es la causa principal de que se tornen muchas situaciones que

afectaran tanto al recuso humano como a los clientes. La carencia de manuales

administrativos que establezcan bases solidas, la poca de participacién de los

empleados en el desarrollo y ejecucion de planes y estrategias, al no existir una

evaluacion constante del personal, al no efectuarse andlisis de la situacion en el

mercado, todo esto ocasiona problemas como:

Personal desmotivado.- Al sentir que no son parte activa en el desarrollo de
los objetivos y que solo se limitaran a cumplir con las tareas establecidas por
la direccion para la consecucion de los mismos. Es importante que este sector
contribuya en la creacién de las metas, planes de accion, ya guegenera
mayor confianza en sus capacidades y aptitudes generando mayor grado de

compromiso en el logro de metas.

Pérdida o poca captacién del mercado.- Al descontinuar el analisis de las
preferencias y necesidades del mercado corremos el riesgo de que los
clientes no se encuentren satisfechos con los resultados de nuestros
productos ocasionando pérdida de clientes, es vital realizar evaluaciones
constantes del mercado para de esta forma poder tomar acciones que nos

permitan lograr ventajas frente la competencia.
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Sin embargo esto podria mejorar satisfactoriamente si se analiza y se establecen
manuales administrativos que contribuyan a establecer wuna estructura
organizacional de la empresa, que permita lograr optimos estandares en la parte
administrativa como operacional, para poder convertirse en una empresa altamente

competitiva en este sector.

Evolucién

= En el mercado competitivo donde los retos empresariales se vuelven cada vez
mas grandes es fundamental que la empresas se innoven, es decir dejando atras
practicas obsoletas que no contribuyen a obtener resultados esperados por
acciones encaminadas a mejorar competitivamente, es por esta razén que es
importante evaluar constantemente el desempefio de la organizacion, pues si
existen falencias tomar los respectivos correctivos y de esta manera ir

evolucionando para lograr una empresa solida y reconocida en mercado local.
Tendencias y perspectivas:

Las tendencias del mercado es la demanda de productos agricolas, a pesar de que
Agronegocios ofrece servicio de asesoria a cultivos y otros productos para la salud
animal, esto nos indica que se debe crear estrategias para introducir al mercado los

productos y/o servicios que tiene poca acogida por parte del cliente.
En cuanto a las perspectivas se puede resumir las siguientes:

» Clientes.- Obtener un producto de calidad a buen precio.

» Recurso Humano.- Tener un buen ambiente laboral y que sus funciones estén
bien definidas y difundidas, para de esta forma realizar de manera eficiente su
trabajo.

» Agronegocios del Lago.- Crecer de forma competitiva en la region.

Por estas razones se debe crear y aplicar estrategiasadministrativas, promocionales

para satisfacer las necesidades internas (empleados) y externas (clientes).
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4.3 Resultados (en relacion a los objetivos e hipotesis).

Tomando en cuenta los objetivos y la hipétesis asentada sobre la problematica
planteada de la empresa Agronegocios del Lago es viable su ejecucion ya que la

empresa seria beneficiada de contar con una sdlida estructura organizacional donde:

- El talento humano esté capacitado, motivado, conociendo claramente sus
funciones y los procesos.

- Los clientes se encuentren satisfechos porque sus necesidades son
atendidas de forma eficiente continuamente.

- Se pude contar con informacién oportuna para la toma de decisiones

efectivas que permita a la empresa crecer empresarialmente.
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4.4 Verificacion de la Hipotesis.

HIPOTESIS VERIFICACION
La falta de procesos | Los resultados de la preguntas# 5, 7y 8
administrativos afecta la | nos indican que realmente la falta de
=4 | productividad de Ila empresa | procesos administrativos perjudica la
E Agronegocios del Lago. productividad de la empresa porque no
% permite utilizar todos los recursos con los
25 gque cuenta la empresa, de forma
O eficiente para el logro de los objetivos.
Un mal registro de transacciones | Segun las respuestas# 1, 2, 3,4, 5,y 6
por un inadecuado cédigo contable | del Cuestionario #1 aplicado al contador,
reflejaria saldos irreales en los | existe un plan de cuentas
estados de financieros. periddicamente revisado y se actualiza
segun las necesidades de |las
operaciones de la empresa.
Con un modelo de seleccién de | Considerando las respuestasde las
personal el 90% de los |preguntas # 1, 2,3y 6 de la encuesta# 1
trabajadores tendian aptitudes y |aplicada a los empleados de
capacidades de acuerdo al puesto. | Agronegocios del Lago se puede
observar que efectivamente con modelo
de seleccion de personal los empleados
de la empresa estarian reparados para
asumir las responsabilidades de cada
puesto.
Con la elaboracién, comunicacién | Segun los resultados de la pregunta 4 de
8 de un manual de funciones Yy |la encuesta #1 aplicada a los empleados
O | organigrama se lograria una mejor | de Agronegocios del Lago es importante
J= | distribucion de tareas y | elaborar y comunicar un manual de
a responsabilidades. funciones y organigrama, ya que esta
A forma cada empleado conocerd cuales
A son las tareas que debe realizar y la

estructura jerarquica de la empresa.

La pérdida tiempo en actividades
innecesarias se debe a la falta de
un manual de procesos.

Los resultados de la pregunta # 9 de la
encuesta #1 aplicada a los empleados de
Agronegocios del Lago confirman que la
pérdida de tiempo en actividades
innecesarias si es ocasionado por falta
de manual de proceso

Aplicandoestrategias enfocadas a
satisfacer las expectativas vy
necesidades de los clientes
permitira mantener  buenas
relaciones con nuestros clientes

De acuerdo con los resultados de las
preguntas# 1, 2, 3, 4, 5y 6 de la
encuesta #2 aplicada a los clientes de
Agronegocios indica que ciertamente la
aplicacién de estrategias enfocadas con
el cliente permitird tener buenas
relaciones con los clientes y avanzar en
el mercado local.
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1 TEMA.

“Elaboracion e implementacion de manuales administrativos para la empresa

Agronegocios del Lago”

5.2 JUSTIFICACION.

El desarrollo de la propuesta consiste en elaborar manuales administrativos para
Agronegocios del Lago canton Lago Agrio, se propuso este tema ya que al realizar
una investigacion tanto de la parte interna como externa de la empresa, mediante las
encuestas a clientes, empleados y al efectuar un analisis de mercado, se observo
gque en Agronegocios del Lago existen falencias, las cuales al no tomarse los

debidos correctivos originan debilidades para la empresa.

Mediante la propuesta se busca solucionar estas fallas elaborando manuales
administrativos como: manual de funciones, procesos, politicas, contable, que
sirvan de guia para las partes involucradas y ayuden a desarrollar sus actividades de
una manera eficiente y eficazmente. La creacion de manuales administrativos para
la empresa Agronegocios del Lago genera una ventaja ante sus competidores,

porque estos permiten establecer controles internos de las actividades e individuos
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de la empresa y ayudan a formar la cultura de la organizacion, lo cual es muy

importante para toda empresa.

Segun los resultados de las encuestas el personal de Agronegocios del Lago se
encuentra desmotivado, no tiene definidas su area de trabajo y ni las funciones que
debe realizar, por esta razon no es posible evaluar su rendimiento, sus metas
individuales no se encuentran direccionadas a los objetivos de la empresa, todo este
panorama afecta en los resultados ya que el motor de la empresa son los
empleados, mediante la propuesta se creara un manual de funciones que indique las
tareas y los requisitos para cada puesto, el cual permitira establecer las pautas para

una correcta seleccion de personal.

Asi también en la propuesta se definiran los procesos que se originan y los
participantes de los mismos, esto permitira la creacion de un manual de procesos
qgue indique claramente cada uno de los procesos y las actividades que se lleva a
cabo en los mismos, esto sera beneficioso para la empresa ya que permite conocer
con exactitud las actividades que se realizan en la misma y establece el grado de

responsabilidad que tiene cada empleado en cada proceso.

Por otra parte los resultados de la investigaciontambién mostraron falta de captacion
de mercado, lo cual significa que se debe crear estrategias para lograr atraer nuevos
clientes, ademas se debe evaluar continuamente el mercado, ya que es de vital
importancia conocer las necesidades de los clientes, puesto que estas cambian
constantemente, por lo que Agronegocios del Lago debe innovar en sus productos y
la forma como se lo ofertan al cliente, los empleados deben estar bien capacitados
sobre la clase de cultivos que existen en la zona, para que asi puedan brindar una

excelente asesoria .

En la propuesta se creara estrategias que sirva para aumentar el mercado meta de
Agronegocios del Lago para que la buena atencion al cliente y los productos de

calidad se conviertan en la mejor carta de presentacion ante sus clientes.
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En resumen la propuesta que se realizar4 no sélo beneficiara a Agronegocios del
Lago, sino que dejaré establecido un precedente para empresas que se encuentren

con problemas similares a los que esta empresa posee.

5.3 FUNDAMENTACION.

Las empresas son equipos de personas trabajando con un fin comun, y el éxito o
fracaso de la compafiia depende en gran medida del talento del equipo. Es por esto
gue para cada nueva contratacion, resulta indispensable asegurarnos que tenga
todas las herramientas y conocimientos necesarios para desempefar correctamente

su labor.

La cultura organizacion crea un patrén de creencias, valores y expectativas por lo
tanto debe ser ensefiado a los nuevos miembros como la forma correcta de percibir,

pensar y sentir en relacion a los problemas.

Una estructura organizacional define el modo en que se dividen, agrupan y se

coordinan los trabajos de las actividades.

El reto mas grande para las compafiias en la actualidad es cumplir las necesidades
del cliente y que este se encuentre tan satisfecho al punto de convencerse de la
calidad de producto, atencion que le ofrecen es la mejor convirtiendo a la compafiia

en su Unico proveedor.

Una cadena de valor es una serie relacionada de actividades que crean valor, el
enfoque de analisis de la cadena de valor se concentra en examinar las actividades
involucradas desde la compra de materia prima hasta que el cliente reciba un

producto terminado.
5.4 OBJETIVOS.5.4.1 OBJETIVO GENERAL DE LA PROPUESTA.

Elaborar e implementar manuales administrativos por medio un analisis de las
operaciones que se realizan en Agronegocios del Lago para que los procesos

funcionen eficazmente.
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5.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA PROPUESTA

— Incrementar la cuota de mercado meta en la seccion de salud animal
mediante un andlisis de las necesidades de este sector.

— Crear una cultura organizacional mediante la difusion y aceptacion de la
visibn, mision y objetivos por parte empleados para mejorar el ambiente
laboral.

— Operar con eficiencia y eficacia para satisfacer con productos de calidad a los

clientes internos y cumplir con los usuarios externos.

5.5 UBICACION.

La empresa “Agronegocios del Lago” esta ubicado en la Republica del Ecuador,
provincia de Sucumbios, Cantdén Lago Agrio en las calles Vicente Narvaez # 616

y dieciocho de noviembre

Gréafico # 18

VISTA DESDE SATELITE DE LA UBICACION DE LAS OFICINAS Y BODEGAS
AGRONEGOCIOS DEL LAGO
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Elaborado por: Luisa Vélez Alay Fuente: Google Mapa
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Gréafico # 19

CROQUIS DE LA UBICACION DE LAS OFICINAS Y BODEGAS
AGRONEGOCIOS DEL LAGO
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Elaborado por: Luisa Vélez Alay

CROQUIS DE LA OFICINAS Y BODEGAS AGRONEGOCIOS DEL LAGO

OFICINAS.-La oficina de Agronegocios esta dividida de la siguiente manera al
ingresar se encuentra la recepcioén, al lado izquierdo de la recepcién se encuentra
ubicadas las sillas de espera para los clientes. Siguiendo por el pacillo la oficina se
dividen en dos partes al lado izquierdo donde se encuentras los departamentos de
ventas y compras, mientras que al lado derecho esta ubicada la sala de reuniones y
el departamento de compras y al fondo al pacillo esta ubicada la oficina de Gerencia
General.

La logistica de la ubicacion de las oficinas facilita la interaccion de los departamentos

a realizar las operaciones cotidianas.
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BODEGAS.- En las bodegas el espacio fisico esta dividido por la clase de productos

que de ofrecen, estos se almacena de perchas y en ocasiones estan cartones que

se encuentran bien ubicados y embalados. Las los cartones se apilan no mas de

cuatro cartones segun la naturaleza del producto y indicaciones de almacenamiento

de los mismos. Por lo general los productos que su presentacién son botellas se los

coloca en perchas y a la vista de los clientes.

Al entra a las bodegas nos encontramos oficina del Bodega, atras de la misma se

encuentra el pasillo principal que divide la oficina al lado izquierdo se almacenan los

productos de salud animal, insecticidas, Herbicidas, mientras que en lado derecho

se encuentra el bafo, fertilizantes, herbicidas, insecticidas.

Grafico # 20

CROQUIS DE

LA DIVISION DE LAS OFICINAS Y BODEGAS AGRONEGOCIOS DEL LAGO
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BODEGAS
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OFICINA DEL BODEGA

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
COMPRAS CONTABILIDAD
SALA DE
AR REUNIONES
BANO
RECEPCION
-

Elaborado por: Luisa Vélez AlayFuente:Las localidades de Agronegocios del Lago
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5.6 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD.

MISION.-Somos una empresa a ofrecer soluciones integrales para la satisfaccion de
las necesidades de nuestros clientes, a través de la comercializacion de productos y
servicios de alta calidad para la agricultura y cuidado animal, operando con un alto
grado de responsabilidad con el medio ambiente y la comunidad donde nos

desenvolvemos.

VISION.-Tenemos la vision de consolidar a Agronegocios del Lago como primera
distribuidora de productos Agropecuarios en el oriente ecuatoriano y en todo el pais,
enfocando nuestro futuro en la calidad es nuestro equipo humano competente y en
proceso de mejoramiento continuo para la satisfaccion del cliente para asi lograr el

éxito del negocio.

OBJETIVO.- El objetivo de la organizacion es alcanzar una rentabilidad que permite
contribuir con el bienestar de nuestros clientes, empleados, accionistas y
colaboradores, y contribuir al desarrollo agropecuario en los sectores en que

operameos.

ORGANIGRAMA.- Al no contar con un organigrama se procedié a elaborar uno,
mediante la recopilacion de informacion sobre las operaciones de la empresa y el
personal que interactia en la misma. En el organigrama es una representacion
grafica de la estructura organica, detallando cada de las areas que existe y cada uno
de los puestos en un orden jerarquico. El organigrama una vez aprobado debe ser

comunicado al personal de empresa.

Al realizar el estudio se encontré que en Agronegocios existen cuatro departamento
como son: Gerencia General, Contabilidad, Compras y Ventas, y en los mismos
existen personan que laboran en diferentes puestos. Por ejemplo en el
departamento de Ventas lo dirige el Jefe de ventas el cuan es el encargado de que
los vendedores cumplan la meta de ventas, atencion al cliente, etc... El

departamento contable cuenta con un asistente.

Por otra parte existen dos puestos que sus actividades no pertenecen a ninguno de
los departamentos ya mencionados, debido a que estos son de apoyo como:

secretaria y el bodeguero.
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Gréafico# 21

ORGANIGRAMAPROPUESTO POR DEPARTAMENTOS “EMPRESA
AGRONEGOCIOS DEL LAGO”

GERENCIA
GENERAL

DEPARTAMENTO  DEPARTAMENTO  DEPARTAMENTO
VENTAS DE COMPRAS CONTABLE

Elaborado por: Luisa Vélez AlayFuente: Agronegocios del Lago

Gréafico# 22

ORGANIGRAMA PROPUESTO POR PUESTOS DE TRABAJO PARA “EMPRESA
AGRONEGOCIOS DEL LAGO”
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ASISTENTE BODEGUERO
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Elaborado por: Luisa Vélez AlayFuente: Agronegocios del Lago
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VALORES CORPORATIVOS:

Para poder conocer los valores corporativos se ha elaborado una matriz axioldgica,
donde se ha de comparan los principios que la empresa aplica con relacion a los
grupos de preferencia como los son los usuarios internos y externo que se

interactian con la empresa.

CUADRO#1
VALORESCORPORATIVOS
Grupos de
preferencia La El .Los Los Los Lo_s
—o= Sociedad | Estado | clientes | proveedores | Colaboradores | Socios

W
Competitividad X X
Etica X X X X X X
Seguridad X X X X
Responsabilidad X X X X X X
Comunicacion X X X X X
Confianza y Lealtad X X X
Cumplimiento X X X X X

Elaborado por: Luisa Vélez Alay

Este analisis nos permite establecer cuales son los valores corporativos que formara
parte integral del sistema de creencias y de la cultura de la empresa, siendo estos el
marco de referencia en el que se soportara el direccionamiento estratégico exitoso

de la empresa.
A continuacion se define cada uno de los valores corporativos:

COMPETITIVIDAD- Satisfacer las necesidadesde nuestros clientes con productos

de calidady entregas a tiempo

ETICA.- Garantizar el cumplimiento de requisitos de nuestros clientes en materia de

calidad, medio ambiente y seguridad y salud en el trabajo.

SEGURIDAD.-Promover la seguridad de nuestros colaboradores, proveedores y
clientes, previniendo riesgos laborales a través de capacitaciones y formacion,
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logrando un ambiente laboral saludableque proteja la integridadfisica de nuestro

personal.

RESPONSABILIDAD.- Impulsar un debido cuidado del Medio Ambiente, con
acciones dirigidas minimizar losimpactos ambientales, priorizando la gestion de los

desechos peligrosos.

COMUNICACION.-Implementar y actualizar mecanismos de comunicacion eficientes

con los empleados, clientes, autoridades y comunidad.

CONFIANZA Y LEALTAD.-Contar con colaboradores competentes, responsables,
comprometidos,que participen en la elaboracion y cumplimiento con los objetivos de

la empresa.

CUMPLIMIENTO.- Cumplir las leyes y normas que regulan nuestra actividad asi
como otros requisitos de compromisos que adquiera la empresa relacionados con el
servicio al cliente, su desempefio ambiental o su gestiébn en seguridad y salud

ocupacional.

5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA.
5.7.1 ACTIVIDADES

Luego de ver la situacién actual de la empresa la propuesta que se ofrece es la

siguiente:

Se realizara un analisis de principales procesos que se realizan en Agronegocios del
Lago para lo cual se elaboré diagramas de flujos, los mismos que son parte
fundamental de la propuesta ya que estos nos permite analizar no solo los procesos,
si no también, las actividades de cada empleado, es decir es la pauta el manual de

funciones y crear el organigrama.

Los manuales que se van elaborar son: Manual de Funciones, Manual de procesos,
Politicas Administrativas, los mismos que ayudaran a la creacion de la identidad de

la compaiiia.

Ademas se realizara estrategia para incrementar la venta de productos de salud

animal para esto se empleara conceptos de marketing y publicidad, se realizaran
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campafa publicitaria por escrito y radio en los medios de la localidad realizara una
lista de posibles en el segmento de salud animal, los vendedores de la compafiia

pueden realizar visitas para dar a conocer los beneficios y ofrecer los productos.
Los resultados de la propuesta beneficiaran a Agronegocios del Lago

LOGO DE LA EMPRESA.- Se redisefio el logotipo de Agronegocios para proyectar
la imagen que se desea, con esto se pretende buscar un balance adecuado de todos
los elementos que debemos considerar para proyectar la imagen ideal, que invite a
nuestros clientes a preferirnos, a comprar los productos que ofrecemos, a
identificarse como marca, recomendarla y tenerla siempre en mente. Este logotipo
debe transmitir a través de sus colores lo que empresa desea para sus clientes y

consumidores.
Grafico # 23

DISENO DEL LOGO PROPUESTO PARA AGRONEGOCIOS DEL LAGO

(/=2 Agronegocios
(el Lago
‘(( 2 ” t - t a’”

Elaborado por: Luisa Vélez Alay

AMARILLO: Representa alegria, felicidad, inteligencia y energia es recomendable

por su eficacia para atraer la atencion.

VERDE: Este color se asocia con la naturaleza, esperanza, vida, con la ecologia,
medio ambiente, en este logotipo se ha utilizado este color para indicar el campo, la

siembra.

AZUL: Este color se asocia con estabilidad y profundidad, representa la lealtad,
confianza, la verdad. Se considera un color beneficioso para el cuerpo y la mente, es

muy recomendado para producir impacto.
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SOL: Por lo general el sol representa fuerza, constancia, progreso, prosperidad, el
que se encuentre en el logo tipo Agronegocios del Lago indica que debemos

avanzar, innova y mejorar.

PLANTA: Representa comienzo, emprendimiento, crecimiento, se lo utilizd porque

es lo que la empresa quiere proyectar a las persona.

CAMPO: Representacultivos, la naturaleza, ademas refleja clase de la empresay el

agro ecuatoriano.

AGUA: Representa la parte fundamental que tiene este elemento en la agricultura y

en la vida.

SLOGAN.-El slogan deAgronegocios del Lago es “Su mejor negocio” pero este no
impactaba a cliente. En la propuesta lo cambiaremos por“Creciende junte a ti’este

refleja el compromiso que se adquiere con su cliente para buscar el desarrollo juntos

brindandose mutua ayuda.
Innovar la imagen de la empresa permite otorga muchos beneficios como:

- Crear nuevas expectativas en los clientes.
- Tener una imagen fresca frente a la imagen de los competidores, lo que

genera una ventaja competitiva.
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DIAGNOSTICO ESTRATEGICO, EL USO DEL PERFIL DE LA CAPACIDAD
INTERNA DE LA EMPRESA (PCI) Y ANALISIS DE VULNERABILIDAD DE LA
EMPRESA AGRONEGOCIOS DEL AGRO.

Este proceso permite examinar las fortalezas y debilidades en cada una de las categorias
generales como son: capacidad directiva, competitiva, financiera, tecnolédgica y del talento
humano y determinar los vacios que requieren ser considerados o corregidos.

ANALISIS DE LA CAPACIDAD DIRECTIVA.-

CUADRO#2

GRADO DE DEBILIDADES, FORTALEZAS DE LA CAPACIDAD DIRECTIVA E
IMPACTO EN LA PLANECION DE ESTRATEGIAS.-

CALIFICACION Grado
CAPACIDAD Debilidades Fortalezas Impacto
DIRECTIVA Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo
1.- Imagen corporativa - - - - - X X
2.- Uso de planes estratégicos - - - - - X X
3.- Comunicacion y control
gerencial - - X - - - X
4.- Capacidad para reaccionar
ante la tecnologia cambiante - - X - - - - X
5.- Capacidad para enfrentar a la
competencia. - - - - X X
CAPACIDAD DIRECTIVA - - 2 - 1 2 2 3

Elaborado por: Luisa Vélez Alay

ANALISIS.-Realizado el anélisisde los factores relacionados con la habilidad interna
mantenida por la empresa para fortalecer su capacidad directiva, y una vez
confirmado que el 60% de de los factores constituyen una fortaleza interna para la
organizacion, en conclusion en este aspecto la empresa ha desarrollado una
fortaleza media-baja para el cumplimiento de los objetivos del negocio, por otra parte
un 40% de capacidad directiva posee debilidades de nivel bajo, por lo que se debe

reforzar las fortalezas que posee hasta convertirlas en una ventaja competitiva.
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CAPACIDAD COMPETIVA.-

CUADRO#3

DEBILIDADES, FORTALEZAS CAPACIDAD COMPETITIVA E IMPACTO EN LA
PLANECION DE ESTRATEGIAS.-

CALIFICACION Grado
CAPACIDAD Debilidades Fortalezas Impacto
COMPETIVA Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo
1.-Fuerza del producto, calidad,
exclusividad - - - X - - X - -
2.- Participacién en el mercado - - - - X - - X -
3.- Rivalidades entre las
compaiiias establecidas - - - - X - - X -
4.- Poder de negociacion de los
clientes - - X - - - - X -
5.- Falta de captacién en el
segmento pequefio del mercado - - X - - - - X -
6.- Poder de negociacioén de los
proveedores - - - X - X -
CAPACIDAD COMPETIVA 2 1 3 - 2 4 -

Elaborado por: Luisa Vélez Alay

ANALISIS.-Realizado el andlisis de los factores relacionados con la habilidad interna
mantenida por la empresa para fortalecer su capacidad competitiva, se ha detectado
qgue el 67% de los factores constituyen una fortaleza media — alta y el 33% son una
debilidad para la organizacion. En conclusion en su capacidad competitiva la
empresa ha desarrollado una fortaleza de de grado medio — alto y de un medio
impacto en el cumplimiento de los objetivos del negocio, por esta razon la empresa
de debera considerar la posicibn competitiva alcanzada en la formulacion de sus
estrategias competitivas y en formulacion de estrategias ofensivas para convertir las

debilidades en fortalezas.
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CAPACIDAD FINANCIERA.-

CUADRO#4

DEBILIDADES, FORTALEZAS CAPACIDAD FINANCIERA E IMPACTO EN LA
PLANECION DE ESTRATEGIAS

CALIFICACION Grado
CAPACIDAD Debilidades Fortalezas Impacto
FINANCIERA Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo
1.-Liquidez, disponibilidad de
fondos internos - - X - - - - X -
2.- Habilidad para competir con
los precios - - - X - - X - -
3.- Capacidad de
endeudamiento - X - - - - X - -
4.- Capacidad de pago a tiempo
a proveedores - - - - X - - X -
5.- Elasticidad de la demanda
con respecto a los precios. - - X - - - - X -
CAPACIDAD FINANCIERA - 1 2 1 1 2 3 1

Elaborado por: Luisa Vélez Alay

ANALISIS.-Realizado el andlisis de los factores relacionados con la habilidad interna

mantenida por la empresa para fortalecer su capacidad financiera, se ha detectado

que el 60% de los factores constituyen una debilidad bajo — media y el 40% son una

fortaleza medio- alta para la organizacion. En conclusion en su capacidad financiera

la empresa ha desarrollado una debilidad de de grado bajo- medio y de un impacto

medio — alto en el cumplimiento de los objetivos, por esta razén la empresa de

debera formular sus estrategias para convertir las debilidades en fortalezas.
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CAPACIDAD DEL TALENTO HUMANO

CUADRO#5

DEBILIDADES, FORTALEZAS CAPACIDAD DEL TALENTO HUMANO E
IMPACTO EN LA PLANECION DE ESTRATEGIAS

CALIFICACION Grado
CAPACIDAD Debilidades Fortalezas Impacto
TALENTO HUMANO Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo
1.- Nivel académico del personal - - - - X - - X
2.- Estabilidad del recurso humano - - X - - - - X
3.- Conocimiento del negocio - - - - - X - X
4.- Capacidad de liderazgo de la
gerencia - - - - - X - X
5.- Evaluacion constante del
personal. X - - - - - X
TALENTO HUMANO 1 - 1 - 1 2 1 2 2

Elaborado por: Luisa Vélez Alay

ANALISIS.- Como se puede observar en el andlisis de los factores relacionados con

la capacidad del talento humano encontramos que existen un 60% ha creado una

fortalezas bajo — media, un 40% son debilidades bajas — altas con impacto medio —

alto, en conclusion se puede decir que en esta capacidad existe una fortaleza para la

empresa pero debe establecer acciones para convertir esta fortaleza en una ventaja

competitiva y transformar las debilidades en fortalezas.
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CAPACIDAD TECNOLOGICA

GRADO DE DEBILIDADES, FORTALEZAS DE CAPACIDAD DE LA

CUADRO#6

TECNOLOGIA QUE POSEE AGRONEGOCIOS DEL LAGO E IMPACTO EN LA
PLANECION DE ESTRATEGIAS

CALIFICACION Grado
CAPACIDAD Debilidades Fortalezas Impacto
TECNOLOGICA Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo
1.- Tener con equipos
tecnoldgicos en buen estado. - - - - - X - - X
2.- Sistemas adecuados para
las actividades operativas. - - - - X - - X -
3.- Cuidado de los equipos por
parte de sus usuarios - - - - X - X - -
4.- Control de la adquisicién y
estado los equipos - - - X - - X - -
TECNOLOGICA - - - |1 2 1|2 1 1

Elaborado por: Luisa Vélez Alay

ANALISIS.- Luego de analizar los factores

relacionados con

la capacidad

tecnolégica muestra una fortaleza medio — alta con un alto impacto en las

estrategias la empresa, que por lo tanto se puede decir que en tecnologia es una de

mayores ventajas competitiva que posee, es decir debe mantener y no descuidarse

de este factor.
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ANALISIS DE MACRO AMBIENTE

El analisis del macro ambiente que rodea a Agronegocios del Lago, incluye un
estudio de factores externos como: econémico, politicos, geogréficos, sociales, etc.,
que se constituyen en fuente de oportunidades y amenazas, por lo que se debe
investigar y evaluar toda la informacion relevante relacionada con la situacion actual

y tendencias observadas en el comportamiento de estos factores.

FACTORES SOCIALES

CUADRO# 7
ANALISIS DE LOS FACTORES SOCIALES QUE AFECTAN A AGRONEGOCIOS
DEL LAGO
CALIFICACION Grado
FACTORES Oportunidades Amenazas Impacto
SOCIALES Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo
1.- Inseguridad social - - - X - - X - -
2.- Incremento de refugiados - - - - - X - - X
3.- Cambio de hébitos
alimenticios en la poblacion. - - - - X - X - -
4.- Aumento de la migracion - - - - X - X - -
FACTORES SOCIALES - - - 1 2 1 3 - 1

Elaborado por: Luisa Vélez Alay

ANALISIS.- Segun el cuadro#7 los factores sociales que predominan en la

actualidad constituyen, amenazas medio- alta con un impacto alto en la empresa.

Entre los factores sociales que afectan a Agronegocios del Lago tenemos:
inseguridad social, incremento de refugiados, cambio de habitos alimenticios en la
poblacion, aumento se migracion. Es recomendable que la empresa emprenda

acciones preventivas para estar preparado para cualquier situacién de estas.
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ANALISIS DE FACTORES ECONOMICOS, POLITICA Y LEGALES.-

CUADRO# 8

ANALISIS DE LOS FACTORES ECONOMICOS POLITICOS Y LEGALES QUE
AFECTAN A AGRONEGOCIOS DE LAGO

] CALIFICACION Grado
FACTORES Oportunidades Amenazas Impacto
ECONOMICOS - POLITICOS- Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo
LEGALES
1.- Aumento de la inflacién anual | - - - - X - - X -
2.- Inestabilidad politica - - - X - - X - -
3. Incremento de Riesgo pais. - - - - X - - X -
4.- Incremento de la capacidad
adquisitiva - X - - - - - X -
5- Programas de apoyo al
desarrollo de empresas. X - - - - - X - -
6.- Bajo crecimiento econémico - - - - X - - X -

7.- Aprobacién de Leyes que
afecte al sector de la agricultura,
ganaderia, etc. - - - - X - - X -
8.- Aprobaciones de leyes
fiscales que afecten

directamente al sector agricolas - - - - X - - X -
9.- Convenios internaciones para
la exportacion de productos. - X - - - - - X -

10.- Programas de créditos para
el crecimiento sector productivo

a tasas competitivas X - - - - - X - -
FACTORES ECONOMICOS,
POLITICOS Y LEGALES 2 2 2 1 5 2 3 7 2

Elaborado por: Luisa Vélez Alay

ANALISIS.- Segun el cuadro#8 los factores econémicos, politicos y legales es uno
de los factores mas cambiantes, puesto leyes y situaciones politicas casi siempre
son inesperadas. En estos factores el grado de amenazas es medio- alta con
impactos medio — altos para la empresa. El hecho de una nueva ley ya sea en el
aspecto ambiental, agricola y/o contable, la inestabilidad del gobierno, el incremento
de inflacion se genere, son riesgos que no se pueden prevenir pero debemos

conocerlos y analizarlos para conocer qué planes de accion seguir si suceden.

También este sector nos puede ofrecer oportunidades como: apoyo a
microempresas, créditos convenios internacionales, el objetivo es estar informado

para aprovecharlas.
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FACTOR GEOGRAFICO Y NATURALES.

CUADRO# 9

ANALISIS DE LOS FACTORES GEOGRAFICOS Y NATURALES QUE AFECTAN
A AGRONEGOCIOS DEL LAGO

CALIFICACION Grado
FACTORES Oportunidades Amenazas Impacto
GEOGRAFICO Y NATURALES | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo

1.- Excelente ubicacion X - - - - - X - -

2.- Carreteras en buen
estado. X - - - - - X - -

3.- Incremento del ganado,
aves de corral, porcino - X - - - - - X -

4.- Riesgo de sequia u otros
fenbmenos naturales. - - - - - X X - -

5.- Afectacion de los cultivos
por plagas. - - - - - X - X -

6.- Riesgo de contaminacion
del ambiente. - - - - - X - - X
7.- Incendios forestales - - - - - X - X -
FACTORES GEOGRAFICOS Y
NATURALES 2 1 - - - 4 3 3 1

Elaborado por: Luisa Vélez Alay

ANALISIS.- Otro factor que afecta a la empresa es el geografico que comprende
todo lo concerniente a ubicacion estratégica, medios de transporte y aspectos
ambientales. Porque Agronegocios es una empresa agricola, es decir interactia con
el medio ambiente, existe un mayor grado de afectacion por situaciones que ocurran

en este ambiente como: plagas, incendios forestales, sequia, contaminacion, etc.

Como se puede observar en el cuadro#9 este factor representa una amenaza baja
pero con un impacto a medio - bajo; ademas Agronegocios ha reconocido

oportunidades con un grado alto — medio con un impacto alto.

Se deben analizar los factores tanto interno como externo constantemente ya son
muy cambiantes, para cuando existan las oportunidades aprovecharlas y cuando
existan las amenazas enfrentarlas, sélo de esa forma podemos ser una empresa

solida y competitiva.
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PROVEEDORES:

v' ChystalChemical,
v" Polichem
Laboratorios
FarmatecCia Ltda.
AMMR Veterinarios,
Brenntag Ecuador,
Agripower

ANENENEN

Gréafico # 24

LAS CINCO FUERZAS DE POTER

POSIBLES
COMPETIDORES:

v'Agripac S.A.
v'Farmagro,

COMPETIDORES DEL
SECTOR COMERCIAL:

v' Agriproductos

v SEVACOS

v' La Casa del
Agricultor

v' Tierra Fértil

CLIENTES:

v' Agropecuario
Shuchufindi

v" Empresa Municipal de

Servicios

Agropecuarios,

Distribuidores Agricola

“La Alborada",

El Baguero

otros pequefios,

medianos Agricultores

de la zona.

AN

1

PRODUCTOS
SUSTITUTOS:

Precios Iguales o relativos
al sustituto, tendencia del
comprador a sustituir,
Variedad o calidad del
servicio.
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“ANALISIS FODA”

» Capaciadad para enfrentar a la
' competencia.

* Alta participacion en el mercado
* Plan de Negociacién con los proveedores.
* Habilidad para competir en precios.

|« Personal capaciatado y con experiencia.

_/  « Sistema eficiente para las actividades
operativas.

» Creacion de programas de apoyos para
fortalecer empresas.

« Convenios internacionales para exportacion
de productos de la zona.

+ Creditos para el crecimiento del sector
productivo a tasas competivas.

/' Excelente ubicacion.
» Carreteras en buen estado.

+ Deficiente comunicacion y control gerencial

» Poca capacidad para reaccionar ante los
cambios.

» Falta de captacion en el segmento pequefio
del mercado

+ Falta de evaluacion constante del personal.
» Bajo poder de negociacion de los clientes

Bajo crecimiento econdnico.
Inestabilidad politica
Aumento de la inflacion anual
Inseguridad social

Riesgo de sequia u otros fendbmenos
naturales.

Afectacion de los cultivos por plagas.
Aparicion de nuevos competidores.
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CUADRO# 10

“ANALISIS FO- FA Y DO -DA DE LA EMPRESA AGRONEGOCIOS DEL LAGO”

ANALISIS FO - FA Y DO -

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Convenios internacionales para
exportacién de productos de la zona

Riesgo de sequia u otros
fendbmenos naturales.

DA EMPRESA Créditos para el crecimiento sector Afectacion de los cultivos por
AGRONEgggIOS DEL productich): a tasas competitivas. plagas. P
' Excelente ubicacion. Productos similares a bajos costos
Carreteras en buen estado. Aparicion de nuevos competidores.
FORTALEZAS FO (IMPULSAR) FA (ENFRENTAR)

Habilidad para competir en
precios

Desarrollar un plan capacitacién a los
empleados sobre los productos de
exportacion y asi poder brindar una
excelente asesoria e insumos
adecuados.

2.- Desarrollar programa de
evaluacion de los competidores con
el fin de mantener precios
atractivos a los clientes

Alta participacién en el
mercado

Crear un plan de expansion del mercado
mediante la basqueda de nuevos clientes
en cantones vecinos aprovechando las
buenas carreteras para poder
trasladarnos de un lugar a otro de forma
rapida y segura

1.- Desarrollar un plan de
contingencia en caso de fenébmenos
naturales que permitan conservar la
participacion en el mercado.

Plan de Negociacion con los
proveedores.

Crear unas estrategias de traslado de
productos para evitar inconvenientes de
retraso o pérdidas de productos.

3.- Fortalecer el plan de
negociaciones que se mantiene con
los proveedores para asi poder
tener productos de calidad a
buenos precios

DEBILIDADES

DO (DESAFIAR)

DA (CAMBIAR)

Deficiente comunicacion y
control gerencial

Desarrollar un programa para mejor la
comunicacion: interna y externa, porque
falta de una comunicacion eficiente es
causante de desinformacion, errores,
atrasos, etc.

Reforzar la comunicacioén en la
empresa, para de esta forma todos
los empleados conozcan las
acciones y planes que se
desarrollan para ser mas
competitivos.

Falta de evaluacion
constante del personal

Mediante el desarrollo de un plan de
evaluacion al personal identificaremos
las capacidades, conocimientos y
aptitudes que poseen nuestros
empleados, esto permitira prepararlos
para nuevos retos.

Se debe desarrollar un sistema de
evaluacion al personal, este debe
ser periédico y proponer mejoras,
de esta forma contar con un
personal preparado para enfrentar
diversas situaciones que se
presenten.

Bajo poder de negociacion
de los clientes

Desarrollar una estrategia que permita
distinguir las necesidades cambiante de
los clientes para estar preparados con
los productos que necesita,

De no existir un plan de evaluacion
y analisis de las preferencias de los
clientes para poderlas satisfacer
puede causar que nuestros clientes
se vayan con la competencia.
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ANALISIS DE LOS ESTADOS FINANCIEROS.-

La situacion financiera de la empresa se presenta mediante los siguientes Estados

Financieros con corte al 31 de diciembre del 2011.

ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE
CAJA

BANCOS

CTAS. POR COBRAR
IVA PAGADO
CREDITO TRIBUTARIO
MERCADERIAS
TOTAL DE ACT. CTE.
ACTIVO FIJO
VEHICULO

EQ. DE COMPUTO
MUEBLES Y ENSERES
EQ. DE OFICINA
DEP.ACUMULADA

VEHICULO
EQ. DE COMPUTO

MUEBLES Y ENSERES

EQ. DE OFICINA
TOTAL ACTIVO FIJO
NETO

TOTAL ACTIVO

9.500,00
4.485,44
8.777,65

354,00

1.651,20
1.467,80

678,90

106,70

$2.000,00
45.798,05
91.464,77

140,55
3.334,86

31.381,20

23.117,09

3.904,60

Fuente: Agronegocios del Lago.

Gréafico # 25
BALANCE GENERAL DE AGRONEGOCIOS DEL LAGO
AL 31 DE DICIEMBRE2011

AGRONEGOCIOS DEL LAGO

BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011

174.119,43

19.212,49

$193.331,92

PASIVOS

PASIVO CORRIENTE
PROVEEDORES
BENEF. SOC. POR
PAGAR
VACACIONES POR
PAGAR

13RO. SUELDO
14T0. SUELDO

IESS POR PAGAR
15% UTIL TRAB.

25% IMP RTA. X PAG.
TOTAL PASIVO CTE.
TOTAL DE PASIVO
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL
RESERVA LEGAL
RESERVA
FACULTATIVA
UTILIDAD RETENIDAS
UTILIDAD DEL
EJERCICIO

TOTAL PAS. + PAT.

87.498,50
4.385,87

1.934,72
338,50

2.112,65

873,33
2.263,68

128,62

52.000,00
17.282,75

8.480,20
8.876,00

95.150,00
95.150,00

11.542,97

TOTAL PATRIMONIO MSJBLQZ

$193.331,92
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ANALISIS DEL BALANCE GENERAL ANO 2011.- Realizando un anlisis del
balance general al 31 de diciembre del 2011 entregado por Agronegocios, podemos

observar lo siguiente:

Grafico # 26
NATURALEZA DEL CAPITAL EN RELACION A LOS ACTIVOS TOTALES
DE LA EMPRESA AGRONEGOCIOS DEL LAGO
AL 31 DE DICIEMBRE2011

CAPITAL PROPIO CAPITAL DE ACREEDORES

PASIVO CORRIENTE 49,22%

ACTIVO CORRIENTE 90,06% PROVEEDORES 45,26%

VACACIONES POR PAGAR 1,00%

13R0O. SUELDO 0,18%

CAJA 1,03% 14T0. SUELDO 1,09%

BANCOS 23,69% IESS POR PAGAR 0,45%

CTAS. POR COBRAR 47,31% 15% UTIL TRAB. 1,17%

IVA PAGADO 0,07% 25% IMP RTA. X PAG. 0,07%

CREDITO TRIBUTARIO 1,72% TOTAL PASIVO 49,22%
MERCADERIAS 16,23%

PATRIMONIO 50,78%

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 90,06%
CAPITAL SOCIAL 26,90%
ACTIVO FIJO 10,19% RESERVA LEGAL 8,94%
4,06% RESERVA FACULTATIVA 4,39%
EQ. DE COMPUTO 1,56% UTILIDAD RETENIDAS 4,59%
MUEBLES Y ENSERES 4,19% UTILIDAD DEL EJERCICIO 5,97%
EQ. DE OFICINA 0,13%
TOTAL ACTIVO FIIO 9,94% | | TOTAL PATRIMONIO 50,78%
TOTAL ACTIVO 100,00% | [TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 100,00%

ANALISIS DE LAS CUENTAS DE ACTIVO.-
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BANCOS.-

Segun el balance entregado por Agronegocios del Lago se observa que en la cuenta
banco se puede observa que el valor del saldo es de $45,798.05 y que con respecto

al total del activo representa un 23,69%.

Al no contar con desglose de las subcuentas no permite conocer a los usuarios de
informacion con certeza cuantas cuentas de bancos posee, la naturaleza y el

respectivo saldo de cada cuenta (si fueran varias).

A mi criterio personal, en las cuentas bancarias existe mucho recursos vagos que no
se lo ha puesto a trabajar en como por ejemplo inversiones, poélizas, certificados de
depdsito para que de esta forma genere alguna rentabilidad.

Al realizar la Rotacion de Caja- Bancos
(Caja - Bancos x 360 / Ventas) = (47,798.05 x 360 / 342,869) = 50,19 dias

Esto nos indica que la Agronegocios del Lago cuenta con liquidez para cubrir 50 dias

de ventas.
CUENTAS POR COBRAR.-

El saldo de este rubro es de $91,464.77 que al compararlo con el total de
activo representa un 47,31%, es decir casi la mitad del activo total son créditos

concedido a los clientes de Agronegocios
Al realizar la razén de liquidez:
(Activo Corriente / Pasivo Corriente) = ($ 174,119.13/95,150.00 )=1.83

Se puede observar que por cada dolar que se debe a los proveedores, Agronegocios

del Lago posee un délar ochenta y tres para cubrir el pago de la deuda.
Al realizar la prueba acida.-
(Activo Corriente - Mercaderia / Pasivo Corriente) =

($174,119.13 - 31,381.20/ 95,150.00 )=1.50
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Nos indica que por cada doélar que se debe a los proveedores, sin contar con el valor
de los inventarios Agronegocios del Lago posee un doélar cincuenta para cubrir la

deuda.

Rotacion de la cartera.-
(Cuentas por cobrar x 360 / ventas) =
($91,464.77 x 360 / 342,869.00) = 96,03 dias
Rotacion anual = 360/ 96.03 = 3,75 veces al afio

Esto nos indica que la empresa convierte en efectivo sus cuentas por cobrar en
96,03 dias o rotan 3,75 veces al afio, este indicador es muy util porque nos indica el
plazo promedio de crédito otorgado clientes y permite evaluar las politicas de

crédito y cobranzas.

MERCADERIAS
El saldo final diciembre 31 del 2011 es de $ 31,381.20 lo cual representa un

16.23% del los activos totales.

Rotacion de Inventarios.-
(Costo de Ventas / Inventario)
($270,833.93/31,381.20) = 8,63 veces al afo.

Rotacion en dias = 360/ 8,63 = 41, 71 dias.

Es indicador nos muestra que los volumen de inventarios se venden en el mercado
en un promedio de 41, 71 dias, es decir 8,63 veces al afio, lo que demuestra que
los productos que Agronegocios del Lago ofrece tienen buena rotacion en el

mercado y debe crear estrategias para no perder posicionamiento que ha alcanzado.

ACTIVO FIJO
Los activos fijos de la compafia utiliza en el desarrollo de sus actividades del
representa del activo total un 11,96%

Rotacion de Activo Fijo.-
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(Ventas / Activo Fijo Neto)
($342,869 / 19, 212.49) = 17,85 veces

Como observamos este indicador mide la capacidad de la empresa para utilizar el
capital de los activos fijos, el resultado muestra que 17,85 veces Agronegocios
puede colocar entre sus clientes un valor igual a la inversién realizada en el activo
fijo.

ANALISIS CUENTAS DE PASIVO.-

PROVEEDORES.- En esta cuenta estan registrado la deuda que la empresa posee
con sus proveedores de mercaderias mas los saldos de los proveedores de bienes
y/o servicios, el saldo es y que con respecto al total de activos es 45.26%.

Periodo pago a proveedores.-
(Cuentas por pagar x 360) / Compras a proveedores
($87,498.50 x 360) / 293,816.46 = 107.21 dias

Rotacién al afio = (360 / 107.21) = 3,35 veces al afio

El resultado de este indicador nos muestra que Agronegocios del Lago tarda en
pagar sus créditos a los proveedores 107,21 dias es decir 3,35 veces al afio, en
este indicador lo ideal es tener una razén lenta ya que eso significa que se esta
aprovechando al maximo los créditos que le ofrecen sus clientes, pero no hay que

descuidar la imagen de “buena pagador” con sus proveedores.
Razon de endeudamiento.-
(Pasivo Total / Activo Total)

($ 95,150.00/ 193,331.92) = 0,49215 x 100 = 49,22%
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Esta razon nos indica que el 49,22% de total de los activos esta financiado por los
acreedores y al liquidarse estos activos totales el precio en libros quedaria 50,78 %

de su valor después de las obligaciones vigentes.

ANALISIS CUENTAS DE PATRIMONIO.-
CAPITAL SOCIAL.-

El capital social de la empresa esta constituido por $52,000 que representa un
26,90% del total de los activos.

Estructura del capital.-
(Pasivo Total / Patrimonio)
($ 95,150.00/98,181.92) = 0.9691 x100 = 96,91%

Este indicador muestra el grado de endeudamiento con relacion al patrimonio, es
decir que por cada UM aportada por el duefio hay $ 0.96 ctvs., aportado por los

acreedores.
RESERVA LEGAL

El saldo de la reserva legal al 31 diciembre 2011 es $17,282.75 que representa un

8.94% del total de los activos.
UTILIDADES RETENIDAS

El saldo al 31 de diciembre del 2011 por $ 8,876.00 representa el 4,59% del total

de los Activos.
UTILIDAD DEL EJERCICIO.-

El saldo en la cuenta utilidad del ejercicio es de $11,542.97 que representa el 5,97%

de los activos totales.
Rendimiento sobre el patrimonio.-

(Utilidad Neta / Capital o Patrimonio)
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($11,542.97/98,181.92) = 0,11756 x 100 = 11,76%

Este indicador mide la rentabilidad de los fondos aportados por los duefios o socios,
este nos refleja que por cada ddlar que el duefio mantiene genera un rendimiento del

11,76% sobre el patrimonio de la compaiiia.
Rendimiento sobre lainversion.
(Utilidad Neta / Activo Total)
($11,542.97 / 193,331.32) = 0,5971 x 100 = 5,97 %

De cada délar invertido en los activos se produjo un rendimiento del 5,97% sobre la

inversion.
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Grafico # 27

ESTADO DE RESULTADO DE AGRONEGOCIOS DEL LAGO
AL 31 DE DICIEMBREZ2011

AGRONEGOCIOS DEL LAGO
ESTADO DE RESULTADOS

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011

VENTAS 342.869,00
TARIFA 12% 32.230,19
TARIFA 0% 310.638,81
(-)COSTA DE VENTAS 270.833,93
INV. INICIAL 8.398,67
(+)COMPRAS 293.816,46
MERCAD. DISPONIBLE 302.215,13
(-)INV.FINAL 31.381,20
(=)UTILIDAD BRUTA 72.035,07
(-)GTOS. OPERATIVOS DE ADM. Y VTAS.
SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES 43.997,02
SUELDOS 33.689,66
COMISIONES EN VTAS. 3.561,93
BENEFICIOS SOCIALES 6.745,43
GTOS GENERALES 1.508,66
AGUA 288,00
LUZ 597,03
TELEFONO 623,63
ALQUILER 7.200,00
SUMINISTROS 345,78
GTO. DE DEPRECIACION DE ACT. FIJO 3.842,49
TOTAL GASTOS ADM. Y VENTAS 56.893,95
GTOS. FINANCIEROS
COST/CHEQ. 30,00
MANT./CTA. 19,92
TOTAL GTOS FINANC. 49,92
TOTAL GASTOS ADM. VENTAS Y FINANCIEROS 56.943,87
UTILIDAD CONTABLE 15.091,20
(-)15%UTILIDAD TRABAJADORES 2.263,68
(=)UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 12.827,52

Fuente: Agronegocios del Lago
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Gréafico # 28

CONCILIACION TRIBUTARIA DE AGRONEGOCIOS DEL LAGO

AL 31 DE DICIEMBREZ2011

CONCILIACION TRIBUTARIA ANO 2011

AGRONEGOCIOS DEL LAGO
CONCILIACION TRIBUTARIA
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011

UTILIDAD DEL EJERCICIO

(-)PARTICIPACION DE TRABAJADORES

(-) REDUCCION POR INCREMENTOS DE EMPLEADOS NUEVOS
(=) BASE IMPONIBLE CALCULO IMPUESTO RENTA ANO 2011
IMPUESTO RENTA CAUSADO

(-) RETENCIONES EFECTUADAS EN ANO FISCAL

VALOR A PAGAR

Fuente: Agronegocios del Lago.

$ 15.091,20
2.263,68

2.296,27

10.531,25

$2.527,50

2.398,88

$ 128,62
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ANALISIS DE LA EVOLUCION DE LA VENTAS Y COMPRAS REALIZADAS POR
AGRONEGOCIOS DEL LAGO ANO 2010 VS. 2011

EVOLUCION DE VENTAS Y COMPRAS.- Para la investigacion se ha recopilados
datos de las ventas efectuadas durante el afio 2010 versus el afio 2011 y se

muestran segun la siguiente tabla y graficos.

Tabla #19
EVOLUCION DE LA VENTAS Y COMPRAS REALIZADAS POR AGRONEGOCIOS
DEL LAGO ANO 2010 VS. 2011

VENTAS Compras
Mes 2010 2011 2010 2011
Enero 606,10 | 20.743,86 103,36 | 20.965,72
Febrero 606,10 | 19.367,44 49,11 9.430,77
Marzo 963,20 | 14.711,03 870,05| 11.369,19
Abril 606,10 | 36.004,83| 4.048,98| 16.281,60
Mayo 9.912,83| 20.004,03 993,96 | 43.932,59
Junio 8.289,69| 33.964,30| 2.610,20| 29.175,63
Julio 6.854,62 | 23.506,00| 3.552,11| 13.953,20
Agosto 5.044,06 7.603,30| 12.773,89 9.034,68
Septiembre 19.584,85| 31.546,03| 13.016,99| 23.215,46
Octubre 18.358,98 | 30.087,96| 1.432,56| 45.955,12
Noviembre 11.122,28 | 77.510,33| 24.450,26| 54.063,85
Diciembre 21.591,91| 27.819,89| 19.547,06| 16.438,65
Total 103.540,72 | 342.869,00 | 83.448,53 | 293.816,46

Fuente:Declaraciones al S.R.| de Agronegocios del Lago

Elaborado por: Luisa Vélez A.
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Grafico #29
EVOLUCION DE LA VENTAS REALIZADAS POR AGRONEGOCIOS DEL LAGO
ANO 2010 VS. 2011

Evolucion de Ventas
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Fuente: Declaraciones al S.R.I de Agronegocios del Lago Elaborado por: Luisa Vélez A.

ANALISIS DE LAS VENTAS.-

Como se observa en el gréfico las ventas se incrementaron en gran proporcion de
un afio a otro, en los primeros cuatro meses del afio 2010 las ventas eran pocas con
relacion a los siguientes meses del afio, esto fue porque la empresa todavia no

estaba obteniendo buenos resultados en la captacion de clientes.

Para el 2011 el volumen de ventas aumenta comparado con el afio anterior, es tan
solo en los meses de marzo, mayo y agosto desciende con relacion a su respectivo
mes anterior, también se puede observar que en el mes de noviembre se duplicaron
las ventas con respecto al mes de octubre; aunque en el mes de diciembre bajaron

en un 60% con relacidén al mes anterior.
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ANALISIS DE LAS COMPRAS.-

Como nos indica el grafico las compras del afio 2010 al 2011 se han incrementado,
esto se debe al aumento de las ventas, ya que las compras tienen una relaciéon
directamente proporcional a las ventas, es decir si aumentan las ventas se necesita
adquirir mas productos para satisfacer la demanda de los cliente. Como se observa
en el grafico en los meses de agosto y diciembre del afio 2011 las compras

disminuyeron en relacion con los demés meses de ese afio.

Grafico #30
EVOLUCION DE LAS COMPRAS REALIZADAS POR AGRONEGOCIOS DEL
LAGO ANO 2010 VS. 2011

Evolucion de Compras
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Fuente: Declaraciones al S.R.I de Agronegocios del Lago Elaborado por: Luisa Vélez A.
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ANALISIS DEL MERCADO

Debido que la actividad de Agronegocios del Lago es la compra - venta de productos

agricolas, salud animal y asistencia técnica, se debe analizar cOmo se encuentra

esta industria en este sector, ademas de conocer cual es el uso del suelo, que

clases de productos se cultivan y que animales se cria, desarrolla y se reproducen

en la zona para de esta manera saber si los productos que ofrecen estan de acuerdo

con la demanda existente, para de esta manera saber si se estd aprovechando

correctamente las oportunidades que se presentan para expandirse en el mercado.

Tabla # 20

PRODUCCION BRUTA Y CONSUMO INTERMEDIO POR INDUSTRIAS

PROVINCIA DE SUCUMBIOS
MILES DE DOLARES DE 2000

PRODUCCION | % PRODUC. | CONSUMO | % CONSUMO
BRUTA BRUTA INTERMEDIO | INTERMEDIO
INDUSTRIAS
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 28.165 1,19% 11.175 1,66%
Pesca
416 0,02% | 156 0,02%
Explotacion de minas y canteras 2.048.426 |  86,78%|  220.777 32,86%
Industrias manufactureras (excluye
refinacion de petréleo)
13.067 0,55% 9.651 1,44%
Fabricacion de productos de la refinacion
de petréleo 125.399 5,31% 372.195 55,40%
Suministro de electricidad y agua 23.827 1,01% 19.069 2,84%
Construccion 16.330 0,69% 7.888 1,17%
Comercio al por mayor y al por menor 30.616 1,30% 9.349 1,39%
Hoteles Yy restaurantes 3.438 0,15% 2.076 0,31%
Transporte, almacenamiento y
comunicaciones 13.070 0,55% 5.075 0,76%
Intermediacién financiera 2.549 0,11% 1.413 0,21%
Actividades inmobiliarias, empresariales y
de alquiler 21.613 0,92% 3.617 0,54%
Administracion publica y defensa; planes
de seguridad social de afiliacion obligatoria 16.669 0,71% 5.326 0,79%
Ensefianza, servicios sociales, de salud y
otras actividades de servicios comunitarios,
sociales y personales 16.276 0,69% 4.049 0,60%
Hogares privados con servicio domeéstico 485 0,02% - 0,00%
ECONOMIA TOTAL 2.360.348 100,00% 671.815 100,00%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Luisa Vélez Alay
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PRODUCCION BRUTA Y CONSUMO INTERMEDIO.- Como se puede observar en
la provincia de Sucumbios la industria con mayor produccién bruta es la exportacion
de minas y canteras con un 86,78% de la produccion bruta total de la provincia,
seguida por la fabricacion de productos de refinacion de petréleo con un 5,31%; esto
se debe a la que region Oriental cuenta con grandes yacimientos de petréleo y
minas, lo cual ha hecho de esta su principal actividad, en tercer lugar tenemos al
comercio al por mayor y menor con un 1,30% vy la agricultura, ganaderia, cazay
silvicultura con un 1,19% de la produccion bruta total. Es decir luego de la industria
del petréleo y minas, el comercio al por mayor y menor y las actividades de agricolas

son las industrias con mayor produccion bruta en la region.

Tabla # 21
CATEGORIAS USO DEL SUELO.-
CARACTERISTICAS USO (Has.) % de Uso
Cultivos Permanentes 110.614,00 4,41%
Cultivos Transitorios y
barbecho 42.691,00 1,70%
Descanso 14.379,00 0,57%
Pastos cultivables 782.617,00 31,23%
Pastos Naturales 121.137,00 4,83%
Paramos 35.607,00 1,42%
Montes y Bosques 1.384.534,00 55,25%
otros usos 14.376,00 0,57%
TOTAL 2.505.955,00 100,00%
Grafico #31
CATEGORIAS USO DEL SUELO.-
ANO: 2010 CAPITULO: CARACTERISTICAS USO DE SUELO
CARACTERISTICA: CATEGORIAS DE USO DE SUELO AMBITO: REGIONAL REGION: O
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Fuente:INEC Sistema de Estadistica Agropecuarias Nacional (SEAN)
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ANALISIS DE USO DEL SUELO.-En la Regién Oriental, por la naturaleza misma de
la zona, la mayor superficie estd dedicada bajo el uso de Montes y Bosques con el
55,25%; y el aporte mas significativo de la tierra cultivable, es la destinada a los
Pastos Cultivados con el 31,23% y apenas un 4,41% a tierras ocupadas con Cultivos
Permanentes. Esto significa que existe mayor conservacion de los montes y bosque,
sin que haya en mayor escala la tala de los arboles, ademéas, demuestra que son
tierras destinadas al manejo y a la explotacion del hato ganadero y de varios cultivos
propios de la zona.

Tabla # 22
TIPOS DE CULTIVOS.-
SUPERFICIE
PRODUCTO COSECHADA | PRODUCCION
(Has.) (TM)
Arroz 894 881
Cacao 22.523 6.368
Café 25.377 5.540
Banano 4.371 12.516
Maiz 689 303
TOTAL 53.854 25.608
Gréafico #32
TIPOS DE CULTIVOS.-
TIPOS DE CULTIVOS
ESUPERFICIE COSECHADA (Has.)  EPRODUCCION (TM)
25.377
22.523 ]
12.516
6.368
2240 4399
894 881 689 303
=o ] [ @l e
Arroz Cacao Café Banano Maiz

Fuente: INEC, Encuesta de Superficie y Producciéon Agropecuaria Continua (ESPAC)
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TIPOS DE CULTIVOS.- Como muestran los datos de I.N.E.C. la mayor produccion
agricola de esta zona es el cacao con una produccion de 6,368 Tm., seguida por
café con total 5,540 Tm., y en menor proporcion se encuentran el arroz con 881 Tm.,
y el maiz con 303 Tm. Estos datos son indicadores de que los productos que ofrece
Agronegocios del Lago debe estar orientados a hacia estos sectores, y que deben
abarcar para todo el proceso de siembra hasta la cosecha. Ademés que el personal

debe poseer solidos conocimientos en estas areas.

Tabla # 23
TIPOS DE GANADOS Y AVES.-

CLASE TOTAL
Ganado vacuno 661.858,00
Ganado porcino 64.984,00
Aves 201.519,00
Total 928.361,00

Gréfico # 33
TIPOS DE GANADOS Y AVES.-
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Fuente: INEC, Encuesta de Superficie y Produccién Agropecuaria Continua (ESPAC)
En este sector el 71,29% de los animales que se crian son ganado vacuno como:
vacas, toros, toretes, terneras; es decir alrededor de 661,858 cabezas de ganado.
Un 21,71% son aves de corral como: los pollos, pollitos, gallinas ponedoras, gallinas
reproductoras son 201,519 aves y solo un 7% son ganando porcino que son
aproximadamente 64,984 cabezas. Es muy importante conocer este sector ya que
Agronegocios del Lago también ofrece productos para la el desarrollo y cuidado

animal.
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“AGRONEGOCIOS DEL LAGO”
MANUAL DE POLITICAS

Objetivo

Establecer normas y principales procedimientos que regulan la relaciéon de la
compafiia Agronegocios del Lago con sus clientes, colaboradores, administradores
y accionistas. Todos los funcionarios que ejercen actividades de supervisién de
personal tienen acceso a la informacién contenida en este manual y deberan velar
por su total cumplimiento. La Gerencia General procedera a actualizar este manual
cuando sea nhecesario y esta area es la autorizada a dar asesoria en la

interpretacion de este manual a sus usuarios.
POLITICAS DE NEGOCIOS, FINANCIERAS Y DE RIESGOS

Especializacién de la empresa Agronegocios del Lago.-

La empresa Agronegocios del Lago desarrollarda sus actividades en la compra y
venta al por mayor y menor de productos agricolas, avicolas y pecuarios, como
también ingresos que se generen por asesorias en diferentes tipos de cultivos.

Capacidad de endeudamiento y préstamos financieros de la compaiiia.

Cualquier monto de endeudamiento por crédito en la compra de inventarios o
préstamos a instituciones financieras que la compafiia Agronegocios del Lago

realice superior a USD 3.000 debe ser autorizado por la Junta de Accionistas.
Adquisicién de Activos

La adquisicién de activos fijos superiores a los USD $ 500,00 délares debe ser

aprobado por el gerencia general.

Responsabilidad por los Activos Fijos
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Los colaboradores tienen la responsabilidad de velar por el mantenimiento, buen
manejo y control de los activos que le son asignados para el cumplimiento de las

funciones inherentes a su puesto.

La Compaiiia Agronegocios del Lago cuenta con un sistema de activos fijos que
permite identificar, valorizar, ubicar, depreciar, personalizar, contabilizar, movilizar y
dar de baja los activos adquiridos por la Compafia Agronegocios del Lago. Cada

activo es identificado en el sistema con un nimero Unico de inventario.

Los activos son de responsabilidad personalizada de los usuarios, quienes tendran
registrado a su nombre en el sistema de control todos los activos que le son
asignados por su supervisor inmediato. Cada usuario debe de reportar a su
supervisor y estos a la Gerencia General las novedades que se producen, tales
como: cambio de ubicacion fisica, cambio del custodio o responsable del activo, mal
funcionamiento o problemas técnicos de los activos, solicitud de baja de los activos

por haber perdido su funcionalidad.

Los colaboradores que se cambien de area o se retiran de la institucion deben hacer
una entrega formal de los activos que le fueron asignados, respondiendo por las

pérdidas o dafios que no correspondan a los normales producidos por su uso.

En caso de pérdida de algun activo, esta debera ser notificada inmediatamente por

parte del usuario al supervisor y estos a la Gerencia General.
Control de Cartera.-

Es de responsabilidad del Jefe de ventas verificar la informacién que brinda el cliente
gue solicita el crédito e informar al Gerente General para su aprobacién de los

créditos, plazos y la forma de pago.

Las politicas de crédito deben ser revisadas y modificadas por la Gerencia General

junto con el Jefe de ventas por lo menos dos veces al afio.
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El area de contabilidad debe mantener un reporte por cliente de las ventas, ademas
revisar la cartera y las cuentas pendientes de cobro mensualmente y si existen
clientes que han incumplido en el pago de los créditos, realizar un seguimiento al

cliente, utilizando los medios necesarios para el cobro de la deuda contraida.

Pago de Dividendos.

El pago de dividendos a los accionistas se hard una vez terminado el ejercicio
contable de cada afio siempre que se haya puesto a consideracién y aprobacion

por la Junta de accionistas las utilidades disponibles del ejercicio.

POLITICAS ADMINISTRATIVAS.-

Seleccién y Contratacion del Personal

La empresa Agronegocios del Lago tiene establecido un proceso de seleccién y
contratacion de personal, que le permite contar oportunamente con los recursos

mejor calificados del mercado:
Principio Basico

El proceso de seleccién y contratacion de la empresa Agronegocios del Lago busca
obtener los recursos humanos idéneos, que se ajusten de la mejor forma a los
perfiles establecidos para alcanzar los objetivos estratégicos de la institucion. El
personal que se incorpore a la empresa debe satisfacer los mas altos
requerimientos, tanto en relacién a la moral, responsabilidad y actitud positiva, como
a los niveles de conocimiento y experiencia determinados especificamente para
cada puesto. Gerencia General responde por la coordinacion de todo el proceso de
reclutamiento, seleccion y contratacion de personal. La empresa no permite la

incorporacion de personas que no hayan sido seleccionadas por esta area.
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Requerimiento de Personal

Con el fin de apoyar el logro del mayor nivel de productividad, Agronegocios del
Lago exige a los supervisores un profundo analisis de los requerimientos de
personal. Las solicitudes de contratacion deben ser inicialmente elaboradas por los
supervisores de las areas donde se presentan los puestos vacantes o necesidades,
para luego ser revisadas y aprobadas por el los funcionarios que tengan
responsabilidad jerarquica sobre los mismos. Toda incorporacion o reemplazo de

personal requiere también la firma de Gerencia General.
Seleccion

Para asegurar la seleccién del personal adecuado, cargo de Gerencia general
ejecuta un proceso que incluye entrevistas, evaluaciones e investigaciones de los

aspirantes. En coordinacién con los supervisores.
Contratacion

La empresa Agronegocios del Lago cumple con todos los requisitos legales
determinados para formalizar las contrataciones del personal. De igual manera, los
colaboradores deben cumplir con la entrega de la documentacion exigida por la

Institucién para realizar los tramites correspondientes a su ingreso.

La documentacion que el empleado debe entregar a la empresa Agronegocios del
Lago para la firma del contrato es: cédula de Identidad, certificado de votacion,
carnet de afiliacion al IESS, libreta militar o certificado de pago de la multa

correspondiente y 2 fotos actualizadas tamafio pasaporte.
Tipos de Contratacion

La empresa Agronegocios del Lago procura establecer una relacion de dependencia
permanente con todo su personal, para lo cual celebra contratos de trabajo que
puedan ser renovados por tiempo indefinido. No obstante, ante eventuales
requerimientos que no pueden ser atendidos por los propios colaboradores, la
Compaiiia Agronegocios del Lago celebra contratos que establecen relaciones de

trabajo por periodos de tiempo limitado.

146



Los contratos de servicios profesionales son celebrados con personas que se
comprometen a brindar asesoria o0 realizar proyectos que requieren de un
determinado nivel de conocimiento y especializacion. Estos contratos no establecen
relacion de dependencia, y son regulados por el pago de honorarios. Para la
celebracion de este contrato como todos los demas, se requiere la aprobacion y

firma de la gerencia general.
Relaciones familiares del personal

En los casos en que existe subordinacion jerarquica, la compafia Agronegocios del
Lago no permite contrataciones de niveles de parentesco hasta el cuarto grado de
consanguinidad y segundo de afinidad, salvo el caso de familiares de los accionistas

que estén inmersos en esta relacion de parentesco.
Induccidon y Seguimiento

Los empleados nuevos recibiran desde el primer guia el manual de politicas y el
manual de procedimientos de la empresa que determinan los beneficios que brinda
la compafiia Agronegocios del Lago a su personal y las obligaciones de los
trabajadores con la institucién. Asi mismo el supervisor o jefe inmediato sera

responsable por la induccion, adaptacién y entrenamiento del personal a su cargo.
Sueldo

El propdsito basico de la administracion de los sueldos y beneficios del personal de
la Compafiia Agronegocios del Lago es otorgar a los colaboradores el justo pago por
sus servicios, procurando contribuir al logro de un adecuado estandar de vida. La
Compaiiia Agronegocios del Lago cuenta con un plan de remuneraciones y
beneficios para su personal que se enmarca dentro de las posibilidades financieras

institucionales, y contempla el andlisis de los siguientes aspectos:

- Respeto estricto a todas las disposiciones contenidas en las leyes laborales e
impositivas.

- Compensacion del deterioro producido por el incremento del costo de vida.

- Mantenimiento del nivel de competencia externa acorde con el mercado.

- Medicion del desempefio de los colaboradores.
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Los planes de incrementos de sueldos son propuestos por la y aprobados por la
Gerencia General. La Administracion de dichos planes depende de los supervisores
y de los funcionarios de mayor nivel jerarquico en la organizacién, quienes con la
adecuada asesoria de la Gerencia general, responden tanto por la distribucion del
presupuesto asignado y el cumplimiento de las disposiciones impartidas para el
manejo salarial, como el manejo de la informacidbn que se proporcione a los

colaboradores.
Sistemay fechas de Pago

Todo el personal recibe el pago de su remuneracion el ultimo dia de cada quincena,
o el dia habil inmediato anterior. Los colaboradores recibiran en cada quincena el

50% del monto determinado en el rol de pagos mensual.
Solo se podra retener del sueldo de los empleados los siguientes rubros:

- Dividendos de préstamos al IESS
- Retenciones ordenadas judicialmente
- Deudas contraidas con la Compafiia Agronegocios del Lago

- Multas por faltas y atrasos.
Beneficios de Ley

La Compafia Agronegocios del Lago cumple con la entrega a su personal

permanentemente de todos los beneficios determinados en el Codigo de Trabajo.
Alimentacion

Los empleados estan autorizados a introducir alimentos a la Compaifia
Agronegocios del Lago, en cuyo caso deben utilizar alimentos y recipientes
adecuados que no permitan el paso de olores que desdigan de la imagen de la
Compafiia Agronegocios del Lago. Para este caso estd habilitado un espacio para

refrigerio y consumo de estos alimentos.
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Créditos y Anticipos de Sueldos

Esta terminantemente prohibido a la Compafiia Agronegocios del Lago conceder o
garantizar operaciones de crédito a favor de sus empleados, Administradores o
Accionistas. En casos de emergencia calificada, la Compafia Agronegocios del
Lago podréa anticipar a sus colaboradores hasta el 50% de sus ingresos mensuales,

pagadero hasta a un afo plazo en 12 dividendos mensuales iguales.

Las emergencias o calamidades domésticas seran calificadas considerando los
siguientes puntos de vista:

- Que afecte directamente al colaborador o a los miembros de su grupo familiar
- Que el suceso sea imprevisto y tenga caracter de emergente
- Estos anticipos también pueden concederse para gastos de matrimonio y

maternidad.

Los anticipos de sueldos correspondientes a empleados que se retiren de la

institucion deben ser descontados de la liquidacién final de la Ley.
Vacaciones

Art. 69.- todo trabajador que haya completado un afio de servicio con el mismo
empleador tendra derecho a vacaciones remuneradas por un periodo ininterrumpido
de 15 dias.

Si el trabajador ha laborado para el mismo empleador por mas de cinco afos, a
partir del sexto afio tendra derecho a un dia adicional de vacaciones por cada afo

excedente hasta un maximo de treinta dias.

Respetando las disposiciones de la ley, la Compafiia Agronegocios del Lago exige a

su personal el uso de todos los dias de vacaciones que le corresponden.

La Compafia Agronegocios del Lago debe planificar las vacaciones anuales del
personal y tomar las medidas oportunas para que la ausencia temporal de los
colaboradores no cause inconvenientes al normal desarrollo de las actividades de la

Compafiia Agronegocios del Lago. Los responsables de cada area deben de
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entregar, hasta el 30 de diciembre de cada afio, el calendario de vacaciones con las
fechas en las que cada colaborador hara use de las mismas. En ningln caso se

podran tomar vacaciones adelantadas.
Licencia Médica

Son los dias de ausencia autorizados por un Médico profesional por quebrantos en
la salud del personal. Estas licencias son remuneradas por la institucion durante los
tres primeros dias de enfermedad. A partir de los siguientes dias, los colaboradores
se acogen a las regulaciones establecidas por el IESS.

Licencia por maternidad y/o paternidad

Art. 152.- Toda trabajadora tanto publica como privada tiene derecho a esta licencia
con remuneracion comprendida en doce semanas por el hacimiento de su hijo o hija;
en caso de nacimiento multiples el plazo se extiende por diez dias adicionales. La
ausencia al trabajo se justificara mediante la presentacion de un certificado médico
otorgado por facultativo del I.E.S.S; y, a falta de éste por otro profesional en el que

debe constar la fecha probable del parto o en que tal hecho se ha producido.

Si el parto es normal la licencia por paternidad con remuneracion es de diez dias
contados desde el nacimiento de su hija o hijo; en caso de nacimiento multiples o

cesarea se ampliara por cinco dias mas.

El seguro Social otorga este derecho a las aseguradas que hubieren cubierto doce

imposiciones consecutivas antes del parto.

Durante el periodo de licencia por maternidad, las colaboradoras recibiran su
remuneracion completa, el 25% lo asumira la compafia Agronegocios del Lago y el

75% lo asumiri el .E.S.S.
Licencia por fallecimiento de parientes del personal
El Cddigo de Trabajo establece la concesion de una licencia remunerada de tres

dias por el fallecimiento del conyuge o de sus parientes dentro del segundo grado de
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consanguinidad o afinidad (padres, hijos, abuelos, nietos, hermanos, hijos politicos,

cufiados y suegros)
Licencia por motivos personales

Las licencias no contempladas en el Cédigo de trabajo que el empleado solicitaré
por motivos personales y cuando estas sean desde un dia completo de ausencia a
sus labores, si el supervisor considera meritorio el concederla, seran siempre con

cargo a los dias de vacaciones que el empleado tiene derecho.
Movilizaciones

La Compafiia Agronegocios del Lago autoriza movilizaciones de los colaboradores,

dentro o fuera del pais por asuntos relacionados al trabajo.

Las movilizaciones son aprobadas por el funcionario de mayor nivel jerarquico de
cada area, quien debe responder tanto por el andlisis de la necesidad y oportunidad
de la movilizacibn, como por el cumplimiento del presupuesto asignado por la

Compafiia Agronegocios del Lago para este propadsito.

La Gerencia General debe de aprobar todas las movilizaciones realizadas tanto

dentro como fuera del pais.

Gastos pagados por la Compafiia Agronegocios del Lago

La Compafiia Agronegocios del Lago asume los costos correspondientes al traslado,
alimentacion y alojamiento de los viajes realizados por los colaboradores, dentro y
fuera del pais.

Viajes y Traslados

Las movilizaciones al exterior del pais se hacen por via aérea, usando la clase
econdémica de los vuelos comerciales de las comparfias de aviacion. Ademas del
costo del pasaje, la Compafia Agronegocios del Lago paga también los pasaportes,

visas y permisos de salida.

Los traslados a ciudades del interior pueden hacerse por via aérea o terrestre.
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No se pagaran viaticos adicionales por concepto de movilizacion, Unicamente el

reembolso de los gastos del viaje.

Hospedaje

La Gerencia general determina una categoria de hoteles que pueden ser utilizados
en las movilizaciones dentro del pais, los mismos que deben tener las condiciones
de salubridad y seguridad necesarias para la proteccion del personal. La
determinacion de los hoteles esta relacionada con el nivel jerarquico de los
colaboradores.

La Compafiia Agronegocios del Lago solo reconocera el gasto correspondiente al
hospedaje y una llamada telefénica a su hogar, en tanto no exceda limites

razonables de consumo.

Alimentacién en Viajes

Para atender su alimentacion durante los dias que perdure la movilizacién dentro o
fuera del pais, los colaboradores pueden utilizar los servicios de las cafeterias o
restaurantes de los hoteles asignados para su hospedaje, o de los otros lugares de
la ciudad. La Compafia Agronegocios del Lago determinard basado en el nivel

jerarquico del colaborador, el monto maximo a cubrir por costos de alimentacion.

La Comparfia Agronegocios del Lago asume solo los costos de alimentacion,
siempre y cuando se ajusten a niveles razonables de consumo hasta el monto
maximo establecido por nivel jerarquico, y no incluye bebidas alcohdlicas y
cigarrillos. Si este fuera el caso, la Compafiia Agronegocios del Lago no reembolsa a

los colaboradores el costo de dichos consumos.

Solicitud y Pago de su Movilizacion

Los colaboradores deben presentar la autorizacion de movilizacion a la Gerencia
General, la cual responde por los tramites previos que demandan los viajes y por la
coordinacién de los pagos correspondientes. Al finalizar la movilizacién y dentro de

los siguientes ocho dias, los colaboradores deben de presentar el reporte de gastos
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del viaje, al cual deben adjuntar todos los comprobantes de soporte. El area de

Contabilidad elabora las liquidaciones y coordina los reembolsos correspondientes.

No se pagaran viaticos adicionales por concepto de movilizacion, Unicamente el

reembolso de los gastos del viaje.
Evaluacion del desempefio

La Compafia Agronegocios del Lago cuenta con herramientas de evaluacion del
desempefio que le permiten medir el cumplimiento de las responsabilidades de los

colaboradores, en relacién a las metas u objetivos determinados para cada puesto.

1. La evaluacion del desempefio apoya el mejoramiento continuo del
personal, y su uso contribuye a los siguientes fines:
Lograr los objetivos institucionales.

Mejorar la comunicacién entre supervisores y subalternos.

4. Disefar programas de capacitacion que permitan el fortalecimiento del
personal en las areas donde sus niveles de desempefio deban ser
mejorados.

5. Conocer el potencial de los colaboradores y definir un plan de carrera en
ayuda a su crecimiento dentro de la institucion.

6. Sustentar las promociones de cargo y los aumentos de sueldo.

La Gerencia General responde por la coordinacion del programa de evaluacion del
desempefio. Los supervisores, en su calidad de evaluadores, manejan el programa

con cada una de las personas a su cargo.

La principal herramienta para la evaluacion del desempefio es la descripcion de
funciones del puesto, la misma que debe ser conocida por los colaboradores y
constituyen el marco referencial de las responsabilidades sobre las cuales se mide el

desempeiio.
Todo el personal debe ser evaluado por lo menos una vez al afio.

Durante el afio el personal debera notificar por escrito las observaciones,

reconocimientos y sanciones al personal, las cuales deberan ser archivados en el file
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del colaborador. Las evaluaciones deben proporcionar al personal una revision
honesta y objetiva de su desempefio, con una clara identificacion de los niveles de
logro obtenidos en el periodo y de los planes de mejoramiento propuestos para el
futuro. Como respaldo a la evaluacion se deberan adjuntar todas las comunicaciones

gue hayan sido emitidas.
Obligaciones del Personal

Con el fin de aportar al logro de los objetivos institucionales, la Compafiia
Agronegocios del Lago demanda de su personal el cumplimiento de todas las
normas de comportamiento que regulan su diario quehacer. La Compaiiia
Agronegocios del Lago cuenta con un CdAdigo de Etica que determina todas las
obligaciones que tiene los colaboradores para con la institucién, pero utiliza también
la presente politica para enfatizar y resaltar la importancia de algunos aspectos

disciplinarios que exigen incondicional respeto del personal:
Comportamiento

Para lograr mantener una imagen institucional que goce de la confianza de la
colectividad, la Compafia Agronegocios del Lago demanda de sus colaboradores
un apropiado comportamiento que obedezca a los mas altos principios de respeto,
cortesia y buenos modales. El personal debe proceder de manera adecuada, tanto
en la relacion de trabajo con clientes, y colaboradores de la institucion, como en su
vida de ciudadanos responsable, donde debe prevalecer el cumplimiento de los
deberes civicos y familiares, y el respecto a las leyes y autoridades de orden publico

constituido.
Responsabilidad por los actos propios

El personal que maneje dinero de la Compafiia Agronegocios del Lago es
responsable del mismo y debera cubrir con su propio recurso cualquier faltante en el

evento que hubiera.

Rotacion del personal.- Todos los empleados de la Compafia Agronegocios del

Lago podran efectuar en forma rotativa cambios de puestos y funciones sin que ello
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constituya disminucion de remuneracion econdmica ni causa de despido para los
efectos del Art. 193 de Cddigo de trabajo.

Actividades Personales y Conflictos de Intereses

Los colaboradores deben desempeiiar sus funciones con apego absoluto a los
principios morales y éticos, evitando crear situaciones que causen perjuicio a los
intereses y valores institucionales. En el Codigo de Etica de Compaiiia Agronegocios
del Lago se establecen las normas para regular la participacion del personal en las
actividades que mas frecuentemente ocasionan conflicto de intereses con la

institucion.
Horario de Trabajo: Asistencia y Puntualidad

El horario de trabajo de Compafia Agronegocios del Lago es de 8 AM hasta 5 PM
de lunes a viernes. Todos los empleados contaran con 60 minutos diarios para el

almuerzo.

No se podra salir de las instalaciones de la Compafia Agronegocios del Lago
durante las horas de trabajo, excepto cuando se esté haciendo uso de los 60
minutos para el almuerzo. Asi mismo, no se podra permanecer en la Compafia
Agronegocios del Lago en horas que no son asignadas a la jornada de trabajo,

salvo el caso que se esté ejecutando labores debidamente autorizadas.

Para apoyar eficientemente al logro de propésitos, la Compafia Agronegocios del
Lago requiere que todo su personal mantenga regular y puntual asistencia. Los
atrasos y faltas continuas afectan negativamente la organizacion del trabajo, el

respecto a los comparfieros, la calidad del servicio y la rentabilidad de la empresa.

- Faltas: Los empleados que no concurran a sus diarias labores deben notificar
y justificar su falta ante su supervisor inmediato, durante los primeros treinta
minutos de la jornada de trabajo. Si la ausencia fuera por enfermedad, el
colaborador o un familiar cercano debe comunicarse también con un Médico
calificado, quien es el Unico responsable de justificar las faltas por problema
de salud. Las faltas injustificadas no seran toleradas por la Compafia

Agronegocios del Lago y la acumulacion de 2 faltas injustificadas sera
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considerado como falta grave o causal de despido y quedara registrado en la
evaluacion del colaborador del periodo en curso como causal de no
incremento de sueldo.

- Atrasos: Mas de 3 atrasos en el mes generan una multa equivalente al 2% de
un sueldo mensual. Una vez que se hayan acumulado 3 multas, esto sera
considerado como falta grave o causal de despido y quedara registrado en la
evaluacion del colaborador del periodo en curso como causal de no

incremento de sueldo.
Presentacion

Para fortalecer la imagen institucional, todos los colaboradores deben presentar un
aspecto personal impecable, respetando las mas estrictas normas de limpieza,
sobriedad y buen gusto en el vestir.

El personal femenino y masculino usara el uniforme entregado por la compafia
Agronegocios del Lago., los accesorios que utilicen el personal deberan preservar

cierta armonia, formalidad, discrecién y buen gusto.

Todos los colaboradores deberan estar atentos a la buena presentacién de su

vestimenta.

Uso de Teléfonos

Siendo el teléfono una de las vias de comunicaciéon mas utilizada para la atencion a
los clientes y publico en general, la Compafia Agronegocios del Lago exige a su
personal su uso adecuado y racional. Los colaboradores deben fortalecer la imagen

institucional, contestando el teléfono con cortesia, calidad y espiritu de servicio.

La Compafia Agronegocios del Lago quiere que su personal use el teléfono solo
para asuntos relacionados a su trabajo. En especiales casos, los supervisores
pueden autorizar su uso a los colaboradores para atender situaciones de orden

personal.
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Terminacion de la Relacién Laboral

La terminacion de la relacion laboral entre la Compafiia Agronegocios del Lago y los
colaboradores puede darse por la renuncia voluntaria del personal, la conclusion de
los plazos de los contratos de trabajo y los despidos solicitados por la Compafiia
Agronegocios del Lago. Sea cual fuere el motivo de separaciéon, la Compafia
Agronegocios del Lago procede siempre con respeto total a las disposiciones legales

determinadas para el pago y el finiquito de las relaciones laborales.
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“AGRONEGOCIOS DEL LAGO”
MANUAL DE FUNCIONES

GERENTE GENERAL
Nombre del Cargo: Gerente General
Superior Inmediato: Junta General de Socios
Supervisa a: Secretaria, Departamentos
MISION DEL PUESTO:

Responder por los procesos de planeacion, organizacién, direccién, evaluacion y
control a desarrollar en la entidad. Utilizar toda su capacidad intelectual en forma
eficaz, innovadora y creativa, para dotar a la Empresa de las herramientas teorico-
practico para el cumplimiento de su mision, visiobn y objetivos institucionales,
efectuando los estudios técnicos y proponiendo estrategias que considere se puedan
implementar con el fin de buscar el desarrollo local y regional. Establecer un claro
liderazgo dentro de un ambiente de respeto y productividad, proyectando y
consolidando la imagen de la institucién. El gerente respondera solidariamente de

los perjuicios que por dolo o culpa ocasione a la empresa, a los socios o a terceros.

PERFIL
CONOCIMIENTOS: Administracioén, finanzas, Manejo de Personal.

HABILIDADES Y APTITUDES: Iniciativa, Fluidez verbal, creatividad, memoria,
concentracion, discrecion, responsabilidad, buenas relaciones humanas, liderazgo,

ética, compromiso y altas capacidades para planear, organizar, dirigir y controlar.
REQUISITOS MINIMOS:

a) EDUCACION: Titulo profesional en las areas de administracion, economia, o
carreras afines, con posgrado en cualquiera de las siguientes areas: administrativas,

financieras, econdmicas.

b) EXPERIENCIA: Tres (3) afios en labores iguales o similares a las del cargo.
158


http://www.monografias.com/trabajos14/administ-procesos/administ-procesos.shtml#PROCE
http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/direccion/direccion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conce/conce.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/contrest/contrest.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/gepla/gepla.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/desorgan/desorgan.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/medio-ambiente-venezuela/medio-ambiente-venezuela.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/biore/biore.shtml#auto
http://www.monografias.com/trabajos6/prod/prod.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/imco/imco.shtml
http://www.monografias.com/Administracion_y_Finanzas/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/finanzas-operativas/finanzas-operativas.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/indicrea/indicrea.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/memor/memor.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/liderazgo/liderazgo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/etic/etic.shtml
http://www.monografias.com/trabajos54/resumen-economia/resumen-economia.shtml

FUNCIONES:

El Gerente General de "Agronegocios del Lago”, actua como representante legal y

administrar su patrimonio.
- Cumplir y hacer cumplir las disposiciones de los Socios.
- Fija las politicas operativas y administrativas.

- Esresponsable por los resultados de las operaciones y el desempefio
organizacional, planea, dirige y controla las actividades de la empresa.

- Ejerce autoridad funcional sobre el resto de cargos ejecutivos, administrativos

y operacionales de la organizacion.
- Eslaimagen de la empresa en el &mbito externo.

- Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas
propuestas.

- Crear un ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de grupo
con la menor cantidad de tiempo, dinero, materiales, es decir optimizando los

recursos disponibles.

- Implementar una estructura administrativa que contenga los elementos

necesarios para el desarrollo de los planes de accion.

- Firmar los cheques de pago (proveedores, sueldos y salarios, caja chica,

entre otros.)
- Es el responsable de autorizar los créditos, compras, préstamos, etc.
- Celebrar y firmar contratos y obligaciones de la sociedad. Etc.

SUELDO BASICO

El sueldo basico de un gerente es de $ 800.00
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SECRETARIA

Nombre del Cargo: SECRETARIA
Superior Inmediato: Gerente General
Supervisa a: N/A

MISION DEL PUESTO:

Ejecutar labores secretariales administrativas contribuyendo con el proceso, gestion
y tramitacion de documentos, ademas efectla las cobranzas y se encarga del

manejo de archivos de la empresa.
PERFIL

CONOCIMIENTO: En sistemas computarizados, proceso administrativo, archivo,

estadistica, secretariado ejecutivo.

HABILIDADES Y APTITUDES: Iniciativa, creatividad responsabilidad, lealtad,
discrecion, honradez, buena presencia, y escritura legible y rapida.

REQUISITOS MINIMOS:

a) EDUCACION: Titulo en secretariado ejecutivo o técnico, tecnoldgico o estudiante
de carreras profesionales con minimo cuatro (4) semestres aprobados, en cualquiera
de las siguientes areas: Ciencias Administrativas, Contables, Financieras, o de

Sistemas, y

b) EXPERIENCIA: Un (1) afio en labores iguales o similares al cargo.
c) Tener buena presencia — imagen

FUNCIONES:

- Redactar, tomar dictados o transcribir los borradores, y en general encargarse

de la correspondencia de la Gerencia General.

- Controlar y llevar la agenda de las actividades del Gerente General.
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- Recoleccién de facturas de proveedores de bienes y/o servicios recibidas,
para pasar a la asistente contable para el registro en el sistema.

- Realizar llamada a los clientes para confirmar pagos por facturas pendiente.

- Recibir y custodiar los egresos y cheques a proveedores para el pago de
facturas.

- Hacer llegar la correspondencia pertinente al personal de la empresa.
- Preparar las actividades de caracter sociales (citas, entrevistas, etc.).
- Responsabilizarse por los archivos a su cargo.

- Cumplir con cualquier actividad administrativa asignada por el Gerente
General.

SUELDO BASICO

El sueldo basico de una secretaria general es de $ 320,00

161


http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml
http://www.monografias.com/trabajos34/el-caracter/el-caracter.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/recoldat/recoldat.shtml#entrev

CONTADOR

Nombre del Cargo: CONTADOR
Superior Inmediato: Gerente General

Supervisa a: Asistente Contable

MISION DEL PUESTO:

Garantizar que las normas vigentes aplicables a las operaciones contables y
financieras, sean registradas de manera oportuna y precisa en los asientos
contables a fin de contribuir a la satisfaccion de los requerimientos de informacién de

los clientes internos y 6rganos de control y vigilancia.

Proponer, velar, procurar y controlar que los objetivos y metas de la empresa en lo
referente a operaciones contables, manejo de presupuesto y demas recursos
financieros se manejen de manera eficiente a fin de satisfacer los requerimientos de

los altos directivos, 6rganos de control y vigilancia.

PERFIL
CONOCIMIENTOS: Sistemas, Finanzas, Contabilidad y Auditoria, Tributarios.

HABILIDADES Y APTITUDES: Iniciativa, creatividad, liderazgo, lealtad,

responsabilidad, discrecion, cumplimiento, ética, honradez, etc.
REQUISITOS MINIMOS:

a) EDUCACION: Contador Publico Autorizado titulado con credencial reconocida

por organismos de control, CPA o carreras afines (Pueda firmar balances)

b) EXPERIENCIA: Tres afios de experiencia profesional en el area.
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FUNCIONES:

Elaborar y controlar el cumplimiento del presupuesto anual que muestren la
situacién econdémica y financiera de la empresa, asi como los resultados y

beneficios a alcanzarse con un alto grado de probabilidad y certeza.

Elaborar los soportes contables, efectuar los asientos en los libros de
contabilidad, mayores y auxiliares, respondiendo porque se encuentren al dia
y sean herramienta eficaz en el completo entendimiento y detalle de la

contabilidad de la Empresa.

Revisar las conciliaciones bancarias realizadas por las asistentes contables
de la entidad, mantener a los Directivos permanentemente informados al

respecto y en caso de encontrar alguna anomalia informarles de inmediato.

Elaborar los Estados Financieros de la Empresa y sus notas, a mas tardar
dentro de los primeros diez dias del mes siguiente al corte, en forma oportuna
y de conformidad con todas las normas del régimen contable ecuatoriano y
demas normas aplicables a ellos, atendiendo las instrucciones impartidas por
los Niveles Gerenciales y la Junta General de Socios.

Revisar los asientos contables y declaraciones mensuales realizados por los

asistentes contables.

Velar por el cumplimiento de envio de informacion solicitado por los
organismos de control como son: S.R.1., |.LE.S.S., Superintendencia

comparfiias, Municipios, etc.

Proponer y ejecutar politicas para el manejo contable y financiero de la

entidad.

Asistir a los empresarios y comerciantes en el area tributaria, contable y

financiera.

SUELDO BASICO:

El sueldo basico de un contador es de $ 650,00

163


http://www.monografias.com/trabajos54/resumen-estadistica/resumen-estadistica.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/contabilidad-mercantil/contabilidad-mercantil.shtml#libros
http://www.monografias.com/trabajos5/estafinan/estafinan.shtml

ASISTENTE CONTABLE

Nombre del Cargo: ASISTENTE CONTABLE
Superior Inmediato: Contador

Supervisa a: N/A

MISION DEL CARGO:

Ejecutar tareas de manipulacion de documentos contables ademas del buen manejo
del sistema numérico para la verificacion de célculos previos a la elaboraciéon de su
comprobante de pago, y a la realizacion e ingreso al sistema de asientos contables

de ingresos o egresos.
PERFIL:
CONOCIMIENTOS: Sistemas Contables, Contabilidad y Tributarios.

HABILIDADES Y APTITUDES: Iniciativa, creatividad, lealtad, responsabilidad,

discrecién, cumplimiento, ética.
REQUISITOS MINIMOS:
a) EDUCACION: Estudios universitarios en Auditoria y Contabilidad.
b) EXPERIENCIA: Un afio de experiencia profesional en el area.
FUNCIONES:

- Llevar el manejo de la caja general y caja chica de la entidad.

- Realizar las facturas por la venta de productos y/o servicios para ser

entregados a los clientes.

- Llevar el control de las facturas emitidas a clientes y la cancelacién de las

mismas.

- Realizar conciliaciones bancarias mensuales e informar a su superior alguna

anomalia en este.
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- Realizar roles del pago del personal.

- Ingresar todas las facturas por compras al sistema contable computarizado,
registrar los egresos para el pago de facturas e impresion de cheques.

- Elaborar y transmitir las declaraciones mensuales luego de haber sido
revisada por la contadora y registrar al sistema contable de las mismas.

- Registrar los ingresos provenientes de los cobros a clientes.
- Encargada de los archivos de los documentos relacionados al &rea contable.

- Cumplir con cualquier actividad que dentro de la naturaleza de su cargo fuese

solicitada por su inmediato superior.
SUELDO BASICO

El sueldo basico de un asistente contable es de $ 400,00
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JEFE DE COMPRAS

Nombre del Cargo: JEFE DE COMPRAS
Superior Inmediato: Gerente General
Supervisa a: N/A

MISION DEL CARGO:

Contactarse y establecer relaciones con los proveedores para la adquisicién de productos
de calidad, esto lo debe logra mediante un proceso de seleccién, escogiendo la mejor
oferta teniendo en cuenta los factores que deben predominar en los productos como son: la

calidad, precios, traslado, y plazo de pago, etc.

PERFIL:
CONOCIMIENTOS: Sistema, Relaciones Humanas, Comercio, Mercadeo

HABILIDADES Y APTITUDES: Capacidad de negociacion, facilidad de palabra,

trabajo en equipo, habilidad mental y analitica, conocimiento del mercado.

a) EDUCACION:Estudios Superiores en Administracion de empresas o carreras a
fines. (Cursando Tercer afio en adelante).
b) EXPERIENCIA:2 afos en el cargo

FUNCIONES:
- Mantener constante comunicacién con los proveedores.
- Coordinar visitas con los proveedores para la obtencién de productos.

- Elabora presupuestos para su area y contribuye en la elaboracion del presupuesto

anual
- Recibir y verificar que la mercaderia llegue siempre en 6ptimas condiciones.

- Coordinar con Dpto. de Contabilidad y pagaduria para realizar pago a Proveedores.
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- - Analizar proveedores con el fin de obtener mayor financiamiento y menor costo en

los productos.
- Realizar comunicaciones internas de los distintos departamentos.

SUELDO BASICO

El sueldo basico de un Jefe de comprases de $ 500,00
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JEFE DE VENTAS

Nombre del Cargo: JEFE DE VENTAS
Superior Inmediato: Gerente General
Supervisa a: Vendedores

MISION DEL CARGO:

Analizar las necesidades del mercado, elabora y aplica estrategias que creen
oportunidades para satisfacer las expectativas de los clientes para con esto

contribuir con los objetivos de la empresa.
PERFIL:
CONOCIMIENTOS: Sistema, Relaciones Humanas, Marketing,

HABILIDADES Y APTITUDES: Capacidad de negociacién, facilidad de palabra,

trabajo en equipo, habilidad mental y analitica, conocimiento del mercado.

a) EDUCACION:Profesional graduado en la carrera de Marketing,
Administracion de empresaso carreras a fines.
b) EXPERIENCIA:2 afos en el cargo

FUNCIONES:
- Recopilar listas que describan lo que el producto o servicio ofrece.

- Desarrollar estrategias de precios, balanceando los objetivos de la firma y la

satisfaccion del consumidor

- Evaluar los aspectos financieros del desarrollo de productos, tales como

presupuestos, costos, extracciones para investigaciones de desarrollo.

- Formular, dirigir y coordinar actividades de marketing; politicas para promover

productos y servicios; trabajar en conjunto con promocién y de publicidad.
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- ldentificar, desarrollar y evaluar la estrategia de marketing, basado en los
conocimientos de los objetivos establecidos, caracteristicas del mercado,

costos y margenes de utilidad.
- Iniciar investigaciones de mercado y analizar sus resultados.

- Negociar contratos con vendedores y distribuidores para manejar la
distribucion de productos, establecer redes de distribucion y desarrollar

estrategias de distribucion.

- Usar prondsticos de ventas y planificacién estratégica para asegurar la venta
y la utilidad de los productos, lineas o servicios, analizando desarrollos de

negocios y vigilando la orientacion del mercado
SUELDO BASICO

El sueldo béasico de un Jefe de Ventases de $ 500,00 mas comisién por ventas

mensuales.
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VENDEDORES:

Nombre del Cargo: VENDEDORES
Superior Inmediato: Jefe de Ventas
Supervisa a: N/A

MISION DEL CARGO:

Atender de forma personalizada al cliente para la venta de nuestros productos,

brindado siempre un buen servicio e imagen

PERFIL:
CONOCIMIENTOS: Sistema, Relaciones Humanas, Marketing,

HABILIDADES Y APTITUDES: Capacidad de convencimiento, facilidad de palabra,
dindmico, proactivo, responsable, habilidad mental y analitica, conocimiento de los

productos, tolerante, capacidad para resolver conflictos.

a) EDUCACION:Estudiante o profesionales en la carrera de Marketing,

Administracion de empresaso carreras a fines.
b) EXPERIENCIA: Con o0 sin experiencia
c) FUNCIONES:
- Establecer un Nexo entre Cliente y la Empresa.
- Contribuir a la Solucion de Problemas.
- Informar al cliente y mostrar al cliente los productos segun su pedido.
- Cumplir con las estrategias de ventas.
- Actualizar base de los clientes.

- Elaborar proformas por pedido del cliente.

170



- Elaborar érdenes de despacho de mercaderia.
- Escucha las sugerencias de los clientes.
- Contribuye en la elaboracion de estrategias de ventas.
- Realiza publicidad de varios productos.
SUELDO BASICO

El sueldo basico de un Vendedor es de $ 300,00 mas comision por ventas

mensuales.
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BODEGUERO:
Nombre del Cargo: BODEGUERO
Supervisa a: N/A
MISION DEL CARGO:
Es el responsable de custodiar el stock permanente de productos, despachar y
mantener un claro registro de las existencias.

PERFIL:

CONOCIMIENTOS: Sistema Contables, contabilidad basica, almacenamiento.

HABILIDADES Y APTITUDES: Buen estado fisico, responsable, habilidad mental,

conocimiento de los productos, buenas relaciones humanas,
b) EDUCACION:Bachiller o Estudiante Universitario.
d) EXPERIENCIA: Un afio
e) FUNCIONES:
- Recibir los productos y verificar con la lista de pedido.
- Registrar en su reporte el ingreso y salida de los productos

— Clasificar y ordenar los productos e insumos de acuerdo con la clase de
producto, la normativa ambiental y de salud vigente.

— Cumplir con las normas de higiene y seguridad, junto a una adecuada
presentacion personal.

— Monitorear el estado de los productos almacenados.

— Despacho de productos e insumos a los clientes.

— Registrar la informacion relativa a stocks de mercaderia.

SUELDO BASICO

El sueldo basico de un Bodeguero es de $ 292,00
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“AGRONEGOCIOS DEL LAGO”
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

PROCESO DE COMPRA

OBJETIVO.- Contar con un stock de productos variados de buena calidad y con
precios competitivos con el fin de prevenir el desabastecimiento en bodegas y asi

poder brindar un buen servicio al cliente.

POLITICAS:
e La compra de mercaderias se realizara solo los dias laborables.
e El contacto de los proveedores sera a través de correo electronicos, teléfono.
e Deben existir por lo menos tres cotizaciones de proveedores.

e En caso de deterioro y faltante de mercaderia el responsable sera el
bodeguero y sera descontado de su sueldo.

Descripcion del proceso:

BODEGUERO:

1. Revisa las necesidades de inventario que existen.

2. Elabora una solicitud de compra (con tres copias) donde se detalla los
productos y cantidades de productos que se necesitan y la firma en la seccién
de Elaborado.

3. Envia la solicitud para su revision y aprobacion.

JEFE DE COMPRAS:
4. Revisa solicitud de compra y firma en la seccion de aprobado.

5. Envia la original de la solicitud de compras solicitando una cotizacion

PROVEEDORES:
6. Reciben la solicitud de compra y realiza la cotizacion.
7. Envian la cotizacion de acuerdo al pedido.

8. Recibe las cotizaciones y revisa que esté de acuerdo con el pedido.

173



JEFE DE COMPRAS:

9. Recibe las cotizaciones y revisa que esté de acuerdo con el pedido.

10.Analiza y escoge la mejor opcién revisando: calidad del producto, precios,
tiempo de entrega, facilidades de pago, etc.

11.Envia la copia de la solicitud de pedido y la cotizacion escogida para la

autorizacion.

GERENTE GENERAL.:

12.Analiza la cotizacion escogida y autoriza la compra.

JEFE DE COMPRAS:

13.-Realiza el pedido segun la cotizacién escogida.

PROVEEDOR:

14.Reciben el pedido, despachan la mercaderia y elaboran la factura.

15.Envian la mercaderia y la factura al cliente.

BODEGUERO.:

16.Recibe en bodega la mercaderia y envia la factura original a contabilidad.

17.Registra en un reporte de ingreso de mercaderia detallando las cantidades y
el precio de cada producto.

18.Firma el reporte de ingreso de mercaderia en la seccion de recibi conforme.

19. Ordena la mercaderia en la bodega.
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FLUJOGRAMA #1
PROCESO DE COMPRAS EN AGRONEGOCIOS DEL LAGO

TAREA

bodeguero

jefe de
compra

Proveedores

Gerente
General

Revisa las necesidades de inventario que existen

Elabora una solicitud de compra (con tres copias)
donde se detalla los productos y cantidades de
productos que se necesitan y la firma en la seccion de
Elaborado

Envia la solicitud para su revisién y aprobacion

Revisa solicitud de compra y firma en la seccion de
aprobado

Envia la original de la solicitud de compras solicitando
una cotizacion

Reciben la solicitud de compra y realiza la cotizacion

Envian la cotizacién de acuerdo al pedido

Recibe las cotizaciones y revisa que esté de acuerdo
con el pedido.

Analiza y escoge la mejor opcion revisando: calidad
del producto, precios, tiempo de entrega, facilidades
de pago, etc.

Envia la copia de la solicitud de pedido y la cotizacién
escogida para la autorizacion del gerente general

Analiza la cotizacion escogida y autoriza la compra

Realiza el pedido segun la cotizacion escogida

Reciben el pedido, despachan la mercaderia y
elaboran la factura

Envian la mercaderia y la factura al cliente

Recibe en bodega la mercaderia y envia la factura
original a contabilidad

Registra en un reporte de ingreso de mercaderia
detallando las cantidades y el precio de cada
producto.

Firma el reporte de ingreso de mercaderia en la
seccion de recibi conforme.

Ordena la mercaderia en la bodega
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PAGO A PROVEEDORES:

OBJETIVO.- Realizar oportunamente el pago a los proveedores de bienes y

servicios para cumplir con las obligaciones adquiridas por Agronegocios.

POLITICAS:

Los cheques girados para el pago se encontraran en custodia de la recepcion

de lunes a sabado de 8:30 a.m. a 17:30 p.m.

Al momento de pago el proveedor debe revisar y firmar el comprobante de

egreso y retencion si la hubiere.

Descripcion del proceso:

PROVEEEDOR:

1.

Entrega la factura por compra del servicio o bien.

SECRETARIA:

2.
3.

Recibir la factura del proveedor
Registra en un reporte de entrega de documentos: el nombre del proveedor,
fecha de recepcién de la factura.

Entrega la factura al departamento contable.

ASISTENTE CONTABLE:

5.
6.

Recibe la factura y firma el reporte de entrega de documentos

Revisa la factura: validez, autorizacién, célculo de valores, clase de
contribuyente del cliente

Registra la factura en el sistema contable Modulo Caja en la seccion de
Cuentas por Pagar: donde se escoge al proveedor, clase de costo gasto,
registra los impuestos y las respectivas retenciones (renta y/o IVA)

En modulo de Caja en la seccion de Comprobantes se escoge impresion de
Comprobantes de Retencién e imprime el comprobante (una original y dos
copias)

Registra el egreso para el pago, donde se detallan las cuentas contables y el

namero de cheque.
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10.Imprime el comprobante de egreso y firma el comprobante de egreso en la
seccién de Elaborado.

CONTADORA:
11.Revisa el comprobante de egreso, las cuentas contables, y el comprobante de

retencion.
12.Imprime el cheque para el pago y firma el comprobante de egreso en la

seccion de revisado.

GERENTE:
13.Recibe el comprobante de egreso, la retencion y el cheque con las

respectivas firmas

14.Revisa y firma el egreso en la seccién de Autorizado

15.Firma el cheque

16.Entrega la factura, el comprobante de egreso, la retencion, el cheque al
departamento contable.

ASISTENTE CONTABLE:
17.Recibe la factura, el comprobante de egreso, la retencion, el cheque.

18. Entrega la factura, el comprobante de egreso, la retencion, el cheque a
recepcion.

SECRETARIA:
19.Recibe la factura, el comprobante de egreso, la retencion, el cheque y

archiva hasta que el proveedor lo retire.

PROVEEDOR:

20.Firma el egreso en la seccion de Recibi conforme, el comprobante de
retencion, retira el cheque y el original del comprobante de retencion.

SECRETARIA:

21.Recibe la factura, dos copias comprobante de retencion y comprobante de
egreso

22.entrega la factura, dos copias comprobante de retencion y comprobante de
egreso al departamento contable.

ASISTENTE CONTABLE:
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23.Recibe la factura, dos copias comprobante de retencion y comprobante de
egreso al departamento contable
24.Archiva el comprobante de egreso junto con la factura original y una copia de

la retencion en carpeta de egresos que mantiene la compaiiia.
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FLUJOGRAMA #2
PAGO A PROVEEDORES

ASISTENTE
TAREA PROVEEDOR SECRETARIA CONTABLE CONTADORA GERENTE

Entrega la factura por compra del servicio o bien Fag

M

proveedor, fecha de recepcion de la factura

Recibir la factura del proveedor
Registra en un reporte de entrega de documentos: el nombre del

Entrega la factura al departamento contable

Recibe la factura y firma el reporte de entrega de documentos

Revisa la factura: validez, autorizacién, calculo de valores, clase de

de Cuentas por Pagar: donde se escoge al proveedor, clase de
costo gasto, registra los impuestos y las respectivas retenciones
(renta y/o IVA)

contribuyente del cliente R
Registra la factura en el sistema contable Mddulo Caja en la seccién Jl
Cte.

En médulo de Caja en la seccién de Comprobantes se escoge
impresion de Comprobantes de Retencion e imprime el
comprobante (una original y dos copias)

Registra el egreso para el pago, donde se detallan las cuentas

contables y el nimero de cheque. ]

Imprime el comprobante de egreso y firma el comprobante de [ C/E —
egreso en la seccién de Elaborado e |

Revisa el comprobante de egreso, las cuentas contables, y el no .’;f ':;
comprobante de retencion.

Imprime el cheque para el pago y firma el comprobante de egreso eh

en la seccién de revisado - -

Recibe el comprobante de egreso, la retencion y el cheque con las

respectivas firmas "1’

. ) L . no -
Revisa y firma el egreso en la seccién de Autorizado A
Firma el cheque ; [ .
Entrega la factura, el comprobante de egreso, la retencion, el [ |

cheque al departamento contable

Lk

Recibe la factura, el comprobante de egreso, la retencion, el
cheque

Entrega la factura, el comprobante de egreso, la retencion, el

i

cheque a recepcion

v
Recibe la factura, el comprobante de egreso, la retencion, el ™
cheque y archiva hasta que el proveedor lo retire v
Firma el egreso en la seccién de Recibi conforme, el comprobante I:
de retencién, retira el cheque y el original del comprobante de

retencion.

Recibe la factura, dos copias comprobante de retencion y
comprobante de egreso

comprobante de egreso al departamento contable

—
entrega la factura, dos copias comprobante de retencion y

Recibe la factura, dos copias comprobante de retencion y [ |
comprobante de egreso al departamento contable e =
Archiva el comprobante de egreso junto con la factura original y una T
copia de la retencién en carpeta de egresos que mantiene la S
compaifiia. i
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COTIZACION Y APROBACION DE CREDITO

OBJETIVO.-Brindar la oportunidad de obtener un crédito a los clientes para el pago
de la deuda contraida por la compra de inventario, manteniendo un control sobre la

capacidad de pago de cada cliente, para evitar riesgo de impago.
POLITICAS:

e Todo crédito debe ser aprobado por la gerencia.

e Debe existir una base de datos del cliente donde consten sus datos.

Descripcion del proceso:
CLIENTE:

1. Solicita cotizacion de los productos que necesita.
VENDEDOR:

2. Si el cliente es nuevo realiza un registro del cliente donde consta: nombre del
cliente, direccion, teléfono, etc.

3. Realiza la cotizacién, verificando las cantidades, precios de los productos en
el sistema.

CLIENTE:

4. Recibe y revisa la cotizacién si el producto cumple con sus expectativas en
precio, calidad, etc.,

5. Por compras al por mayor solicita crédito o plazo de pago.

VENDEDOR:

6. Elabora una solicitud de crédito (con dos copias) donde detalla fecha, el
pedido, el numero de proforma, plazo de crédito y la firma en la seccion de
elaborado.

CLIENTE:

7. Firma la solicitud de crédito en la seccion de solicitante.
VENDEDOR:

8. Envia la solicitud de crédito junto con la cotizacion, el registro del cliente.
JEFE DE VENTAS:

9. Analiza la calidad de cliente: antigiedad, monto, periodo de compras,

capacidad de pago, etc.
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10.Firma la solicitud de crédito en la seccion de Revisado.
11.Envia la solicitud de crédito, cotizacion, el registro del cliente debidamente
firmada para la autorizacion.
GERENTE:
12.Revisa la solicitud de crédito, cotizacion, el registro del cliente debidamente
firmada para la autorizacién.
13. Aprueba el crédito y la solicitud de crédito en la seccidon de Autorizado.
JEFE DE VENTAS:
14.Recibe la solicitud de crédito aprobada, la cotizacién, el registro del cliente.
VENDEDOR:
15.Recibe la documentacion, archiva el registro del cliente, el original y una
copia de la solicitud de crédito en sus respectivas carpetas.
16.Envia la proforma y aprobacién de crédito a contabilidad.
17.Le informa al cliente y solicita la emision de factura
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FLUJOGRAMA #3
PROCESO DE COTIZACION Y A PROBACION DE CREDITO EN AGRONEGOCIOS DEL LAGO

ACTIVIDADES

CLIENTE

VENDEDOR

JEFE DE
VENTAS

GERENTE

Solicita cotizacion de los productos que necesita

e

Si el cliente es nuevo realiza un registro del cliente donde
consta: nombre del cliente, direccion, teléfono, etc.

Realiza la cotizacion, verificando las cantidades, precios
de los productos en el sistema

-

Recibe y revisa la cotizacion si el producto cumple con
sus expectativas en precio, calidad, etc.,

Por compras al por mayor solicita crédito o plazo de pago

Elabora una solicitud de crédito (con dos copias) donde
detalla fecha, el pedido, el nimero de proforma, plazo de
crédito y la firma en la seccién de elaborado

Firma la solicitud de crédito en la seccién de solicitante.

Envia la solicitud de crédito junto con la cotizacién, el
registro del cliente.

Analiza la calidad de cliente: antigiedad, monto, periodo
de compras, capacidad de pago, etc.

Firma la solicitud de crédito en la seccién de Revisado.

Envia la solicitud de crédito, cotizacién, el registro del
cliente debidamente firmadas para la autorizacion

Revisa la solicitud de crédito, cotizacion, el registro del
cliente debidamente firmadas para la autorizacion

Aprueba el crédito y la solicitud de crédito en la seccion
de Autorizado

Recibe la solicitud de crédito aprobada, la cotizacion, el
registro del cliente

Recibe la documentacion, archiva el registro del cliente y
el original y una copia de la solicitud de crédito en sus
respectivas carpetas

Envia la proforma y aprobacion de crédito a contabilidad

Le informa al cliente y solicita la emisién de factura
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REGISTRO DE VENTAS Y CUENTAS POR COBRAR:

OBJETIVO.- Ofertar al cliente productos que satisfagan sus necesidades, vender y

registrar correctamente los datos al sistema.
Descripcion del proceso:

VENDEDOR:

1. Entrega la copia cotizacion donde constan los productos, cantidades y
precios.

ASISTENTE CONTABLE:

2. Ingresa los datos de la cotizacibn en el médulo de contabilidad, seccion
facturacion y el sistema automaticamente da de baja el inventario.

3. Genera la factura y el sistema genera la cuenta por cobrar

4. Imprime una factura original con dos copias (celeste y rosada); y la firma

5. Entrega la factura original y las copias (celeste y rosada)

CLIENTE:

6. Recibe la factura original con las dos copias.

7. Revisa que los datos estén correctos: fecha emisién, nimero de ruc, cliente,
cantidad y precios del producto.

8. Analiza la clase de contribuyente.

9. Emite un comprobante de retencion (un original y dos copias) ya sea al IVA o
a la Renta

10.Entrega las dos copias de las facturas, el comprobante de retencion original y

dos copias.

ASISTENTE CONTABLE:
11.Recibe las dos copias de las facturas , el comprobante de retencion original y
dos copias
12.Revisa que los datos del comprobante de retencion estén correctos: fecha
emision, nimero de RUC, cliente, el porcentaje de retencion.
13.Firma el comprobante de retencion
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14.En el modulo de contabilidad ingresa los datos de la retencién.

15.Entrega las dos copias del comprobante de retencion.

CLIENTE:

16.Recibe las dos copias del comprobante de retencion firmadas.

ASISTENTE CONTABLE:

17.Archiva la retencion original y una copia (rosada) de la factura.

SECRETARIA:

18.Recibe la copia (celeste) para cobranzas.
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FLUIOGRAMA # 4
REGISTRO DE VENTAS Y CUENTAS POR COBRAR EN AGRONEGOCIOS DEL LAGO

Actividades Vendedor | Cliente | ASiStente | g  ataria
Contable
Entrega la copia cotizacion donde consta los productos,
cantidades y precios
I
Ingresa los datos de la cotizacién en el mddulo de contabilidad,
seccion facturacion y el sistema automaticamente da de baja el
inventario
Genera la factura y el sistema genera la cuenta por cobrar
Imprime una factura original con dos copias (celeste y rosada); y
la firma -
Entrega la factura original y las copias (celeste y rosada)
Recibe la factura original con las dos copias
Revisa que los datos estén correctos: fecha emisién, nimero de
ruc, cliente, cantidad y precios del producto. \1(
Analiza la clase de contribuyente
Emite un comprobante de retencién (un original y dos copias) ya €
sea al IVA 0 a la Renta )
no

Entrega las dos copias de las facturas , el comprobante de
retencién original y dos copias

Recibe las dos copias de las facturas , el comprobante de
retencion original y dos copias

Revisa que los datos del comprobante de retencién estén
correctos: fecha emisién, numero de RUC, cliente, el porcentaje
de retencion.

Firma el comprobante de retencién

En el médulo de contabilidad ingresa los datos de la retencion

Entrega las dos copias del comprobante de retencion

Recibe las dos copias del comprobante de retencion firmadas

Archiva la retencion original y una copia (rosada) de la factura

Recibe la copia (celeste) para cobranzas
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DESPACHO DE MERCADERIA:

OBJETIVO.- Entregar la mercaderia al cliente de acuerdo con las especificaciones

del pedido.

POLITICAS:
e Toda salida de mercaderia debe tener sus respectivos soportes firmados por
las personas autorizadas.
e Solo debe entregar la mercaderia la persona designada para ello, es decir el
bodeguero.
e La mercaderia debe ser bien empaquetada y constar con sello de seguridad.
e En caso de pérdida de mercaderia se le descontara a persona encargada de

su custodia.

Descripcion del proceso:
VENDEDOR:

1. Recibe copia la factura, genera y firma una orden de despacho (tres copias)

de la mercaderia en la seccién de Elaborado,

JEFE DE VENTAS.
2. Revisa la orden de despacho mercaderia y aprueba la salida de la
mercaderia.
3. Firma la autorizacibn del despacho de mercaderia en la seccion de

Autorizado.

VENDEDOR:
4. Envia la orden de despacho a bodega.
BODEGUERO.:

5. Recibe la orden de despacho, revisa que conste con todas las firmas
respectivas.

6. Prepara los productos esto puede ser: en cartones o cajas bien cerradas.
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7. Entrega los productos empaquetados, firma la orden de despacho y se queda
con una copia de la orden despacho.

VENDEDOR:
8. Recibe los productos empaquetados.
CLIENTE:

9. Entrega los productos empaquetados al cliente.
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FLUIOGRAMA # 5
DESPACHO DE MERCADERIA EN AGRONEGOCIOS DEL LAGO

Actividades

Vendedor

Jefe de
Ventas

Bodeguero

Cliente

Recibe copia la factura, genera y firma
una orden de despacho (tres copias) de la
mercaderia en la seccién de Elaborado

Revisa la orden de despacho mercaderiay
aprueba la salida de la mercaderia

Firma la autorizacidn del despacho de
mercaderia en la seccién de Autorizado

Envia la orden de despacho a bodega

Recibe la orden de despacho, revisa que
conste con todas las firmas respectivas

Prepara los productos esto puede ser: en
cartones o cajas bien cerradas.

Entrega los productos empaquetados,
firma la orden de despacho y se queda
con una copia de la orden despacho

Recibe los productos empaquetados

Entrega los productos empaquetados al
cliente

—

.
PE

-
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GESTION DE COBRANZAS.-

OBJETIVO.- Lograr el cobro de las cuentas pendientes de pago en el plazo

acordado con nuestros deudores.

Descripcion del proceso:
SECRETARIA:

1. Recibe la copia celeste de la factura y los datos del cliente para realizar la
gestién de cobranzas.
2. Llama al cliente al recordarle la fecha de pago.
CLIENTE:
3. Alllegar la fecha acordada emite el cheque para la cancelacién de la factura.
SECRETARIA:
4. Recibe el cheque y lo adjunta a copia celeste de la factura
5. Elabora un recibo donde consta la fecha, valor, numero de factura cancelada
y la firma.
6. Entrega el recibo al cliente.
CLIENTE:
7. Recibe y se lleva el Recibo de cancelacion de Factura.
SECRETARIA:
8. Entrega el cheque y la copia celeste de la factura.
ASISTENTE CONTABLE:
9. Recibe el cheque y la copia celeste de la factura.
10.Llena la papeleta de depdsito y deposita el dinero en la cuenta corriente.
11.Recibe el comprobante de depdsito (papeleta).
12.Realiza un ingreso en el médulo de contabilidad, dando de baja la cuenta por
cobrar.
13.Imprime el comprobante de ingreso, adjunta la papeleta de depdsito y lo firma
en la seccion de Elaborado.
CONTADORA:
14.Revisa el comprobante de ingreso y lo firma en la seccién de Revisado.
ASISTENTE CONTABLE:

15. Archiva el comprobante de ingreso en su respectiva carpeta.
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FLUJOGRAMA #6
GESTION DE COBRANZAS EN AGRONEGOCIOS DEL LAGO

Actividades

Cliente

Secretaria

Asistente
Contable

Contadora

Recibe la copia celeste de la factura y los datos
del cliente para realizar la gestién de cobranzas.

Llama al cliente al recordarle la fecha de pago.

Al llegar la fecha acordada emite el cheque para
la cancelacién de la factura.

Recibe el cheque y lo adjunta a copia celeste de
la factura.

Elabora un recibo donde consta la fecha, valor,
numero de factura cancelada y la firma.

<ky e

Entrega el recibo al cliente.

Recibe y se lleva el Recibo de cancelaciéon de
Factura.

Entrega el cheque y la copia celeste de la factura.

1

Recibe el cheque y la copia celeste de la factura.

Llena la papeleta de depdsito y deposita el dinero
en la cuenta corriente.

Recibe el comprobante de depdsito (papeleta).

Realiza un ingreso en el médulo de contabilidad,
dando de baja la cuenta por cobrar.

Imprime el comprobante de ingreso, adjunta la
papeleta de depdsito y lo firma en la seccién de
Elaborado.

Revisa el comprobante de ingreso y lo firma en la
seccion de Revisado.

Archiva el comprobante de
respectiva carpeta.

ingreso en su

¥ ﬂ% £ K

190



“AGRONEGOCIOS DEL LAGO”
MANUAL DE POLITICAS CONTABLES

BASE DE PRESENTACION: La empresa Agronegocios de Lago prepara sus
estados financieros en U.S. dolares de acuerdo a las Normas Internacionales de

Informacién Financiera.

BASE CONTABLE: Los estados financieros se preparara sobre la base de la partida

doble y acumulacion de saldo; conforme el principio de uniformidad.

A continuacién se resumird las principales practicas contables utilizadas en la

preparacion de los estados financieros.

CAJA.- Representan los valores disponibles en efectivo que posee la empresa

Agronegocios de Lago.
Se debita: Por ingreso de Dinero en efectivo.
Se acredita: Por pagos en efectivo en adquisicion de bienes o servicios

BANCOS.- Representan el saldo que tiene disponible la empresa en las cuentas

corrientes y cuenta de ahorros en las diferentes instituciones bancarias.
Se debita: Por depdsitos de cheques o dinero en efectivo

Se acredita: Por pagos con cheques por adquisicibn de bienes o

servicios.

CUENTAS POR COBRAR.-

A CLIENTES.- Representan los valores que la empresa Agronegocios de Lago tiene

gue cobrar por las ventas que se realiza a crédito.
Politica de crédito:

Crédito_a 15 dias.- Se otorgaran créditos con un plazo de 15 dias previa

autorizacion de la Gerencia General a los clientes cuyos montos de compra sean
igual o mayores que $800.00 pagaderos el 50% en el momento de la compra y la
diferencia a 15 dias plazo.
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Crédito a 30 dias.-.- Se otorgaran créditos con un plazo de 30 dias previa

autorizacion de la Gerencia General a los clientes cuyos montos de compra sean
igual o mayores que $1,200.00 pagaderos el 40% en el momento de la compra, un

30% a 15 dias y la diferencia a 15 dias plazo.
Se debita: Por las ventas a crédito

Se acredita: Por abono o pagos parciales oly totales de las deuda

contraida.

A EMPLEADOS.-Representan los valores que la empresa Agronegocios de Lago

tiene que cobrar por anticipos o préstamos a empleados.
Se debita: Por anticipos o préstamos a empleados

Se acredita: Por abono o pagos parciales oly totales que realizan los

empleados a la deuda contraida.

INVENTARIOS.- Representa los articulos disponibles para venta, entre estos

tenemos productos como fertilizantes, herbicidas, productos pecuarios,
Se debita: Por compra de articulos para la venta.
Se acredita: Por venta de articulos para la venta.
Por baja de productos en mal estado.
Pérdida o robo.

CREDITO TRIBUTARIO.- Representa los valores que la empresa ha pagado en

exceso al estado por impuestos RENTA y/o IVA y que estan pendiente de cobro.
Se debita: Cuando nos efectian retenciones nuestros clientes.

Se acredita: Cuando se aplica el crédito para disminuir el valor a pagar
en las declaraciones ya sea de LV.A. (formulario 104), Renta
(formulario 103), 101 (renta en Sociedades)

Se realiza devolucién por parte del estado.
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PROPIEDAD PLENTA Y EQUIPO.- Constituyen aquellos bienes e inmuebles
permanentes y derechos exclusivos que la empresa Agronegocios de Lago utiliza sin

restricciones, en el desarrollo de sus actividades operativas.

Se debita: Por compras de equipos, muebles, equipo de computacion,
maquinaria, para el uso exclusivo de la empresa para realizar sus

operaciones.

Se acredita: Por venta o baja por obsolencia, desgaste o desuso de los

de equipos, muebles, equipo de computacién, maquinaria.

CARGOS DIFERIDOS.- Representan los valores pagados por adelantado por la

contratacion de servicios para su utilizacion en un determinado periodo.
Se debita: Por pago de servicios por anticipado.
Se acredita: Por consumo del servicio en el periodo.

CUENTAS Y DOCUMENTO POR PAGAR.- Representan todas las obligaciones que

Agronegocios de Lago ha adquirido por compra de bienes, servicios impuestos,

sueldos, porcién de deudas bancarias e interés que la empresa adeuda a tercera
personas a buena cuenta o mediante el respaldo de un documento, estas deben ser

canceladas en un plazo menor de un afio.
Se debita: Se abona o se cancela parte parcial o total del crédito.
Se acredita: Cuando se recibe crédito por parte de los proveedores.

OBLIGACIONES CON TRABAJADORES.- Representan los beneficios sociales que
la empresa tiene pendiente de pago a sus empleados u organismos de control como
I.LE.S.S.

Se debita: Cuando se efectla el pago en cheque o en efectivo.
Se acredita: Cuando se registra la obligacion pendiente pago.

PRESTAMO POR PAGAR LARGO PLAZO.- Representan las obligaciones a largo

plazo mantenidas con acreedores como Bancos u otras instituciones financieras.
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Se debita: Por abono la deuda contraia, es decir cuando se cancela

una cuota del préstamo.

Se acredita: La empresa contrae créditos con sector financiero.

CAPITAL SOCIAL.- Representa las aportaciones de los accionistas para poder

iniciar las actividades operativas de la compafiia; esta cuenta se incrementa

Se acredita: Por aportaciones de los accionistas en efectivo o en

bienes.

Por traslado de valores registrados en cuenta futura aportaciones de

Capital.
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AGRONEGOCIOS DEL LAGO

CATALOGO DE CUENTAS CONTABLES

AL 15 DE ABRIL DEL 2012
) CUENTA
CODIGO CUENTAS NATURALEZA | SUPERIOR
1 ACTIVO Deudora
1.1 Activos Corrientes Deudora 1
1.11 Fondos de Efectivo Deudora 1.1
1.1.1.01 Caja Deudora  1.1.1
1.1.2 Bancos Deudora 1.1
1.1.2.01 Bco. del Pacifico Deudora 1.1.2
1.1.2.02 Bco. Guayaquil Deudora  1.1.2
1.1.3 Deudores Deudora 1.1
1.1.3.01 Deudores por Ventas Deudora  1.1.3
1.1.3.01.01 Agropecuario Shushufindi Deudora  1.1.3.01
Empresa Municipal de Servicios

1.1.3.01.02 Agropecuarios Deudora  1.1.3.01
1.1.3.01.03 Distribuidores Agricola Alborada Deudora  1.1.3.01
1.1.3.01.04 El Baquero Deudora  1.1.3.01
1.1.3.01.05 ANGEL MESIAS CUNALATA MESIAS Deudora  1.1.3.01
1.1.3.01.06 CARLOS CUIJILEMA Deudora  1.1.3.01
1.1.3.01.07 Clientes Varios Deudora 1.1.3.01
1.1.3.02 Contribuciones Saldos a Favor Deudora 1.1.3
1.1.3.02.01 Crédito tributario IVA Deudora 1.1.3.02
1.1.3.02.02 Crédito tributario RENTA Deudora 1.1.3.02
1.1.3.03 Anticipos y Avances Deudora  1.1.3
1.1.1.03.01 Ctas. Por Cobrar Ejecutivos y Empleados. Deudora  1.1.3.03
1.1.1.03.02 Ctas. por Cobrar Socios y Accionistas Deudora  1.1.3.03
1.1.1.03.03 Anticipos al Proveedores Deudora  1.1.3.03
1.1.3.04 Provisiones Acreedora 1.1.3
1.1.3.04.01 Cuentas de Cobro Dudoso Acreedora  1.1.3.04
1.14 Inventarios Deudora 1.1
1.1.4.01 Fungicidas Deudora 1.14
1.1.4.01.01 Acord Deudora 1.14.01
1.1.4.01.02 Benex 500 PM Deudora 1.1.4.01
1.1.4.01.03 Calimorph 86 OL Deudora 1.1.4.01
1.1.4.01.04 Crysconazol 250 EC Deudora 1.1.4.01
1.1.4.01.05 Crystalixim 86 OL Deudora 1.1.4.01
1.1.4.01.06 Crystalmorph Deudora 1.1.4.01
1.1.4.01.07 Crystek 220 S Deudora  1.1.4.01
1.1.4.01.08 Crystek 500 SC Deudora  1.1.4.01
1.1.4.01.09 Cy - Man 720 Deudora 1.1.4.01
1.1.4.01.10 Escuri 25 EC Deudora  1.1.4.01
1.1.4.01.11 Kipper Deudora 1.1.4.01
1.1.4.01.12 Koctel 720 Deudora 1.1.4.01
1.1.4.01.13 Lanox 900 PS Deudora 1.1.4.01
1.1.4.01.14 Manzin 800 PM Deudora  1.1.4.01
1.1.4.01.15 Giltrimorph 86 OL Deudora 1.1.4.01
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1.1.4.01.16
1.1.4.01.17
1.1.4.01.18
1.1.4.01.19
1.1.4.01.20
1.1.4.02

1.1.4.02.01
1.1.4.02.02
1.1.4.02.03
1.1.4.02.04
1.1.4.02.05
1.1.4.02.06
1.1.4.02.07
1.1.4.02.08
1.1.4.02.09
1.1.4.02.10
1.1.4.02.11
1.1.4.02.12
1.1.4.02.13
1.1.4.02.14
1.1.4.02.15
1.1.4.02.16
1.1.4.02.17
1.1.4.02.18
1.1.4.02.19
1.1.4.02.20
1.1.4.03

1.1.4.03.01
1.1.4.03.02
1.1.4.03.03
1.1.4.03.04
1.1.4.03.05
1.1.4.03.06
1.1.4.03.07
1.1.4.03.08
1.1.4.03.09
1.1.4.03.10
1.1.4.03.11
1.1.4.03.12
1.1.4.03.13
1.1.4.03.14
1.1.4.03.15
1.1.4.03.16
1.1.4.03.17
1.1.4.04

1.1.4.04.01
1.1.4.04.02
1.1.4.04.03

Mancozin F43
Oxidate
Sulflor
Thalonex 720F
Zero Tolerance

Herbicidas

Alanox 480 OCE
Atrapen

Bandito

Butanox
Crisamina 720
Matamonte

Nox — MCO
Pamex

Pendanil
HerboxoneSuper CS
Amimet 506 ML
Konvo

Pendi 400
Fas-nox

Glifolai

Glifuron
Crisatrina 50 SC
Crisatrina Combi
Crisazina 500
Crisquqrt- D

Insecticidas

Acifat

Asefeit

Bentar

Cipertox Alfa 10 CE
Cepertox 20CE
Cipertox 25CE
Crysabamet
Crysmaron 600
CrystalClorpirifos
cysralMetamidofos
Deltanot 25 g ICE
Forte

Permetox

Pyrinox 480
Pyrinox Plus
Tamanox

Thionate 350

Fertilizantes

Nutriplex inicial
Nutriplex Crecimiento
Nutriplex Multipropdsito

Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora

1.1.4.01
1.1.4.01
1.1.4.01
1.1.4.01
1.1.4.01
114

1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
1.1.4.02
114

1.1.4.03
1.1.4.03
1.1.4.03
1.1.4.03
1.1.4.03
1.1.4.03
1.1.4.03
1.1.4.03
1.1.4.03
1.1.4.03
1.1.4.03
1.1.4.03
1.1.4.03
1.1.4.03
1.1.4.03
1.1.4.03
1.1.4.03
1.14

1.1.4.04
1.1.4.05
1.1.4.06
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1.1.4.04.04
1.1.4.04.05
1.1.4.04.06
1.1.4.04.07
1.15
1.1.5.01
1.1.5.02
1.2

1.2.01
1.2.01.01
1.2.01.02
1.2.01.03
1.2.01.04
1.2.02
1.2.02.01
1.2.02.02
1.2.02.03
1.2.02.04
1.3

1.3.01
1.3.01.01
1.3.01.02
1.3.01.03

1.3.01.04
1.3.02
1.3.02.01
1.3.02.02
1.3.02.03
1.3.02.04
2

2.1.
2.1.01
2.1.01
2.1.01.01
2.1.01.02
2.1.01.03
2.1.01.04
2.1.01.05
2.1.01.06
2.1.01.07
2.1.02
2.1.02.01
2.1.02.02
2.1.02.03
2.1.02.04
2.1.02.05
2.1.02.06
2.1.02.07

Nutriplex Finalizador
Germanox 15
Zinquel plus
Crisabono
Inversiones
Certificados de Depdsitos
Pdlizas de Inversion
Activos Fijo
Activos Fijo
Vehiculos
Muebles y Enseres
Equipo de Computacién
Equipo de Oficina

Depreciacion Acumulada Activo Fijo

Dep. Acum. Vehiculos
Dep. Acum. Muebles y Enseres

Dep. Acum. De Eq. de Computacién

Dep. Acum. De Eq. de Oficina
Diferidos
Gtos. Pag. Por Anticipado
Seguros
Publicidad y Propaganda
Arrendamiento

Otros
Amortizacion Acumulada
Seguros
Publicidad y Propaganda
Arrendamiento
Otros
PASIVO
Pasivo Corriente
Proveedores
Proveedores
ChrystalChemical
Polimicem
FarmatecCia Ltda.
AMMR Veterinarios
Brenntag Ecuador
Agripower
Clientes Varios
Obligaciones y Beneficios Sociales
Sueldo por pagar
Vacaciones por Pagar
Décimo Tercer Sueldo
Decimo Cuarto Sueldo
I.E.S.S por pagar
Fondo de Reserva por Pagar
Préstamo Quirografarios

Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora

Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora

1.1.4.07
1.1.4.08
1.1.4.09
1.1.4.10
1.1
1.15
1.1.5

1.2

1.2.01
1.2.01
1.2.01
1.2.01
1.2

1.2.02
1.2.02
1.2.02
1.2.02

13

1.3.01
1.3.01
1.3.01

1.3.01
1.3.

1.3.02
1.3.02
1.3.02
1.3.02

2.1.

2.1.

2.1.01
2.1.01
2.1.01
2.1.01
2.1.01
2.1.01
2.1.01
2.1.

2.1.02
2.1.02
2.1.02
2.1.02
2.1.02
2.1.02
2.1.02
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2.1.02.08
2.1.03
2.1.03.01
2.1.03.02
2.1.03.02.01
2.1.03.02.02
2.1.03.02.03
2.1.03.02.04
2.1.03.03
2.1.03.03.01
2.1.03.03.02
2.1.03.03.03
2.1.03.04
2.1.03.05
2.1.04

2.2

2.2.01

3

3.1

3.1.01.
3.1.01.01
3.1.01.02
3.1.01.03
3.1.02
3.1.02.01
3.1.02.02
3.1.02.03
3.1.03
3.1.03.01
3.1.04
3.1.04.01

4

4.1

4.1.01
4.1.01.01
4.1.02
4.1.02.01
4.1.02.02
4.1.02.03
4.1.02.04
4.1.02.05
4.1.03
4.1.03.01

5

5.1.

5.1.01
5.1.01.01
5.1.01.02

15% Utilidad de Trabajadores
Impuestos por Pagar
I.V.A. Cobrado
Retenciones Impuesto. Renta
Retenciones Impto. Rta. 1%
Retenciones Impto. Rta. 2%
Retenciones Impto. Rta. 8%
Retenciones Impto. Rta. 10%
Retenciones en la fuente del IVA
Retenciones en la Fte. IVA 30%
Retenciones en la Fte. IVA 70%
Retenciones en la Fte. IVA 100%
Impuesto a la Renta por Pagar
Anticipo al Impuesto a la Renta
Otros pasivos
Pasivo largo plazo
Préstamos Instituciones Financieras
PATRIMONIO
Capital
Capital Contable
Julio Vélez Cérdova
Piedad Cérdova
Salvador Vélez Cérdova
Reservas
Reserva Legal
Reserva Facultativa
Otras Reservas
Utilidades Retenidas
Utilidades afio 2010
Utilidad / Pérdida del Ejercicio
Utilidad del Ejercicio
INGRESOS
VENTAS
Ventas Tarifa 12%
Asesoria Agricola
Ventas Tarifa 0%
Fungicidas
Herbicidas
Insecticidas
Fertilizantes
Salud Animal
Otros Ingresos
Otros Ingresos
EGRESOS
Gastos Administrativos
Sueldos y Beneficios Sociales
Sueldos
Décimo Tercer Sueldo

Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora

Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora

Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Acreedora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora

2.1.02
2.1.
2.1.03
2.1.03
2.1.03.02
2.1.03.02
2.1.03.02
2.1.03.02
2.1.03
2.1.03.03
2.1.03.03
2.1.03.03
2.1.03
2.1.03
2.1

2

2.2

3.1
3.1.0L.
3.1.01.
3.1.0L.
3.1
3.1.02
3.1.02
3.1.02
3.1
3.1.03
3.1
3.1.04

4.1

41.01
4.1

4.1.02
4.1.02
4.1.02
4.1.02
4.1.02
4.1

4.1.03

5.1
5.1.
5.1.01
5.1.01
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5.1.01.03
5.1.01.04
5.1.01.05
5.1.01.06
5.1.02
5.1.02.01
5.1.02.01.01
5.1.02.01.02
5.1.02.01.03
5.1.02.01.04
5.1.02.02
5.1.02.03
5.1.02.04
5.1.02.05
5.1.02.06
5.1.02.07
5.1.02.07.01
5.1.02.07.02
5.1.02.07.03
5.1.02.07.04
5.2

5.2.01
5.2.01.01
5.2.01.02
5.2.01.03
5.2.01.04
5.2.01.05
5.2.01.06
5.2.01.07
5.2.01.08
5.3

5.3.01
5.3.01.01
5.3.01.02

Decimo Cuarto Sueldo
Vacaciones
I.E.S.S Aporte Patronal
Fondo de Reserva
Gastos Generales
Servicios Bésicos
Agua
Energia Eléctrica
Teléfono
Servicio de Internet
Alquiler de Oficina
Suministros de Oficina
Honorarios
Impuestos y Contribuciones
Mantenimiento de Vehiculo
Depreciacion de Activo Fijo
Depreciaciéon Vehiculos
Depreciacion Muebles y Enseres
Depreciacion De Eg. de Computacion
Depreciacion De Eq. de Oficina
Gastos de Ventas
Sueldos y Beneficios Sociales
Sueldos
Décimo Tercer Sueldo
Decimo Cuarto Sueldo
Vacaciones
I.E.S.S Aporte Patronal
Fondo de Reserva
Comisiones por venta
Publicidad y Propaganda
Gastos Financieros
Servicios Bancarios
Costo de envio estado de cuenta
Costo de Chequera

Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora
Deudora

5.1.01
5.1.01
5.1.01
5.1.01
5.1
5.1.02
5.1.02.01
5.1.02.01
5.1.02.01
5.1.02.01
5.1.02
5.1.02
5.1.02
5.1.02
5.1.02
5.1.02
5.1.02.07
5.1.02.07
5.1.02.07
5.1.02.07
5

5.2
5.2.01
5.2.01
5.2.01
5.2.01
5.2.01
5.2.01
5.2.01
5.2.01

)

5.3
5.3.01
5.3.01
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5.7.2 RECURSOS, ANALISIS FINANCIERO.

5.7.2.1 RECURSOS.- Para la realizacion de la presente investigacion se ha utilizado
recursos como talento humano y materiales, los cuales a continuacion se detallaran

los mismos:
TALENTO HUMANO:
Responsable del Proyecto:

Esta investigacion fue realizada por la Srta. Luisa Maria Vélez Alay quien es la
autora, ademas se necesité contratar personas para que ayuden a aplicar y tabular

los datos de las distintas encuestas.
RECURSOS Y MEDIOS DE TRABAJO:

Para el desarrollo de la investigacion se utilizaron los siguientes recursos en medios

de trabajo:

Papeleria: cuando se compro los materiales para las encuestas como son:

boligrafos, reglas, cuadernos, carpetas, borradores, entre otros.

Transporte: cuando se realizo las encuestas para las tutorias, investigaciones, entre

otras.
Impresiones: cuando se realizaron impresiones y copias.

CUADRO# 11
RECURSOS FINANCIEROS UTILIZADOS
EN LA INVESTIGACION

RUBRO VALOR
Transporte $120.00
Papeleria $ 15.00
Impresiones $ 70.00

Empastados $ 30.00

Imprevistos $ 50.00

TOTAL: $ 285.00
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"Agronegocios de Lago"
PRESUPUESTO DE VENTAS

ANO 2012
FORMA DE PAGO DIC. 2011 ENERO FEB. MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPT. OCT. NOV. DICIEMBRE TOTAL
CONT. 70% 19.473,92 | 18.107,67 | 20.694,48 | 25.868,09 | 31.041,71 | 24.057,33 | 15.262,18 | 15.520,86 | 19.608,02 | 23.281,29 | 25.350,73 | 16.995,34 22.893,26 | 258.680,95
CRED. 30% 8.345,97 | 7.760,43| 8.869,06 | 11.086,33 | 13.303,59 | 10.310,28| 6.540,93| 6.651,80| 8.403,44| 9.977,69| 10.864,60| 7.283,72 9.811,40 | 110.863,26
TOTAL 27.819,89 | 25.868,09 29.563,54 36.954,42 44.345,30 34.367,61 21.803,11 22.172,65 28.011,45 33.258,98 36.215,33 24.279,05 32.704,66 | 369.544,21
"Agronegocios de Lago"
PRESUPUESTO DE INGRESO POR VENTAS
ANO 2012
FORMA DE PAGO DIC. ENERO FEB. MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPT. OCT. NOV. DICIEMBRE TOTAL
CONT. 70% 19.473,92 | 18.107,67 | 20.694,48 | 25.868,09 | 31.041,71 | 24.057,33 | 15.262,18 | 15.520,86 | 19.608,02 | 23.281,29 | 25.350,73 | 16.995,34 22.893,26 | 258.680,95
CRED. 30% - 8.34597 7.760,43  8.869,06 11.086,33 13.303,59 10.310,28  6.540,93  6.651,80  8.403,44  9.977,69 10.864,60 7.283,72 | 109.397,83
TOTAL 19.473,92 | 26.453,63 | 28.454,90 | 34.737,16 | 42.128,04 | 37.360,92 | 25.572,46 | 22.061,79 | 26.259,81 | 31.684,72 | 35.328,43 | 27.859,94 30.176,98 | 368.078,78
"Agronegocios de Lago"
PRESUPUESTO DE COMPRAS
ANO 2012
VALORES DIC. ENERO FEB. MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPT. OCT. NOV. DICIEMBRE TOTAL
65%COST.VTAS 18.082,93 | 19.401,07 | 22.172,65| 27.715,82 | 33.258,98 | 25.775,71| 16.352,33 | 16.629,49 | 21.008,59 | 24.944,23 | 27.161,50 | 18.209,29 24.528,50 | 277.158,16
INV. IN. 31.381,20 | 29.736,92 | 32.172,04 | 34.955,03 | 38.433,77 | 42.608,26 | 45.843,49 | 47.895,95| 49.983,20 | 52.620,08 | 55.750,95| 59.160,12 61.445,65 64.524,34
INV. FINAL 29.736,92 | 32.172,04 | 34.955,03 | 38.433,77 | 42.608,26 | 45.843,49 | 47.895,95| 49.983,20 | 52.620,08 | 55.750,95 | 59.160,12 | 61.445,65 64.524,34 33.258,98
COMPRAS 16.438,65 | 21.836,19 | 24.955,65 | 31.194,56 | 37.433,47 | 29.010,94 | 18.404,79 | 18.716,73 | 23.645,47 | 28.075,10 | 30.570,67 | 20.494,82 27.607,18 | 311.945,57
"Agronegocios de Lago"
PAGO PROVEEDORES
ANO 2012
FORMA DE PAGO DIC. ENERO FEB. MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPT. OCT. NOV. DICIEMBRE TOTAL
CONT. 35% 5.753,53 | 7.642,67| 8.734,48| 10.918,09 | 13.101,71| 10.153,83 | 6.441,68| 6.550,86| 8.27592| 9.826,29| 10.699,73| 7.173,19 9.662,51 | 109.180,95
CREDITO 65% - 10.685,12 | 14.193,52 | 16.221,17 | 20.276,46 | 24.331,75| 18.857,11 | 11.963,11 | 12.165,88 | 15.369,56 | 18.248,82 | 19.870,93 13.321,64 | 195.505,07
TOTAL 5.753,53 | 18.327,79 | 22.928,00 | 27.139,26 | 33.378,18 | 34.485,58 | 25.298,79 | 18.513,97 | 20.441,79 | 25.195,84 | 28.948,55 | 27.044,12 22.984,15 | 304.686,02
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AGRONEGOCIOS DEL LAGO
PRESUPUESTO DE BENEFICIOS SOCIALES

ANO 2012
DETALLES ENERO FEB. | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO |AGOSTO | SEPT. OCT. NOV. |DICIEMBRE | TOTAL
SUELDOS 4.062,00 | 4.062,00 | 4.062,00 | 4.062,00 | 4.062,00 | 4.062,00 | 4.062,00 | 4.062,00 | 4.062,00 | 4.062,00 | 4.062,00 4.062,00 | 48.744,00
COMISIONES 521,68| 521,68| 521,68| 521,68 521,68 521,68| 521,68| 521,68| 521,68| 521,68 521,68 521,68 | 6.260,16
BONO NAV. 338,50 | 338,50| 338,50| 338,50| 338,50 338,50| 338,50| 338,50| 338,50| 338,50 338,50 338,50 | 4.062,00
BONO ESC. 223,50 | 223,50| 22350| 22350 22350| 22350| 22350| 22350| 22350| 22350 223,50 223,50 | 2.682,00
VACACIONES 169,25| 169,25| 169,25| 169,25| 169,25| 169,25| 169,25| 169,25| 169,25| 169,25| 169,25 169,25| 2.031,00
FONDO RVA. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
APORTE AL IESS 493,53 | 493,53| 493,53| 493,53| 49353| 49353| 49353| 493,53| 493,53| 493,53 | 493,53 493,53| 5.922,40
TOTALES 5.808,46 | 5.808,46 | 5.808,46 | 5.808,46 | 5.808,46 | 5.808,46 | 5.808,46 | 5.808,46 | 5.808,46 | 5.808,46 | 5.808,46 5.808,46 | 69.701,56
AGRONEGOCIOS DEL LAGO
PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS
ANO 2012
DETALLES ENERO FEB. | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO |AGOSTO | SEPT. OCT. NOV. |DICIEMBRE | TOTAL
HONORARIOS 250,00 250,00/ 250,00 250,00| 250,00| 250,00| 250,00| 250,00| 250,00/ 250,00/ 250,00 250,00 | 3.000,00
AGUA 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 300,00
LUz 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 384,00
TELEFONO 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 900,00
ALQUILER 450,00 | 450,00| 450,00| 450,00| 450,00| 450,00 450,00 450,00| 450,00| 450,00 450,00 450,00 | 5.400,00
SUMINISTRO 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 336,00
VIATICOS 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 720,00
PUBLICIDAD 70,00 50,00 45,00 45,00 30,00 20,00 20,00 0,00 0,00 0,00 20,00 30,00 330,00
MANTENIMIENTO VEHICULO 180,00 180,00/ 180,00| 180,00 180,00| 180,00 180,00| 180,00 180,00/ 180,00 180,00 180,00 | 2.160,00
TOTAL 1.170,00| 920,00| 920,00 920,00/ 920,00/ 920,00/ 920,00 920,00| 920,00| 920,00 920,00 920,00 | 11.040,00
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AGRONEGOCIOS DEL LAGO
PRESUPUESTO DE OTROS INGRESOS (ASESORIA)

ANO 2012
DETALLES ENERO | FEB. | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SEPT. OCT. NOV. | DICIEMBRE | TOTAL
ASESORIA 2.180,65 | 2.180,65 | 1.453,76 | 3.997,85 | 2.180,65 | 3.634,41 | 2.544,09 726,88 | 3.270,97 | 3.270,97 | 7.995,70 2.907,53 | 36.344,11
TOTAL 2.180,65 | 2.180,65 | 1.453,76 | 3.997,85 | 2.180,65 | 3.634,41 | 2.544,09 726,88 | 3.270,97 | 3.270,97 | 7.995,70 2.907,53 | 36.344,11

AGRONEGOCIOS DEL LAGO
PRESUPUESTO DE GTO. DE DEPRECIACION

ANO 2012
ACTIVO FIJO ENERO | FEB. | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO |AGOSTO | SEPT. OCT. NOV. | DICIEMBRE | TOTAL
VEHICULO 158,33 | 158,33| 158,33| 158,33| 158,33| 158,33| 158,33 158,33| 158,33| 158,33 158,33 158,33 | 1900,00
EQ. /[COMP. 124,60 12460| 12460| 12460| 12460| 12460| 124,60 124,60| 124,60| 124,60 124,60 124,60 | 1495,15
MUEB. Y ENS. 73,15 73,15 73,15 73,15 73,15 73,15 73,15 73,15 73,15 73,15 73,15 73,15 877,77
EQ/ OFICINA 2,95 2,95 2,95 2,95 2,95 2,95 2,95 2,95 2,95 2,95 2,95 2,95 35,40
TOTAL 356,08| 356,08 356,08| 356,08| 356,08| 356,08/ 356,08 356,08| 356,08| 356,08 356,08 356,08 | 427291

AGRONEGOCIOS DEL LAGO
PRESUPUESTO DE GTOS. FINANCIEROS

ANO 2012
GTOS.FINANC. | ENERO | FEB. | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO [AGOSTO | SEPT. OCT. NOV. | DICIEMBRE | TOTAL
COST/CHEQ. 15,00 0,00 0,00 0,00 0,00 15,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 15,00 45,00
MANT./CTA. 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 39,84
TOTAL 18,32 3,32 3,32 3,32 3,32 18,32 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 18,32 84,84
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AGRONEGOCIO DEL LAGO

FLUJO DE CAJA

ANO 2012
INGRESOS
VENTAS
FORMA DE PAGO ENERO FEB. MARZO [ ABRIL MAYO [ JUNIO [ JULIO [AGOSTO | SEPT. OCT. NOV. DIC. [SUBTOTAL
CONT. 70% 18.107,67 | 20.694,48 | 25.868,09 | 31.041,71 | 24.057,33 | 15.262,18 | 15.520,86 | 19.608,02 | 23.281,29 | 25.350,73 | 16.995,34 | 22.893,26 | 258.680,95
CRED. 30% 7.760,43 | 8.869,06 | 11.086,33 | 13.303,59 | 10.310,28 | 6.540,93| 6.651,80| 8.403,44| 9.977,6910.864,60 | 7.283,72| 9.811,40| 110.863,26
SUBTOTAL 25.868,09 | 29.563,54 | 36.954,42 | 44.345,30 | 34.367,61 | 21.803,11 | 22.172,65 | 28.011,45 | 33.258,98 | 36.215,33 | 24.279,05 | 32.704,66 | 369.544,21
ASESORIA 2.180,65| 2.180,65| 1.453,76| 3.997,85| 2.180,65| 3.634,41| 2.544,09| 726,88| 3.270,97 | 3.270,97| 7.995,70| 2.907,53| 36.344,11
SUBTOTAL 2.180,65| 2.180,65| 1.453,76| 3.997,85| 2.180,65| 3.634,41| 2.544,09| 726,88| 3.270,97 | 3.270,97| 7.995,70| 2.907,53| 36.344,11
INVERSIONES
INTERESES 0,00 0,00 245,00 0,00 0,00 245,00 0,00 0,00 245,00 0,00 0,00 245,00 980,00
CAPITAL 28.000,00 28.000,00 28.000,00 0,00 0,00 | 28.000,00 | 112.000,00
TOTAL 0,00 0,00 | 28.245,00 0,00 0,00 | 28.245,00 0,00 0,00 | 28.245,00 0,00 0,00 | 28.245,00 | 112.980,00
[TOT. DE ING. | 28.048,74]31.744,18 66.653,19 | 48.343,16 | 36.548,26 | 53.682,52 | 24.716,74 | 28.738,33 [ 64.774,95 | 39.486,30 | 32.274,76 | 63.857,19 | 518.868,32 |
EGRESOS
COMPRAS i
CONT. 50% 7.642,67 | 8.734,48[10.918,0913.101,71|10.153,83 | 6.441,68| 6.550,86| 8.275,92| 9.826,29|10.699,73| 7.173,19| 9.662,51 | 109.180,95
CREDITO 50% 10.685,12 | 14.193,52 | 16.221,17 | 20.276,46 | 24.331,75 | 18.857,11 | 11.963,11 | 12.165,88 | 15.369,56 | 18.248,82 | 19.870,93 | 13.321,64 | 195.505,07
SUBTOTAL 18.327,79 | 22.928,00 | 27.139,26 | 33.378,18 | 34.485,58 | 25.298,79 | 18.513,97 | 20.441,79 [ 25.195,84 | 28.948,55 | 27.044,12 | 22.984,15 | 304.686,02
SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES
SUELDOS 4.062,00| 4.062,00| 4.062,00| 4.062,00| 4.062,00| 4.062,00| 4.062,00| 4.062,00| 4.062,00| 4.062,00| 4.062,00| 4.062,00| 48.744,00
COMISIONES 521,68| 521,68 521,68 521,68 521,68| 521,68 521,68 521,68 521,68| 521,68| 521,68 521,68 6.260,16
BONO NAV. 338,50 | 338,50| 33850| 33850| 338,50 338,50| 33850| 338,50, 338,50 338,50| 338,50| 338,50 4.062,00
BONO ESC. 22350 22350| 22350| 22350| 22350| 22350| 22350| 22350 22350| 22350| 22350| 223,50 2.682,00
VACACIONES 169,25| 169,25| 169,25| 169,25| 169,25| 169,25| 169,25| 169,25| 169,25| 169,25| 169,25| 169,25 2.031,00
FONDO RVA. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
APORTE AL IESS 493,53 | 493,53 49353| 493,53| 493,53| 49353| 49353| 493,53| 493,53| 493,53 49353| 49353 5.922,40
SUBTOTAL 5.808,46 | 5.808,46| 5.808,46| 5.808,46 | 5.808,46| 5.808,46| 5.808,46 | 5.808,46 | 5.808,46 | 5.808,46| 5.808,46| 5.808,46| 69.701,56
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS
HONORARIOS 250,00 250,00 250,00 250,00/ 250,00 250,00] 250,00 250,00 250,00/ 250,00 250,00/ 250,00 3.000,00
AGUA 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 300,00
LUz 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 384,00
TELEFONO 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 900,00
ALQUILER 450,00 | 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00| 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 5.400,00
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SUMINISTRO 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 336,00
VIATICOS 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 720,00
PUBLICIDAD 70,00 50,00 45,00 45,00 30,00 20,00 20,00 0,00 0,00 0,00 20,00 30,00 330,00
MANTENIMIENTO VEHICULO 180,00 180,00/ 180,00 180,00/ 180,00 180,00 180,00/ 180,00 180,00/ 180,00/ 180,00 180,00 2.160,00
SUBTOTAL 1.170,00| 920,00/ 920,00 920,00] 920,00/ 920,00| 920,00/ 920,00 920,00] 920,00/ 920,00 920,00 11.040,00
FINANCIEROS
COST/CHEQ. 15,00 0,00 0,00 0,00 0,00 15,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 15,00 45,00
MANT./CTA. 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 39,84
SUBTOTAL 18,32 3,32 3,32 3,32 3,32 18,32 3,32 3,32 3,32 3,32 3,32 18,32 84,84
INVERSIONES

[ POLIZAS O CD | 28.000,00 | 0,00 | 28.000,00 | 0,00 | 0,00 | 28.000,00 | 0,00 | 0,00 | 28.000,00 | 0,00 | 0,00 | 30.000,00 | 142.000,00 |

[ TOTAL. EGRESOS | 53.324,57 ] 29.659,78 [ 61.871,05 | 40.109,96 | 41.217,37 | 60.045,57 | 25.245,75 | 27.173,58 [ 59.927,63 [ 35.680,33 [ 33.775,90 | 59.730,93 | 527.512,42 |

SALDO INIC. 45.798,05 | 20.522,22 | 22.606,62 | 27.388,76 | 35.621,96 | 30.952,85 | 24.589,80 | 24.060,79 | 25.625,54 | 30.472,87 | 34.278,84 | 32.777,69 | 36.903,95
FLUJO/CAJA -25.275,83 | 2.084,40| 4.782,14| 8.233,20| -4.669,11 | -6.363,05| -529,01| 1.564,76 | 4.847,32| 3.805,97 | -1.501,15 | 4.126,26 -8.644,10
S.FIN. F/C 20.522,22 | 22.606,62 | 27.388,76 | 35.621,96 | 30.952,85 | 24.589,80 | 24.060,79 | 25.625,54 | 30.472,87 | 34.278,84 | 32.777,69 | 36.903,95 | 28.259,85
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AGRONEGOCIOS DEL LAGO
DETALLE DE VENTAS POR PRODUCTOS

ANO 2012

Total Afio

g VENTAS Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre 1

8 UM UM UM UM UM UM UM UM UM UM UM UM UM
’<Z( FUNGICIDAS 6.360,22 | 7.268,82| 9.086,03|10.903,23| 8.450,01 | 5.360,76| 5.451,62| 6.887,21 8.177,43| 8.904,31| 5.969,52| 8.041,14| 90.860,29
E HERBICIDAS 4.579,36 | 5.23355| 6.541,94| 7.850,33| 6.084,00| 3.859,74| 3.925,16| 4.958,79 5.887,75| 6.411,10| 4.298,05| 5.789,62| 65.419,41
@ INSECTICIDAS 3.024,10| 3.456,12| 4.320,15| 5.184,18| 4.017,74| 2.548,89| 2.592,09| 3.274,67 3.888,13 | 4.233,75| 2.838,34| 3.823,33| 43.201,49
S |FERTILIZANTES 5.280,18 | 6.034,49| 7.543,12| 9.051,74| 7.015,10| 4.450,44| 4.525,87 | 5.717,68 6.788,81| 7.392,26| 4.95583| 6.675,66| 75.431,18
g SALUD ANIMAL 4.032,14 | 4.608,16| 5.760,20 | 6.912,24| 5.356,99 | 3.398,52 | 3.456,12| 4.366,23 5.184,18 | 5.64500| 3.784,45| 5.097,78| 57.601,99

o | ASESORIAS

AGRICOLA 2.592,09| 2.962,39| 3.702,99 | 4.44358| 3.443,78| 2.184,76| 2.221,79| 2.806,86 3.332,69| 3.628,93| 2.432,86| 3.277,14| 37.029,85
Total 25.868,09 | 29.563,54 | 36.954,42 | 44.345,30 | 34.367,61 | 21.803,11 | 22.172,65 | 28.011,45| 33.258,98 | 36.215,33 | 24.279,05| 32.704,66 | 369.544,21
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5.7.3 Impacto.

La elaboracion e implementacion de manuales administrativos para la empresa
Agronegocios del Lago causara un impacto beneficioso para la operatividad de la
empresa ya que lograra contar con un personal altamente capacitado y motivado
con lineamientos establecidos por una cultura organizacional aceptada por todos,
porque es el resultado del conjunto de todos los ideales de empleados, lo que
constituirhA un factor relevante para optimizar las actividades operativas,
administrativas y financieras de la empresa, logrando asi un ambiente laboral
agradable que motive al recurso humano a comprometerse con el desarrollo de la

empresa.

Ademas con la aplicaciéon del plan de cuentas sugerido se podra contar con
informacion financiera relevante y oportuna lo cual permitird tomar decisiones

financiaras acertadas.

Con todos estos cambios Agronegocios del Lago potencializara su participacion
dentro de este sector y expandirse con otros segmentos de este mercado,
consolidandose como una empresa altamente competitiva con objetivos y metas

claramente definidos contando con estrategias y recursos para lograrlos.

5.7.4 Cronograma

TIEMPO| Abril Mayo Junio
ACTIVIDADES 1/2|3/4|1|2|3|4[1|2|3|4
1. Coordinacion para la presentacion de la
propuesta
2. Visita al establecimiento para establecer
una fecha para la presentacion de la
propuesta
3.- Presentacion de la propuesta
4.- Reunién con los empleados
5. Entrega de manuales de funciones y
procedimientos
6. Implementacion de la propuesta
7. Andlisis de funcionamiento de la
propuesta
8.0btencion de resultados
9.Presentacion de Resultados
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5.7.5 Lineamiento para evaluar la propuesta.

Dentro de los lineamientos para evaluar la propuesta “Elaboracién e implementacion
de manuales Administrativos para la empresa Agronegocios del Lago” se inicio la
recopilacion de informacién veraz sobre el tema planteado, la aplicacién de dos tipos
de encuesta; la una dirigida a la ciudadania Nueva Loja y la otra a los empleados
que laboran dentro del comercial, para saber de una forma directa que criterio tenian
sobre el negocio propuesto, como calificaban el producto-servicio brindado y por
ultimo si llenaban las expectativas de de ellos, siento estos clientes usuarios internos
de la empresa. Una vez obtenida esta informacion se procedié a proponer esta
propuesta, con el claro objetivo de establecer una estructura organizacional bien

definida con bases sdlidas tanto en la parte administrativa, operativa y financiera.
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Conclusiones y Recomendaciones.

Conclusiones

Terminado todo el proceso de investigacion sobre el tema propuesto se ha

destacado las siguientes conclusiones, las mismas que deberan ser tomadas en

consideracion para una mejor ejecucion de la propuesta.

1)

2)

3)

La inexistencia de manuales de funciones y procedimientos hace que las
tareas no se encuentren bien definidas o exista una mala distribucién de las
tareas lo cual puede dar como consecuencia errores o0 retrasos en los
procesos operativos.

La carencia una estructura organizacional bien definida en la empresa causa
falencias en los procesos y en el entorno laboral.

La evaluacion constante de la satisfaccion del cliente y captacion del mercado
permite corregir el mejoramiento continuo de la atenciéon por parte del

personal de la empresa.

Recomendaciones.

1)

2)

3)

Poner en marcha los manuales de funciones para que haya una definicién en
la distribucién de las labores entre usuarios internos, evitando cometer errores
0 retrasos en los procesos operativos viéndose asi afectada la productividad
de la empresa.

Aceptar y mantener una buena cultura organizacional para asi lograr un buen
ambiente laborar, para que asi los empleados se sientan satisfechos con su
trabajo y sean mas productivos.

Realizar capacitaciones en atencion del cliente para poder entender los
diversos comportamientos del usuario y asi proyectar hacia a ellos un trato
amable y personalizado para que el cliente sienta confianza y seguridad que

los incline a asistir constantemente al comercial.
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UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

Objetivo:“ESTUDIO DE RECURSO HUMANO Y DEL AMBIENTE LABORAL DE LA
EMPRESA AGRONEGOCIOS DELAGO”
Instrucciones:

1.- Leer detenidamente cada pregunta.
2.-Escoger una alternativa y marcar con una X.
3.- No hacer manchones ni enmendaduras.

1.- ¢ Cuéanto tiempo tiene trabajando en la compaiiia?
Menos de un afio [ ] Mas de un afio [ Mas de tres afios ]

2.- ¢En qué &rea desempeiia sus funciones?

Compras [] Ventas y servicio al cliente [] Contable []
Administrativos [] Varios []

3.- ¢ Cudl es su maximo nivel académico?

Titulo de cuarto nivel [] Titulo de tercer nivel [] Estudiante universitario []
Secundaria ] Primaria ]

4.- ¢ Conoce usted con claridad las tareas que debe realizar en su puesto de
trabajo?

Si [] No []

5.- ¢Con qué frecuencia es evaluado su rendimiento?
Anual [] Semestral [ ] Trimestral [] Mensual [] Nunca []

6.- ¢ Cree usted que existe una buena politica de seleccion de personal?

Si [ No []
7.- ¢, Coémo considera que es el ambiente laboral en la empresa?
Excelente [] Muy bueno [] Bueno
Regular [] Malo ]

8.- ¢, Cree que sus opiniones tomadas en cuentas por los directivos?
Si [] No [] AVeces [] Nunca [ ]

9.- ¢Usted cree que los procesos funcionan con eficiencia?
Siempre [ Muchas Veces [] Nunca []
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UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

Objetivo: “ANALIZAR EL GRADO DE SATISFACCION DEL CLIENTE”
Instrucciones:

1.- Leer detenidamente cada pregunta.
2.-Escoger una alternativa y marcar con una X.
3.- No hacer manchones ni enmendaduras.

1.- ¢Desde hace cuanto tiempo es cliente de este negocio?
Menos de un afio [] Mas de un afio [ ] Mas de tres afios ]
2.- ¢Como considera que es la atencién que le brindan?

Excelente [ ] Muy Bueno [] Bueno [ ]
Regular [] Malo ]

3.- ¢Alguna vez ha presentado algun reclamo o queja?
Si O No []

4.- ¢ Segln su criterio en que aspecto debe mejorar Agronegocios de Lago?

Atencion al cliente [ Productos [ Asesoramiento []
Otros []

5.- ¢,Qué clase de productos compra con mayor frecuencia?
Fertilizantes []  Fungicidas  [JHerbicidas 4 Jud Animal ]

6.- ¢ Por qué motivo prefiere los productos de Agronegocios del Lago?

Buen Precio [] Calidad [ Asesoramiento Técnico []
Ubicacién []
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UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
Cuestionario

Objetivo:“ANALISIS DEL PLAN DE CUENTAS DE LA EMPRESA
AGRONEGOCIOS DEL LAGO”

Instrucciones:

1.- Leer detenidamente cada pregunta.
2.-Escoger una alternativa y marcar con una X.
4.- No hacer manchones ni enmendaduras.

PREGUNTAS:
S| | NO |OBSERVACIONES

1) ¢Cree que el plan de cuenta que
ustedes manejan esta elaborado
de acuerdo a las actividades de
la empresa y a las necesidades
de informaciéon de los usuarios
de los mismos?

2) ¢El plan de cuentas es sometido
a revision? Indique con qué
frecuencia

3) El plan de cuentas tiene un
correcto desglose de de cuenta
y subcuentas.

4) En el plan de cuentas cada una
de las cuentas posee su
respectivo codigo

5) EIl plan de cuentas muestra un
detalle por cliente de las cuentas
pendiente de cobro

6) Poseen un detalle del activo fijo
que posee la empresa donde
consten: fecha de compra,
descripcion del articulo, el valor
de compra, el cédigo vy
ubicacion.
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DIAGNOSTICO

CARECE DE NO EXISTE UNA NO SE HA FALTA DE UN NO EXISTE FALTA DE
ORGANIGRAMA EVALUACION ELABORADO UN ESTUDIO ORIENTADO PERFILES DE CONTROL DEL
ALPERSONAL MANUAL DE AL CLIETE CARGOS INVENTARIO
DIAGNOSTICO DE Al OIS ,
LA EMPRESA / / / / /
AGRONEGOCIOS \ \ \ \ \
DE LAGO )
NO POSEE UN NO EXISTE NO EXISTE UN FALTA DE UN PROCESO NO SE HA DEFINIDO
PLAN DE INDICADORES DE MANUAL DE SELECION DEL LOS PROCESOS
CUENTAS GESTION CONTABLE PERSONAL
PRONOSTICO

DESCONOCIMIETO DE

POSIBLE PERDIDA DE

RETRASO EN LAS

LA REAL SITUACION CLIENTES Y DEL ACTIVIDADES
FINANCIERA DE LA MERCADO DIARIAS
EMPRESA
DIAGNOSTICO DE
LA EMPRESA / / /
AGRONEGOCIOS \ \
DE LAGO
PERDIDA DE PERSONAL NO ESTE DE
INVENTARIO ACUERDO CON EL

PERFIL
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CONTROL AL PRONOSTICO

DIAGNOSTICO DE
LA EMPRESA
AGRONEGOCIOS
DEL LAGO

ANALISIS Y
ELABORACION DE UN
SISTEMA CONTABLE

ELABORACION DE
MANUAL DE
FUNCIONES Y
PERFILES DE PUESTOS

MODELO DE
SELECCION DE
PERSONAL

/

L
N

MODELO DE CONTROL
DE INVENTARIO

a
N

ANALISIS DE
ESTRATEGIAS DE
CAPTACION DE
CLIENTES

EVALUACIONES
PERIODICAS DE
RENDIMIENTO AL
PERSONAL

217



FICHA INTELIGENTE

VARIABLES DESCRIPCION TEMAS FUENTE
PERFILES DE CARGOS RECURSOS a)ANALISIS DE PUESTOS CHIAVENATO IDALBERTO,
HUMANOS b)DISENO DE PUESTOS ADMINISTRACION DE RECURSOS
C)ETAPAS EN EL ANALISIS DE PUESTOS HUMANOS OCTAVA EDICION
MCGRANW-
HILL/INTERAMERICANA EDITORES
S.A. MEXICO 2007
EVALUACION DEL PERSONAL RECURSOS a) EVALUACION DE RENDIMIENTO. GARRISON RAY, NOREEN ERIC,
HUMANOS b) ANALISIS DE PROCESO DE RECOMPENSAS BREWER PETER CONTABILIDAD
c) CAPACITACION DEL PERSONAL ADMINISTRATIVA MC. ANO 2007
MEXICO.
SELECCION DEL PERSONAL RECURSOS a)AMBIENTES DE RECLUTAMIENTO MONDY, R WAYNE Y NOE, ROBERT
HUMANOS b)PROCESO DE RECLUTAMIENTO M. ADMINISTRACION DE
c)METODOS DE RECLUTAMIENTO INTERNO RECURSOS HUMANOS PEARSON
EDUCACION MEXICO 2006
MANUAL CONTABLE CONTABLE a)EVALUACION DE RENDIMIENTO DOLAN SIMON, RAMON VALLE
b) METODOS Y ENFOQUES DE EVALUACION DEL CABRERA, SUSAN E. JACKSON Y
RENDIMIENTO. RANDALL S. SCHULER LA GESTION
c)ANALISIS DE LOS PROBLEMAS DE RENDIMIENTO DE LOS RECURSOS HUMANOS MC.
MADRID 2007
PLAN DE CUENTAS CONTABLE a)ANALISIS DE CUENTAS OPERATIONS AND SUPPLY

b)DISENO DE PLAN DE CUENTAS
c) MANUAL DE APLICACION

MANAGEMENT , MACGRAW-HILL
INTERAMERICANA EDITORES 2009

ORGANIGRAMA

ADMINISTRACION

a)ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION
b) DEPARTAMENTIZACION
c)ESTRUCTURA BASICA

ROBBIN STEPHEN Y DECENZO,
DAVILA SUPERVION QUINTA
EDICION PEARSON EDUCACION
MEXICO 2008
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MANUAL DE FUNCIONES

PROCESOS DE LA
ORGANIZACION

a)ANALISIS DE ACTIVIDAD
b) ANASLISIS DE PUESTOS
C) CADENA DE MANDO

JAMES L. GIBSON; JOHN M.
IVANCEVICH, JAMES H. DONNELLY;
KONOPASKE ROBERT MCGRAW-
HILL INTERAMERICANA EDITORES
2006 MEXICO

NEGOCIACION MARKETING a)ETAPAS DE NEGOCIACION ROBBINS, STEPHEN P. Y DECENZO,
b)PLAN DE NEGOCIONES DAVILA SUPERVISION QUINTA
c)BARRERAS DE NEGOCIACIO EDISION PEARSON EDUCACION

MEXICO 2008

CLIENTE MARKETING a)DEFINICION DEL CLIENTE PHILIP KOTLER, GARY

b)SATISFACCION DEL CLIENTE
C)ORIENTACION AL CLIENTE

ARMSTRONG, DIONISIO CAMARA
IBANEZ, IGNACIO CRUZ ROCHE
MARKETING MADRID 2006
PEARSON EDUCACION
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