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INTRODUCCION

| Desde hace varias décadas se discute en el pals Ia necesidad de diversificar las
exportaciones, con el objeto de dlsmin'uir la vulnerabilidad de la economia nacional a
las fluctuaciones en los precios de los pn:ncipcles productos de exportacién, por lo qQue
en el presente documento se desamolla el Trabbjo de Graduacién denominado:
"DISENO DE MODELO DE EMPRESA AGROINDUSTRIAL EXPORTADORA" que pretende
potencializar las actividades de exportacion de los empresas agroindustriales
expon‘cdores a fravés del disefio de los diferentes sistemas que componen a una

empresa agroindustrial exportadora.
El contenido del frabajo se detalla a continuacién:

Capitulo I. Se presenta el marco tedrico que servird de base para comprender el

contenido del modelo de empresa.

Capitulo 1l.  Se describe Ia investigacién de campo redlizada, detallando los
objetivos de la Investigacién, instrumento utilizados Y metodologia utilizada para la

recopilacion de datos.

Capitulo lil. Son seleccionados los produc’ros a cons:dercr en la prueba plloto del

estudio.

Capitulo IV. Contiene el diagnéstico realizado sobre el sector agroindustrial y Ia

conceptualizacion del disefio los sistemas propuestes,

Capitulo V. Se presenta un Manual de Funciones para empresas de tamafio

mediano y grande.

Capitulo VI. Se presen’rc: el sistema de produccién propuesto para las empresas
agroindustriales con pofencnql de exportacién, el procedimiento para certificar un
producto como orgdnico, el sistema de abastecimientos propuesto para la empresq, y

~

el sistema de tratamiento de desechos.
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Capitulo VII. Son presentados los requerimientos de calidad para la exportacién

del meldn y la semilla de mararion.

Capitulo VIlIl. Contiene el sistema de manejo de mafenoles propuesto para la

exportacién de los productos perecederos.

Capitulo IX. Presenta los diferentes elementaos due componen el sistemaq de
comercializacién propuesto para las empresas agroindustriales. Dicho sistema confiene
los procedimientos para determinar estrategias, participaciones en ferias internacionales

Y €n misiones comerciales.

Capitulo X. Se describen los documentos y trdmites necesarios para redlizar la

exportacion de productos agroindustriales.

Capitulo Xl. Contiene los sistemas de personail y finanzas, en los cuales se

describen los procedimientos necesarios para el buen funcionamiento de Ias empresas.

Capitulo Xil. Se evalia el proyecto econdmicamente determinando el estado
de pérdidas y ganancias asi como el balance general proforma. Se determina si el
proyecto es aceptable por medio del cdlculo del valor actual neto Y la tasa interna de

retomo.

Capitulo XIII. Se evalia econdmicamente 1a Implantacion del disefio propuesto,

demostrando la factibilidad de su puesta en marcha.
Capitulo XIV. Se evalia social y ecolégicamente Ia implantacion del modelo.

Capitulo XV. Se desamolia el plan de Implantaciéon respectivo, como la

organizacion y los controles necesarios para éste se ejecute en forma eficiente,



OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Disefiar los sistemas operativos de un modelo de empresa agroindustrial no
fradicional de exportacién que permita ‘adaptarse a los cambios del mercado
internacional, cuya principal fortaleza sea poseer la capacidad de competir a nivel

regional y mundial.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

Disefiar las estrategias en materia de costo y diferenciacidn para que la empresa

pueda competir en el mercado exierior.

Disefiar los procedimientos que permitan la ejecucién de las estrategias en

materia de costo y diferenciacién.

Disefiar los sistemas de produccion eficiente y eficaces para la fabricacién de los

productos agroindustriales no fradicionales.
Disefiar un sistema de abastecimiento para el control de los insumos utilizados.

Disefio del sistema de manejo de materiales para asegurar la aceptacion de los

productos en el mercado intemacional.

Disenar el sistema financiero que permita planear los requerimientos monetarios

de la empresa.

Disefiar el sistema de control de calidad para é{ue los productos fabricados por

la empresa posean los requerimientos de calidad exigidos por el mercado.

Disefiar el sistema de personal que permita I obtencién, y el uso eficiente del

recurso humano de la empresa.

Disefiar el sistema informdtico para monitorear el desarollo de la gestion

exportadora.



IMPORTANCIA Y JUSTIFICACION

IMPORTANCIA

En los (Olfimos cinco afios,

los precios de los productos agroindustriales

tradicionales como el café, cana de azdcar Yy aigoddn han sido fluctuantes. Los grdficas

GraficoN° 11
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comportamiento de dichos precios,

Y 3 muestran el

en los cuales se puede observar
alzas y bajas. Dicha variacién es
orientada en el mercado

infemacional y estos, no pueden

ser controlados en  ningdn
momento por los productores
salvadorefios.

Por lo anterior, ess de suma

importancia que las exportaciones
del pais no dependan solo de los
productos  * t;g@industﬁaies
tradiclonales | cofé, cana -de
azbcar, algoddn). El pais necesita
diversificar . su produccién
exportable |, una alternafiva se
enclentra en ‘los producios
agroindusiriales no tradicionales
(naranja, pifig, sandia, pepino, efc)
Estos productos incrementarian las
exportaciones .y disminuiian la

dependencia de los anteriores.

! Informe de Coyuntura, Junio/1994. Unidad de Andlisis de Politicas Agropecuarias
2 Informe de Coyuntura, Junio/1994. Unidad de Andlisis de Politicas Agropecuarias
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. La creacién de un modelo de empresq, esfrategias de mercados, esfrategias de’
costos y estrategias de diferenciacién son de suma importancia para que una empresa
dedicada a producir y exportar productos agroindustriales competfitivos en el mercado
internacional. Lo anterior demuestra la importancia del presente estudio, que consiste
en el disefio de los sistemas y es’rrciegiqs que permitan a las empresas dedicadas a

fabricar productos agroindustriales no tradicionales exportar en una forma exitosa.

% Informe de Coyuntura, Junio/1994. Unidad de Andlisis de Politicas Agropecuarias
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JUSTIFICACION

En El Salvador, la brecha existente entre importaciones y exportaciones es
significativa, el desequilibrio en g Balanza Comercial ha sido observado en ios Gltimos
cinco afios con una tendencia ascendente { Ver grafico No.4). El grafico No. 5 muestra
fc:mb_ién una tendencia ascendente en Ias importaciones y exportaciones, pero las

primeras en una mayor proporcién que las Ultimas. (Ver cuadro No. 1).

GRAFICO No. 4
BALANZA COMERCIAL
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CUADRO No.1: Balanza Comercial de Fl Salvador Resumida [¥)
{ Valor en millenes de colones y Volimenes en Kilo ramos)

EXPORTACIONES IMPORTACIONES BZA,
CONCEPTO COMERCIAL
VALCR CIF VOLUMEN VALOR CIF VOLUMEN

19291 5.774 464,383 12,133 2,501,267 -6.359
1992 6,660 613,939 15,522 2774032 -8,862
1993 8,979 670,847 18,670 2,894,887 -9.691
1994 10,232 318,754 22,522 3425947 -11.590
1995 14,537 642,821 299334 | 3726265 -14,797

{*) Incluye maquila
NOTA: Tipo de cambio para 1991 US$ 1.00=z 8.02; 1992 US$ 1.00 = zB.37
1993 US$ 1.00 = «8.70; US$ 1.00 = «8.75
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Grdfica No. 5 : IMPORTACIONES Y EXPCRTACIONES DE EL SALVADOR
{ Valor en millones de colones)

Por ofro lado, las exportaciones

de los productos agroindusiriales no
tradicionales han sufrido un
estancamiento en los afios de 1992 ¥
1993 | Cuadro No. 2), esto debido -a
problemas como la falta o ineﬁcienfe_

identificacion de mercados,

ANO inadecuada informacién sobre

procedimientos a seguir para Ia

exportacion de los productoes.

CUADRO No.2: El Salvador: Exportaciones no Tradicionales
{Miles de Colones y Miles de Kilogramos)

L] 1992 1993 1994 995
CONCEPTO VALOR | VOLUMEN | VALOR | VOLUMEN | VALOR VOLUMEN VALOR VOLUMEN | VALOR | VOLUMEN
TOTAL
EXPORTACIONES | 253351 | 253,089 | 3182667 320,644 | 3900541 372,548 | 4,453,327 417,440 | 504048 4566932
NO 8 2
TRADICIONALES . -
EXPORTACIONES '
AGRICOLASNO | 244,892 42,518 213,025 38,292 180,203 40,003 2511389 30,497 275,890 34,870
TRADICIONALES
)

9.67 16.80 .69 11.94 4.61 10.74 532 &91 5.24 71

%
PARTICIPACION

{*) Incluye miel de abeijq, frutas frescas o secas, semillas de gjonjoli, balsamos nafurales y ofros.
Fuente: Revista de Informes de Comercio Exterior de BCR, varios nOmeros.

El porcentaje de participaciédn en la produccidn en el sector agropecuario de los
productos agroindusiriagles no fradicionales también muestran una tendencia al

estancamiento como muestra el cuadro No. 3.

CUADRO No. 3 : El Salvador: Sector Agropecuario
Valor bruto de la Produccién a Precios Comientes
(Miles de Colones)

- 1991 1992 1993 1994 1995
TOTAL SECTOR 6,922,507 7,081,176 7,784,890 8,468,582 9,077,877
AGROPECUARI , :
o .
PRODUCTOS 391,291 447,832 474,702 521,676 566,826
NO
TRADICIONALES
{*)
% 565 632 6.1 58 59
PARIICIPACION

(*} Incluye ajonjoli, bdlsamo, copra, semilla de aceituno, frutas y verduras.
FUENTE; Revista del BCR
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En la actualidad existen polificqs tendientes a Incrementar la actividad
exportadora (Incentivos fiscales, convenios y tratados) , pero, para diversificar la
produccién exportable, esta debe apoyarse de los productos agroindustriales no

fradicionales.

Los precios de los producios agroindustriales no tradicionales no dependen del
mercado internacional, por lo que el riesgo mercadoldgico seria menor que & se

exporta productos agroindustriales fradicionales.

lo anterior sugiere el Incremento de Ia produccién de los productos
agroindustriales no fradicionales, con fines de exportacion.  Para ello se requiere el
disefio de una empresa que pueda desarrollarse en forma eficiente en ésta actividad
econdmica, es decir, producir productos que respondan a los requerimientos de calidad
Y presentacidén que exigen ios mercados internacionales, y que esfos puedan ser
comercializados en base a estrategias coherentes en materia de costo y diferenciacién
las cuales permiten ser competitivos a nivel regional y mundial. Al ser aumentada la
produccién, puede ser incremeniada la exportacion de dichos productos . Ademds
deben ser disefados Ios procedimientos, y definido el fibo de .informacion
mercadolégica requerida para disminulr |a incertidumbre de dichos productos. Si la
produccién es aumentada y diversificada, as Import&:ciones de prodbc’ros
agroindustriales disminuirian y la brecha entre importaciones y exportaciones sufriia un
decremento, pues se aurﬁenfqn'on las exportociénes a la vez que las importqqiones son

disminuidas.



ALCANCES Y LIMITACIONES
ALCANCES

En el drea productiva se tomard como Inicio los producfos ya cosechados y

como salida los productos listos para ser exportados.

En el Grea mercadolégica definird Ias estrategias en materia de costo, precios y

diferenciacién como insumo para el disefio de los productos Y suU comercidlizacién.

El estudio solo tomard en cuenta aquelios productos pertenecientes al sector

agricola no fradicional.

El estudio abarcard el disefio a nivel de prueba piloto que demuestre Ia
confiabilidad de los disefios propuestos.

En los sistemas informdticos solo se disefiaran los requerimientos de informacién,
archivos, el flujo de esta y los reportes a utilizar, sin legar a la codificacién en un

lenguaje de programacion.
LIMITACIONES

Falta de coordinacién a nivel central —y poca claridad de las politicas en el
ambito de Ia promocién de exporfaciones de productos no tradicionales por lcs
instituciones creadas por los distintos gobiemos que ha tenido el pais | ENA, CENTA
MAG).

Conflictos en la tenencia de tieras. Esto limita el desarrollo de proyectos
productivos, especialmente el de los productos agricolas no tradicionales, porque

impide la expansién de cuadlquier tipo de cultivo.,

Falta de mecanismos de seguimiento vy evaluacion de las actividades de
produccién agricola no tradicional. Esto conlleva a una Inadecuada evclucdon de las

politicas.

Escasa investigacién y generacién de tecnologia a nivel agroindustrial. Muchos
de los agricultores y técnicos no conocen sobre el manejo de los cultivos cuando se

destinan a la exportacion.



CAPITULO I.

MARCO TEORICO .



I. MARCO TEORICO
A. AGROINDUSTRIA

1. DEFINICION
Se entiende por agroindusiia una empresa que participa directamente en la
elaboracion o distribucién de los productos agropecuarios, entre ellos los cultivos superficiales y

arbéreos .

El grado de elaboracién puede variar enormemente, desde las actividades de limpieza
y clasificacidn como es el caso de los imones, hasta la molienda de arroz, y la coccidn, mezcla
y dlferacion quimica para obtener un producto alimentario vegetal ﬁbroso. Por lo generdl, en
las agroindustrias las inversiones en bienes de capital, la complejidad tecnolégica vy Ias
necesidades de personal aumentan en propercién con el grado de elaboracion. Los fines que
se persiguen al elaborar materias primas alimentarias v fibras vegetales son: obtener una forma
comestible o utilizable, mejorar sus propiedades de almacenamiento, lograr productos mds
faciimente fransportables vy aumentar su calidad o valor nuticional.  Los proyectos
agroindustriales son Unicos debido a tres caracteristicas de sus materias primds: estacionalidad,
naturaleza perecedera y varabiidad. Cada una de estas tres caracteristicas merece

examinarse brevemente.

a. Estacionalidad.

Dado que las materias primas para la agroindustria son bioldgicas, su suministro es
estacional, disponible al final de la cosecha o del ciclo de reproduccién ganadera. Aunque
usualmente el suministro de materias primas se encuentra disponible durante unco o dos
periodos breves del afio, la demanda del producto acabado es relativamente constante de
principio a fin del afio. La fdbrica elaboradora de alimentos o fibras debe contender un
desequilibrio de la oferta y la demanda y problemas de administracidn de inventarios,
programas de produccién vy coordinacién entre los segmentos de la produccién, la

elaboracion y la comercializacion de la cadena de la finca - al - consumidor.

b. indole Perecedera.
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En contraposicidén a las materias primas utilizadas en empresas no agroindustriales, las
materas primas biclégicas son perecederas y con frecuencia bastante fragiles. Por esta razon
los productos agroindustriales exigen mayor velocidad y cuidado en la manipulacidén y
almacenamiento, lo que también puede influir en la calidad nutricional de los productos

alimentarios ya que reduce dafio o detericro de las materias primas.

c. Variabilidad.

La caracteristica disfintiva final de las agreindustrias es la variabilidad en la cantfidad y
calidad de las materias primas. La cantidad es incierta debido a los cambios meteorolégicos o
el dafio a las cosechas o al ganado a causa de enfermedades. La calidad varia porque la
estandarizaciéon de las materias primas siguen siendo un factor evasivo, aun cuando se han
logrado avances en el aspecto genético de animales y plantas. Estas variaciones ejercen
presion adicional en el programa de produccién de una planta agroindusidal vy en las

operaciones de control de calidad.

2. PROCESO AGROINDUSTRIAL
El proceso agroindustrial puede ser observado en la Figura N°1.

3. CLASIFICACION DE LAS AGROINDUSTRIAS
Con el objeto de distinguir las diferentes modalidades de la produccidn agroindustrial, se

presentan las sigulentes clasificaclones:

Por su Origen:
s Agricolas
o Forestales
« Pecuarias

s Pesqueras

Por su Destino:
e De exportacién
e De consumo interno

» Destino mixto



Figura N° 1: Proceso Agroindustial

A [ s | |

L 1

DIAGRAMA DE FUNCIONAMIENTO DE LA
AGROINDUSTRIA

Por su naturaleza
» Flores y Plantas Ornamentales
e Frutasy Vegetales
o Oleqginosas

» Ofros



SegUn el nivel de elaboracion

{ " m v
Tipo de actividad de Elaboracion
limpieza Desmoniado Coccidén Texturizado
Clasificacién Malfenda Pasteurizacion Alteraclen Quimica
Corte Enlatado
Mezcla Deshidratacion
Congelacion
Tejedura
Extraccion
Ensamblade
Productos Representativos
Frutas Frescas Ceregles Producios Ldcteos | Allmentos
Horlalizas frescas Cames Frutas y Horfalizas Precocinados
Huevos Especias Carnes Productos vegelales
Piensos Salsas texturados
Yute Textiles y prendas de | Neumadtices
Algodén vestir
Madera Aceites
Caucho Muebles
Azdcar
Bebidas

A su vez, en nuestro medio, las agroindustrias agricolas se suelen dividir en tradicionales y
no fradicionales; refiiéndose las primeras al procesamiento de los productos tradicionales de

exporiacién { café, cana de azdcar y algoddn ), ¥ a las segundas, las que procesan ofros

productos agricolas { frutas, hortalizas, especies forestales, etc.)

B. PROCESO DE EXPORTACION

1. DEFINICION DE EXPORTACION

la exportacidén como tal, no es sino la prolongacion de las ventas locales hacia ofros

mercados, es decir, un proceso por el cudl la actividad de las empresas se orienta a salisfacer

las demandas de clientes distantes.
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También puede decirse que son los bienses y servicios que produce un pais y que
proporcionan a ofras naciones, a cambio de los bienes y servicios de estas, de oro, divisas ©
para saldar una deuda. Los paises dedican sus recursos interncs a la exportacién porque con

las exportaciones pueden obtener mds bienes y servicios que en el dmbito nacional .

2. L PROCESO DE EXPORTACION
En el Figura No. 2 se presenta el diagrama de fiujo las principales transacciones para

realizar la exportacién de productos.

3.INCOTERMS
El principal objetiva de los INCONTERMS es el de establecer un conjunto de reglas

internacionales para la interpretacién de los témminos mds utilizados en el comerclo
internacional. De esta manera podrén reducirse, en gran medida, las incertidumbres derivadas

de las distintas interpretaciones de tales términos en diferentes paises.

A continuacién se presentan los INCONTERMS, utilizados generamente en las

transacciones :

a. EX = Ex Works. (En Fébrica) Significa en fabrica, en almacén, en plantacion.

b. FCA = Free Caier {Franco Transportista) Significa libre en el fransportista.

c. FAS = Free Alongside Ship { Franco al Costado del Barco) Significa libre al constado
del barco.

d. FOB = Fee on Bocrd' (Franco a Bordo) Este término se utiliza referido al fransporte
aéreo o maritimo.

e. CFR = Cost and Freight (Costo y Flete) Ademds de colocar la mercaderia a bordo del
bugue, el vendedor asume las responsabilidades de pagar los costos adicionales y el flete
requerido para hacer llegar la mercaderia al puerto de destino.

f. CIF = Cost, Insurance and Freight [ Costo, Seguro y Flete] El vendedor conirata el
seguro que amparard la mercaderia desde el punto de embarque hasta el de destino
convenido.

g. CPT = Canmiage Paid To { Transporte Pagado Hasta) Significa que el vendedor asume
todos los costos v el flete necesarics para hacer llegar la mercadetia hasta ef punto convenido

de destino.
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h. CIP = Camiage and Insurande Paid To { Transporte y Seguros Pagados Hasta ) Este
término es igual al anterior. Sin embargo, en este caso odémés de las implicaciones para el
vendedor ya mencionadas, éste debe contratar un seguro que ampare la mercancia.

I. DAF = Dellvered At Frontier (Enfregada en Frontera) Significa que la mercaderia se da
por entregada en la frontera convenida, pero antes del limite aduanero del pais de destino.

J. DES = Delivered ExShip { Entrega sobre el buque) El  vendedor debe poner a
disposicion del comprador la mercaderia sobre el buque en el puerto destino.

k. DEQ = Delivered Ex Quay { Entregado sobre del muelle}El vendedor debe poner a
disposicién del comprador la mercaderia sobre el muelle en al puerto destino.

I. DDU = Delivered Ditu Unpald ( Entrega con Derechos no Pagados) El vendedor debe
entregar la mercaderia en el lugar convenido en el padis de importacion.

m. DDP = Delivered Duty Paid (Entrega Derechos Pagados) El vendedor ha de asumir
todos los gastos y riesgos.
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C. PRODUCTOS ORGANICOS

1. AGRICULTURA ORGANICA
Es un sistema de produccién agricola sin el use de insumos quimicos, sintéticos, orientado

a la conservacién de swvelos, su fertiidad es orgdnico, porque es un sistema de produccién
sustentable en el fiempo que mediante el manejo de los recurso naturales, sin la utilizacién de
quimicos sintéticos brinde alimentos sanos, abundantes y que mantenga e incremente la
ferilidad del suelo y diversidad biolégica y que asi mismo permita la identificacién ¢lara por

parie del consumidor, las caracteristicas sefialadas por el sistema de certificacion.

2. ALIMENTOS ORGANICOS
Son aquellos alimentos producidos bglo una manejo ecoldgico del suelo, el cual se

enfoca en la reconsiruccion de los niveles de humus, a fravés de la rotacidén de culfivos,
recicidje de subproductos orgdnicos y la aplicacién de nutrientes balanceados. Esto a lo largo

del uso de variedades resistentes, minimiza los problemas de plagas y enfermedades.

Los .alimentos orgdnicos son procesados, empacados, fransportados y almacenados
tratando de mantener al mdaximo su valer nutricional, sin el uso de preservantes, colorantes v

ofros aditivos artificiales, imadiaciones o insecticidas sintéticos.

3. SISTEMA DE PRODUCCION ORGANICA CERTIFICADO
La finca, inclulrd practicas de manejo que repongan y mantengan la fertiidad y el

contenido de materia organica, a fravés de asegurar condicicnes éptimas para la actividad
biolégica y reducir el uso de insumos externos a la finca, asi como cualquier dafio a la salud

y/o al medio ambiente.

4. CRITERIOS GENERALES PARA LA CERTIFICACION DE UN PRODUCTO ORGANICO
Cada proceso industrial es diferente y tlene componentes especificos, en donde los

métodos y materiales orgdnicos son distintos a la produccién convencional. Cada industia es
responsable de desarrollar criterios especificos para cada proceso, y obtener aprobacién de

tales criterios por el Comiié Certificador.
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Los criterios generales para la certificacion son:
i. Las materias primas

ii. Plagas

ii. Materiales Permitidos

iv. Materiales Prohibidos

v. Proteccién del producto

vl. Materiales de Embalqgje

vii. Etiquetado

5. PROCESO DE CERTIFICACION
Las etapas del proceso de certificacion son las siguientes:

. Membresia

ii. Inspeccion

I. Revision Coordinador Comité Infernacional de Certificacion
iv. Dictamen OCIA
v. Comunicacion

Cada una es esias etapas se encueniran descritas en el Anexo No.1

D. CARACTERISTICAS DEL MARCO COMPETITIVO EN QUE SE DESARROLLA

LA PRODUCCION AGRICOLA NO TRADICIONAL.

1. INTEGRACION AL MERCADO MUNDIAL
Las economias de Ia Organizacidon de Comercio de los paises desarolladeos (OCDE),

protegen su produccion agropecuaria del Comercio Internacional, por medio de la aplicacidn
de bameras no arancelarias a la importacién de productos agroindustriales, ayuda intemna,
regulacidn de la oferfa intema, medidas de sostenimiento de la produccién, subvenciones a la
exportacion y ofras medidas indirectas como son la investigacién vy la asistencla técnica. Estas
medidas afectan directamente los niveles de precios del mercade internacional, entre los

efectos de éstas medidas se mencionan: precios artificialmente bajos para varios productos
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agropecuarics, asi como una reduccién en los volimenes de comercio y la rentabilidad de las

exportaciones agropecuarias de los paises subdesarollades.

Los ultimos acontecimientos de la Ronda de Uruguay, mostraron que existe un allo
proteccionismo a la agricultura. Estimaciones realizadas por CEPAL, con respecto a las bamreras
no arancelarias aplicadas a Latinoamérica, indican que la Comunidad Econdmica Europea
(CEE), concentra estas barreras en el sector de alimentos, limitando el comercio de productos
fropicales. Los componentes variables que aplica la CEE a las importaciones de ciertos
productos agricolas elaborados de frutas, legumbres, semillas y pescado presentan
escalonamiento; para café sin tostar es libre, para café tostado se aplica un arancel del 20 % y
para extractos 24 %; asimismo, las frutas tropicales 9.1 %, en conserva 21 % y preparados 27.5 %.
Los productos del sector agroindustrial, en particular los alimentos de los paises de la CEE fienen
una proteccién nominal del 20 % y una efectiva de mas de 50 %.

2. LIBERALIZACION Y NEGOCIACIONES MUNDIALES
El Salvador logré su adhesidn al GATT en diciembre de 1990, consolidando su arancel de

importacién en 50 %, con el compromiso de alcanzar un nivel de consolidacion final de 40 %

al 31 de diciembre de 1993, ¢con dligunas excepciones de niveles de consolidacidn muy bajas,
entre ellas: lactosuero en polvo, frijoles, trigo, harinas de tigo. aceites, grasa y tabace. También
se logré la arancelazacién de medidas no arancelarias, se negocié una lista agricola que
comprende los productos sensibles, logrando nuevos techos consolidados que oforgan una
proteccidn mayor para conirarestar los apoyos intemos y subvenciones de los paises

desarmrollados que se enfrentan en el comercio de esos productos.

En los paises desarollados también se arancelizaron las medidas cuantitativas y se
rafificaron en la reunidn del GATT en Mamakech en febrero de 1994; al mismo liempo, se
lograron acuerdos para que los paises desarrollados redujeran los aranceles en un promedio
del 36 %, con una reduccion minima por linea de productos del 15 %, en forma escalonada por
~ un periodo de 6 anos, los paises en desamollo reducirdn en promedio 24 % durante un periodo
de gplicacion de 10 afios por linea arancelaria.

En cuanto a las medidas de ayuda interna, se aplicardn reducciones, previéndose
reducir un 20 % la medida global de qyuda durante un periodo de aplicacion de 6 afos para
los paises desarrollados y de 13.3 % durante 10 afios para los paises en desarrollo.
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Las subvenciones direcias a la exportacién en términos de desembolsos presupuestarios
deberdn reducise en los paises desamollados en un 36 % en 6 afios; el volumen de

exportaciones subvenclonadas deberan reducirse en un 21 %.

También como producto de fas negociaciones de la Ronda de Uruguay, se acordd
permitir otro tipo de ayuda dirigida a los productores, las que se estan implementando en varios
paises como México y Colombia, convittiéndose en una limitante para competir en igualdad
de condiciones. Lg Organizacion Mundial de Comercio serd la encargada de coordinar el

Comercic Mundial bajo las nuevas reglas, la cual estd operando desde principios de 1995.

3. ACCESO DE LOS PRODUCTOS AGRICOLAS NO TRADICIONALES

AL MERCADO DE USA Y DE LA UE
Los principales mercados para nuestra produccidn agricela no tradicional actuaimente

son Estados Unidos de Norteamérica {USA) y la Unién Europea (UE). En materia arancelara se
cuenta con preferencia arancelaria contenida en el Sistema Génercl de Preferencias (SGF)
tanto de USA, como de la UE: asi como en la iniciativa para la Cuenca del Caribe (ICC)
preferencias unilaterales otorgados por ia USA; que la diferencia del SGP en Estados Unidos,
fienen un Gmbito de productos beneficiados con degradacién total que cubre gran parte de
vniverso arancelario, excluyéndose dlgunas categorias arancelarias de importacién como

textiles, petroleo y producics de petrdleo, enlatado, calzado, productos de cuero y relojes.

Notese que las categorias seRaladas no comesponden a productos agricolas, los cuales
gozan de un porcentaje de arancel: no obstante, existen "baneras no arancelarias” tales como
licencias, cuotas, riego subvencionado, fraiamlento diferenciado de productos y estacién,
restricciones fitosanifarias entre ofros, que en algunas situaciones limitan el libre ingreso del

mercado de USA.

Como resultado de la Ronda de Uruguay, y como se expuso anteriormente, el comerclo
de estos productos ha quedado sometido a normas y disciplinas del GATT, reforzadas y con un

funcionamiento mdas eficaz que permitirdn un mejor acceso al mercado.
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CAPITULO II.
INVESTIGACION DE CAMPO
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Il. INVESTIGACION DE CAMPO

A. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1. OBJETIVO GENERAL:
Determinar la situacién actual de las empresas agroindustriales de productos no

tradicionales para |la realizacién del andlisis y diagnésfi;:o.

2. OBJETIVOS ESPECIFICOS:
Determinar los problemas que afectan a las empresas agroindustiales de

productos no tradicionales.

Identificar las condiciones necesarias que se deben de dar para que una

empresa agroindustrial exporfe en forma exitosa.

Determinar si los agricultores estdn en la disponiblidad de proveer materias

primas a las empresas agroindusiriales.

Identificar los principales problemas que tienen los agricultores durante el cultivo

y cosecha de sus productos.

Determinar la situacién actual del abastecimientio de materias primas en las

empresas agroindustriales.
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B. CONDICIONES BAJO LAS CUALES SE REALIZO LA INVESTIGACION

1. ALCANCES: .
La informacién recolectada fue proveniente de gerentes o propletarios de

empresas agroindustriales no tradicionales.

Se conocieron los puntos de vista de los céﬁculfores sobre la posibilidqd de ser

proveedores de materias primas de las empresas agroindustriales.

2. LIMITACIONES:
La carencia de datos como: cantidad de agricultores, nombre, direcciones:

limité el poder realizar una Investigacién con el grado de objetividad deseado.

La amplitud del trabajo al considerar todas las dreas de las que esta compuesta
una empresa agroindustrial, limitd el poder profundizar como seria deseable en cada

uvnadeellas.

C. TIPO DE INVESTIGACION

Para realizar el diagndstico de las empresas agroindustriales no tradicionales se
efectud un tipo de investigacidon descriptivo, ya que permite recolectar informacion
para describir y analizar la situacién en la que se encuentra funcionando las empresas

actualmente.

D. FUENTES DE INFORMACION

Para la invesfigacién se recumid a dos fuentes de investigacidn: primaria y
secundaria. Las fuentes primarias fueron las siguientes:
i. Gerentes o Propletarios de empresas agroindustriales no fradicionales. El
insfrumento uiilizado fue el cuestionario.
ii. Agricultores o Asociaciones Agricolas. El instrumento que se ulllizd fue un

cuestionario.
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Las fuentes de datos secundarios son:

i. Tesis relacionadas con el tema

il. Registros de instituciones: Coexport, Banco de Fomento Agropecuario,
Cdmara de Comercio de El Salvador, FUSADES, Ministerio de Economia ,
CLUSA

iii. Directorio Telefénico

iv. Periddicos del Pais

v. Jomada de Agricultura Organica. CLUSA EL SALVADOR

vi. Foro del Banco Central de Reserva

vil. Internet

viil. Libros relacionados con el tema

E. METODOS DE RECOLECCION DE DATOS

1. ENCUESTA
) Se elaboraron dos instrumentos que sirvieron como guia para obtener la

informacién, uno diigido a empresas agroindusiridles y el ofro a agricultores de

productos no tradicionales (Ver Anexo No. 2}.

2. ENTREVISTA PERSONAL
Con este método se obtuve informacién de las siguientes personas:

¢ lic. Katy de Castro Jefe de exportaciones. HILASAL

¢. Ing. Dominguez Gerente de operaciones de La Colina. FUSADES

* Ing. Emesto Sandoval  Gerente de relaciones . CORDES .

e, Sr. Alex Herndandez Jefe del Depto. de Informatica. COEXPORT

s Ing. Willy Menjivar Gerente de Mercadeo . VIVEROS XOCHICALI

e Sr. Hugo Castro Gerente de Operaciones.COOPERATIVA CARA SUCIA

¢ Guillermo Comejo Inspector autorizado de la OCIA
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3. OBSERVACION
A través de-la observacién directa se complementé la informacién obtenida por

ios métodos anteriores sobre las empresas agroindustriales y los agricultores.

F. PRUEBA PILOTO

ENCUESTA PARA LAS EMPRESAS AGROINDUSTRIALES
Se llenaron 10 encuestas con el fin de confirmar que la informacidn obtenida a

través de ellas era la esperada.

ENCUESTA PARA LOS AGRICULTORES
Se verificé que el vocabulario utilizado en la encuesta fuera comprendido por los
agricultores, asi como la disponibilidad de éstos para contestar el instrumento, lo cual

fue de ¢ de cada 10 agriculiores encuestados (90 %).

G. PROCEDIMIENTO PARA LA RECOLECCION DE DATOS

1. ENCUESTA DIRIGIDA A EMPRESAS AGROINDUSTRIALES DE PRODUCTOS NO
TRADICIONALES

a. Identificacion de la Pobldcién

Para identificar |a poblacion se utilizé el siguiente proceso de discriminacion :

{7 Elemento de Muestreo: La encuesta debe ser contestada por personas que se
encuentren relacionadas con las distintas dreas funcionales o la estructura orgdnica
que conforman la empresa. Por lo anterior, el elemento a muestrear deben ser

gerentes o propietarios de las empresa agroindustriales no tradicionales.

GIT\\ Delimitacidn de la Poblacién: Para deiimitar la poblacién se consideran los
siguientes criterios: v
1) Actividad Econémica: Ya que se requiere informacién de las empresas
que se dedicanala agroindustria no tradicional.
2) Naturadleza de la Materia Prima: Debido a que el estudio esta

orientado a las agroindustias de productos no fradicionales
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exportadoras, que tiransforman materias primas agricolas con
potencial de exportacion.
POBLACION SELECCIONADA COMO META:*

" Empresas Agroindusiriales que procesen productos agricolas no fradicionales” .

b. Determinacién del universo

La poblacién total esta formada por 155 empresas agroindustriales de productos
no fradicionales de tamafo grande y mediano .  El marco muestral fue determinado a
partir de los listados de la oferta exportable de COEXPORT, los registros de empresas
agroindustriales de la Cdmara de Comercio, asi como el listado de empresas

agroindustriales del Ceniro de Inteligencia Comercial de FUSADES.

c. Tipo de Muestra .

Dado que las empresas agroindustriales tienen caracteristicas muy variadas,
principalmente por la variedad de materias primas que transforman, se determiné que
el tipo de muestreo més conveniente a utilizar era el\niewwf/a
que éste permite agrupar las agroindustrias segin las caracteristicas de sus materias

primas, facilitando analizar sistemdaticamente los datos obtenidos.

d. Tamaic de la Muestra: -
En primer lugar, se establecen los estratos en los que serd dividida la poblacién

de acuerdo a las caracteristicas de las materias primas que transforman:

&

Ne SECTOR NUMERO DE EMPRESAS
1 Flores y Plantas Ornamentales exportadores 14

2 | Frutas y Vegetales exportadores 78

3 | Oleaginosas exporladores 13

4 | Otros Exportadores 14

5 No Exportadores 36

A través de la ecuacidn de muestreo aleatorio simple para poblaciones finitas se

determina el famanio de la muestra:

1 Clasificacidn del tamaio de las empresas [ Fuente: FUSADES):

Empresa de tamaio Mediano: Empresa de 20-99 empleados con un activo total no mayor
de 1 2,000,000.00

Empresa de tamafio Grande: 100 o mds empleados con un activo total mayora
12,000,000.00
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Donde:

n = Tamaho de la muestra. .

N’= Tamario de la poblacién. ' ,

I = Vdlor critico comespondiente a un coeficiente de confianza con el
cudl se desea hacer la Investigacion.

E = Bror muestral, que puede ser entre 5% y 10% segin el criterio del
Investigador, _

P = Proporcidn poblacional de la ocurrencia de un evento.

Q = Proporcién poblacional de la no ocurrencia de un evento = 1-P.

Para determinar las sub-muestras se utiliza la siguiente férmula:
Ni
L

Donde : qatd
Cp“e .
m = muestra de cada estrato - M A
NI = Tamafic de cada estrato
Cdlculo del tamafio de la muestra: - L4 f
N= 155 empresas agroindustriales no tradicionales. q\k’
I=1.67 de la curva normal, el cual se considera un coeficiente @e
nivel de confianza.
P= 0.5 proporcidn poblacional de que si se responda el cuestionario,
Q= 0.5 proporcién poblacional de que no se responda el cuestionario.
E= 10 %. se estimS este valor en base a las inexactitudes propias del
muestreo, ya que las respuestas de los entrevistados fueron limitadas por
la disposicidn y habllidad que éstos tenian para responder con exactitud,

asi como también, por la influencia ejercida por los entrevistadores.

Sustituyendo tenemos:

_ (197)%(05)(0.5)(155) .
T (155-1)(0.1)% +(1.97)(05)0.5) \ .
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n=>59.54
n=60
El niUmero de empresas agroindustriales a encuestar son: 60 en total.

Posteriormente se determind las sub- muestras por cada estrato de la siguiente forma:

Estrato 1: 9, = 60(115—55) =6

Asi tenemos:
Ne SECTOR No. DE EMPRESAS | No. EMPRES. A ENCUESTAR
1 Flores y Plantas Omamentales exporiadores 14 . [
2 Frutas y Vegetales exportadores 78 30
3 Oleaginosas exporiadores 13 5
4 Otros Exportadores 14 5
5 No Exportadores 34 14

e. Seleccidn de las empresas a Encuestar:
Para seleccionar los elementos muéstrales de cada estrato en forma aleatoria se

utilizé el sigutente procedimiento:

Primero fue asignado un nimero a cada elemento dentro de cada estrato,
dependiendo del tamano de éste, por ejlemplo, para el estrato 1 se numeraron los
elementos del 1 al 14 . En segundo lugar se elaboraron fichas una por cada empresa
dentro de cadg estrato y se colocaron en cdjas (una cdja por estrato), luego se extrajo

de cada una de elias la muestra comrespondiente al estrato {ver Anexo N° 3).

2. ENCUESTA DIRIGIDA A AGRICULTORES DE PRODUCTOS NO TRADICIONALES
Para realizar el muestreo de los agricultores se realizd el mismo procedimiento

que para las empresas agroindustriales, llegdndose a definir como la poblacién objeto

de estudio la siguiente:
“Personas o asoclaciones que se dediquen a la explotacién de cullivos no

tradicionadles, y que posean tleras cuya extension sean mayores de 1 mze.”

El tipo de muesira utilizado fue el muestreo por conglomerados (ver anexo N° 4)

quedando las distribucidn de los agricultores a muestrear de la siguiente manera:

No. | DEPARTAMENTO | AGRICULTORES Y ASOCIACIONES | MUESTRA
1 Ahuachapdn 1550 15
2 Santa Ana 2711 14
3 Chalatenange 1131 17
4 San Vicenle 1728 15

TOTAL 61
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CAPITULO XXX.
SELECCION DE PRODUCTOS
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Ill. SELECCION DE PRODUCTOS

A. CRITERIOS PARA LA SELECCION DE PRODUCTOS

ECONOMICOS:
Rentabilidad

SOCIALES:
Proteccidn de la salud de productores y trabajadores de [a finca

Elaboraciéon de productos completamente sanos para el consumidor final.

ECOLOGICO:
Proteccidn de los recursos aguaq, suelo, flora y fauna,

No contaminacién del suelo y aguas subterrdneas.

APOYO INSTITUCIONAL:
Apoyo e incentivos por parte del gobierno, tfratados y convenio..

- Asistencia por parte de las instifuciones creadas por el gobiemo.

CREDITO:
BExistencia de lineas de crédito.

Requisitos accesibles para la obtencion de crédito.

PRODUCCION:
Acceso a insumos para la produccidn.
Acceso a servicios técnicos ( certificacion, inspeccidn , etc.)

Costos de produccién de los productos .

MERCADEO:
BExistencia de demanda del producto.

Existencia de informacién de! mercado del producto.
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AGRIcOLA:
Tipo y areas de suelo disponibles en el pais | geografia ).

Experiencia en la explotacion del producto.

B. CRITERIOS PARA LA EVALUACION DE ALTERNATIVAS,

A Continuacion se presentan los criterios con la jerarquizacion respectiva.

CRITERIO VALOR
1. RENTABILIDAD 15
2. DEMANDA 12
3, INFORMACION SOBRE MERCADO 11
4. PROTECCIGN DE LA SALUD 5
5. PRODUCTOS SANOS 5
6. LINEAS DE CREDITOS 5
7. REQUISITOS ACCESIBLES A LOS 5
CREDITOS
8, INSUMOS

9. SERVICIOS TECNICOS

10. COSIOS DE PRODUCCION

11. TIPO DE SUELO

12. EXPERIENCIA

13. PROTECCION DE RECURSOS

14. NO CONTAMINACION

15. APOYQ POR PARTE DEL GOBIERNO
16, ASISTENCIA POR PARTE DE
LINSTITUCIONES.

@ (6 e [t [en en | en|en

Para evaluar cada producto se utilizard la siguiente tabla de valores

CRITERIO VALOR
DESFAVORABLE 1
MEDIO 2
FAVORABLE 3
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IV. DIAGNOSTICO Y CONCEPTUALIZACION DEL DISENO

A. DIAGNOSIICO

De acuerdo a la investigaciéon de combo redlizada, vy tomando.como base la
tabulacién y andlisis de datos mostrado en los anexos 5 y é (instrumento dirgido a los
agricultores e instrumento dirigido a empresas agroindustriales) se plantea la siguiente
problematica, la cual permite la elaboracién del diagnéstico que se utilizard como base

para el disefio detallado.

1. AREA DE ABASTECIMIENTO
El 66 % de las empresas agroindustriales que compran parte o la totalidad de las

Materias Primas fienen diﬁcu[fodeg para abastecerse de éstas en forma opertunay con
las caracteristicas de calidad requeridas. Esto es originado por las pérdidas sufridas por
los agricultores principalmente a causa de 1) plagas, 2) robos, 3) regimenes de lluvia, 4)
‘manegjo Post-Cosecha y 5) mala calidad de sus cultivos debidos @ problemas en los
métedos utilizados, en la maquinaria, equipo y heramienta, problemas financieros y

problemas con abastecimiento de insumos.

2. AREA DE CALIDAD
Al andglizar el drea de calidad se detectd que existe un 20 % de empresas que no

poseen un sistema de calidad infegrado que verifique las caracteristicas de calidad de

insumos, productos en proceso, producto ferminado.

Lo anterior origina que éstas empresas no confrolen en forma adecuada los

niveles de contaminacion de los productos, empaques y embalagjes.

3: AREA DE MERCADEO
Los canales de disfﬁbucién utilizados por el 55 % de las empresas son

considerados de costos altos y la mayoria de las empresas consideran que no poseen

un control de los precio de sus productos debido a la utilizacién de dichos canales. Por
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ofra parte, el 60 % de las émprescs vlilizan canales de distribucidn que no brindan

Informacion sobre los cambios experimentados en el mercado.

El 62 % de las empresas depende de los precios del mercado, lo que hace
vulnerables las utilidades a las variaciones de estos.

El 94 % de las empresas no invierten en la innovacién tecnoldgica de sus
productos {envase, empaqgue, etc.), lo que causa que no respondan en forma répida al

cambio en las necesidades de los clientes.

El 74 % de las empresas no poseen un sistema organizado de mercadeo.

4, AREA DE INFORMACION
El 50% de las empresas no poseen un sistema de informacién interno que permita )

la comunicacién entre todos los niveles de la empresa.

5. AREA ADMINISTRATIVA
El 52% de las empresas agroindustriales no poseen procedimientos normalizados,

ya que carecen de un manual de procedimientos. Lo misma situacién sucede con las
funciones de la empresaq, al no exstir un manual que delimite los alcances de cada

puesto denfro de la empresa.

6. AREA DE PERSONAL
En cuanto a mano de cbra, el 65% de las empresas deben entrenar a su

personal, por no existir oferta de mano de obra calificada.

7. AREA FINANCIERA
Las empresas no pueden utilizar créditos para proveerse de las materias primas,

ya que los agricultores exigen un pago inmediato o incluso anficipado.
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8. AREA DE HIGIENE Y SEGURIDAD INDUSTRIAL
La principal problemdatica considerada en ésta drea consiste en que 57% de las

empresas no poseen un sistema de fratamiento de desechos industriales.

9. AREA ECONOMICA
Dada la perecibilidad de los productos, un factor que afecta la exportacidn de

éstos consiste en el tipo y costo elevado de transporte utilizado.

10. AREA DE PRODUCCION
La problemdtica en ésta drea radica en los elevados costos de produccién que

la empresa maneja debido a que no poseen la tecnologia adecuada.

11. AREA DE INFRAESTRUCTURA
La problematica en esta drea radica principalmente en lo siguiente:

i. Falta de plantas de emergencias.

i. Transporie de materia prima. -

ii. Vios de acceso.
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B. CONCEPTUALIZACION DEL DISENO

Las empresas agroindustriales que se dedican a la elaboracion de productos a
base de Materias Primas Agricolas No fradicionales se desarrollan en forma deficiente,
provocando con ello estancamiento en la actividad productiva y por ende en-la
actividad de exportacién. Debido a ello, aungue los volimenes de produccién vy

exportacién son aumentados, no significa un aumento en las exportaciones .

Lo anterior requiere de una empresa que permita el procesamiento de Insumos
agricolas con fines de fabricar productos factibles a la competencia centroamericana y

posteriormente a la internacional.

1. FORMULACION DEL PROBLEMA

Con el objetivo de elaborar un planteamiento del problema en términos
generales, que permila una formulacidn adecuada, se: presentan las siguientes

opciones.

FORMULACION No.1

Modelo de emprasa

Productor agricolq, !
J agroindustrial.

avicola, ganadero, . Process
acuicultor con dlta
cadlidad

Esta formulacién es muy amplia , ya que foma en cuenta la fotalidad de

empresas agroindustriales

FORMULACION No.2

Productor agricolq, Modelo de empresa
avicola, ganadero, ] agroindustrial. no
acuicultor con alta tradicionatl

calidad

Process
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Esta formulacién incluye solamente a las empresas agroindustiales que
elaboran sus productos ulilizando. Materias Primas No tradicionales. Aungue tienen una

amplitud aceptable, excluye a los productores que no fienen alta calidad.

FORMULACION No.3

MODELOS UTIL{ZADOS POR MODELD GUIA DE A
PRODUCTOR, EMPRESA AGROINDUSTREIMAPEESO
EXPLOTADORA © TRADICIONAL EXPORTADCRA,
SSOMDTJE'?CI)Q Iﬂé&%g&g Sg FLEXIBLE, COMPETITIVA EN EL
MERCADO REGIONAL E
TRADICIONALES INTERNACIONAL
/

Esta formulacién, es [o:{! suficientemente amplia considera solamente a las
empresas agroindustriales no tradicionales , exportadoras o no exportadores, flexibles a

los cambios en las necesidades de los clientes.

De todas las formulaciones, se foma la nimero tres como la que posee la

amplitud adecuada, por considerar las dreas a tomar en cuenta dentro del estudio.

2. ANALISIS DEL PROBLEMA
Q. Variables de entrada

\ Insumos: Incluye todas las materias primas y materiales que serdn utilizados en

el proceso productivo.

Limitaciones: Existen en el mercado insumos que no es permifido utilizarlos
debido a normas de calidad existentes en los mercados de los paises destino. El 34 %

de empresas no tienen acceso en forma oportuna y garantizada de materia prima.

ii. Tecnologia: La tecnologia consiste en los procesos fisicos y mentales en

donde se lleva a cabo la conversion de insumos a productos.

Umitaciones: H 62 % de empresas poseen personal encargado de la mejora de

métodos y procesos productivos, la tecnologia de un 73 % de empresas es flexible.,
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iii. Equipo e instalaciones: Aquf se incluye el equipo , maquinaria y hemamientas,

asi como las instalaciones necesarias para la elaboracién de los productos.

Limitaciones: Las empresas ya poseen equipe e instalaciones para la

elaboracion de sus productos.
iv. Recursos: Incluiran los recursos de mano de obra y financieros.

\\Umh‘cciones: No existe oferta de mano de obra cdlificada para el 65 % de las

empresas agroindustriales.

Las empresas agroindustriales utilizan para su financiamiento fondos propios y

prestamos bancarios.

v. Administracién: Se entiende por administracidn las metodologia para dirigir al

personal y a la estructura organizativa de la empresa.

Limitaciones: Las ‘empresos va lienen definidas formas de adminisirar y su

estructura organizativa.

\‘\w‘. Calidad: Se incluiran los sistemas de control de calidad y normas de calidad

impuestos por instituciones, o reglamentos de los paises a donde se desea exportar.

Limitaciones: El 20 % de las empresas ya poseen un sistema de control de

cadlidad integrado.

b. variables de salida

LIMITACIONES

-La empresa deberd solamente

procesar productos no fradicionales.
MODELO GUIA DE EMPRESA -La empresa debe exportar sus
AGROINDUSTRIAL productos al mercado regional y/o

internacional.



——
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c. Variable de solucion:
SISTEMA DE ABASTECIMIENTO DE
MATERIAS PRIMAS E INSUMOS EN FORMA
OPORTUNA Y GARANTIZADA.

SISTEMA INTEGRADO DE CONTROL DE
CALIDAD Y VERIFICACION DE NORMAS
DE CALIDAD

CANAL DE DISTRIBUCION ADECUADO

-El modelo de empresa debe ser
flexible; capaz de adaptarse a los
cambios de las necesidades de los
clientes.

-El modelo de empresa debe ser
competitivo; capaz de competiren

mercado internacional.

- Debe tomarse en cuenta a los
agricultores, la tecnologia y recursos de
ellos.

- Las soluciones deber ser factibles a los
agricultores y a las empresas.

- Se incluird la naturaleza perecedera,
cantidad, calidad y estacionalidad de

las materias primas.

-Se incluirdn los insumos, productos en
proceso y productos terminados.

- Deben tomarse en cuenta ios niveles
de contaminacién residuales en los

productos.

Implicard el costo de utilizaciéon de
dicho canal, si el canal brinda
informacién directa del cambio en las
necesidades de los clientes y si éste es
capaz de mantener la calidad de los

productos.
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ESTRATEGIAS GENERICAS DE ACCION

DISENO DE LOS MANUALES DE
FUNCIONES Y PROCEDIMIENTOS,
DEFINIENDO UNA ESTRUCTURA
ORGANIZATIVA BASICA PARA LAS
EMPRESAS.

SISTEMA DE TRATAMIENTO DE DESECHOS

SISTEMA PRODUCTIVO DE BAJO COSTO

3. ALTERNATIVAS DE SOLUCION
VARIABLE No. 1

ALTERNATIVA No.1

Se incluirdn las estrategias actuales de
las empresas, las fuerzas y debilidades
de la empresa, oportunidades y
amenazas del sector al que pertenece

la empresd.

- Sélo se Incluirdn las funciones y
procedimientos bdasicos de las

empresas. )
- El disefio debe ser flexible a los

cambios para actualizacion.

-Se incluir@n las normas de salubridad

existentes.

- Se tomardn en cuenta la tecnologia,
recursos e infraestructura actuales de

las empresas.

Disefio de una metodologia de Integracion hacia atrds.

ALTERNATIVA No. 2

Disefno de una metodologia para seleccién de proveedores de Materias Primas.

ALTERNATIVA No. 3

Disefio de una procedimiento para formacidn de asociaciones de proveedores.

ALTERNATIVA No. 4

Producir las Materias Primas.
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VARIABLE No, 2
ALTERNATIVA No.1
Creacion de un procedimiento para el Disefio de un Sistema Integrado de
Conitrol de Calidad.
ALTERNATIVA No. 2
Disefio de una Sistema Integrado de Control de Calidad.
ALTERNATIVA No. 3
Disefio de una guidn de capacitacién par el disefio de Sistemas Integrados de
Control de Calidad.

VARIABLE No. 3
ALTERNATIVA No. 1
Disefio de un procedimiento para la eleccién de un Canal de Distribucién.
ALTERNATIVA No. 2
Disefio de una metodologia para que una empresa pueda integrarse hacia

adelante.

VARIABLE No. 4
ALTERNATIVA No. 1
Disefio de un procedimiento para formulacién de estrategias.
ALTERNATIVA No, 2
Disefio de una metodologia para evaluar la situacion actual de una empresa.
ALTERNATIVA No. 3
Disefo de una procedimiento para la formulacién e implantacién de una

estrategia.

VARIABLE No. 5
ALTERNATIVA No. 1
Disefio de Manuales Administrativos.
ALTERNATIVA No. 2

Disefio de los manuales administrativos y un sistema de informacién.
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VARIABLE No. 6
ALTERNATIVA No. 1
Disefio de un procedimiento para la eleccidén de un sistema de tratamiento de
desechos.
ALTERNATIVA No. 2

Diseno de un Sistema de Higiene y Seguridad Industrial.

VARIABLE No. 7
ALTERNATIVA No. 1
Disefio de un sistema de produccidn agroindustrial
ALTERNATIVA No. 2
Disefio de un manual de produccién agroindustrial
ALTERNATIVA No. 3

4. EVALUACION POR PUNTOS
Para la seleccién de la solucion se utiliza la siguiente metodologia:

a. Criterios para la evaluacién de altemativas.

A Continuacion se presentan los criterios con la jerarquizacion respectiva.

CRITERIO VALOR

1. EFECTIVIDAD 23
2. CONFIABILIDAD 20
3. REALIDAD 15
NACIONAL

4, FLEXIBILIDAD 12
5. FACILIDAD DE 10
IMPLANTACION

6. SENCILLEZ 10
7. COSTO DE 10
IMPLANTACION
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b. Evaluacion de altemativas
Para la eleccion de las altemnativas se definen los criterios siguientes:

i. EFECTIVIDAD: La seleccién debe de dlcanzar los objetivos propuestos.

ii. CONFIABILIDAD: La solucidn debe garantizar llegar al estado B propuesto y su

buen funcionamiento.

iii. REALIDAD NACIONAL: La solucién debe estar enmarcada dentro de la

problematica de las empresas del pais.

iv. FLEXIBILIDAD: La solucién debe ser adaptable a las variaciones que se

presenten durante la implantacidn y funcionamiento.

v. FACILIDAD DE IMPLANTACION : La solucién debe adaptarse a los recursos

existentes.

vi. SENCILLEZ: La solucidn que considere menos elementos alcanzard los

resultados optimos.

vii. COSTO DE IMPLANTACION: De este ciiterio depende el plan de
financiamiento, y el costo debe justificarse con el logro del objetivo de Ia

solucién.






¢. Cuadro de evaluacién de alternativas

CALIFICACIONES
ALTERNATIVAS (1 |F.P| 2 |F.P| 3 |F.P{ 4 [F.P| 5 |FP| & |F.P| 7 |F.PIOTA

[VARIABLE 1 23 20 15 |12 1 1 10

IALTERNATIVA 1 2|46| 2 140] 2 (30| 3 |34|3|30]3|30]1[10]222..—
ALTERNATIVA 2 1123 2140| 2130)| 2 124)2|20| 2 |20]| 3 |30]| 187

IALTERNATIVA 3 2146) 1 (201 1|15/ 2|24| 1{10| 2 }20] 2 |20] 155 ;
IALTERNATIVA 4 316912140 1|15 1121 1[10]1[10] 1|10] 146

VARIABLE 2 23 20 15 12 1 1 10

MLTERNATIVA 1 2 146(-2-1401 2 |30|.3 |38| 2201 3 (30| 1 |10] 212

ALTERNATIVA 2 316913 |60| 2(30]2(24| 2(20]2]|20]|2}20| 243
20

ALTERNATIVA 3 11231 2[40] 3 |45| 3 |36] 2 3|30 1|10}y 204 §~~
VARIABLE 3 23 20 15 12 1 i 10
ALTERNATIVA 1 3 (69 2|40]| 3 |45] 3 |36[ 3|30]| 3 [30] 3 |a0| 280 -
ALTERNATIVA 2 112313160 2(30|2124|1]10( 1|10} 220|177 '

ARIABLE 4 23 20 15 12 1 1 10
ALTERNATIVA 1 2|46/ 1120| 1[15| 2|24| 3|30[2]|20]|2]20]i75
ALTERNATIVA 2 1123( 2(40] 2|30)| 2124] 2 |20| 2 |20{ 2 |20]| 177
ALTERNATIVA 3 3(69|3|60|2(30(3(36;1]10]1/110]|1[10(225
VARIABLE § 23 20 15 12 1 1 10

ALTERNATIVA 1 214611 (20 1[15) 1 [12] 2 (20] 1]10{ 3 |30]| 153
JALTERNATIVA 2 3|69 3|60]2(30|2(24|3|30f{1[10]2]|20]j243(.
iVARIABLE & 23 20 15 12 1 1 10
ALTERNATIVA 1 369|360 2 (30 2]24] 3|30]3[30(3(30]273 /
ALTERNATIVA 2 2146|2140 1|15(3[36) 1107 1|10] 1|10] 167
[VARIABLE 7 23 20 15 12 1 1 10 N
ALTERNATIVA T 1(23] 2|40) 1§15| 1 |12| 3 (30| 3 |30} 2 |20] 170
IALTERNATIVA 2 31691 3|6012(30|3|35/2|20(1|10] 3]10]235

5. CUADRO DE ALTERNATIVAS SELECCIONADAS

VARIABLE ALTERNATIVA
SISTEMA DE ABASTECIMIENTO DE Disefio de una metodologia de
MATERIAS PRIMAS E INSUMOS EN Integracion hacia atrés.
FORMA OPORTUNA Y GARANTIZADA.




CALIDAD Y VERIFICACION DE
NORMAS DE CALIDAD

SISTEMA INTEGRADO DE CONTROL DE

Disefio de una Sistema Integrado de
Control de Calidad.

CANAL DE DISTRIBUCION ADECUADO

Disefio de'un procedirniento parg la

eleccidon de un Canal de Distribucién.

ESTRATEGIAS GENERICAS DE ACCION

Disefio de una procedimiento para la
formulacién e implantacién de una

estrategia.

DISENO DE LOS MANUALES DE
FUNCIONES Y PROCEDIMIENTOS,
DEFINIENDO UNA ESTRUCTURA
ORGANIZATIVA BASICA PARA LAS

~

Disefio de los manuales de funciones
y de procedimientos y un sistema de

informacion.

EMPRESAS.
SISTEMA DE TRATAMIENTO DE Disefio de un procedimiento para la
DESECHOS eleccion de un sistema de

tratamiento de desechos.

UN
PROCESO PRODUCTIVC DE BAJO
COSTO

PROCEDIMIENTO PARA EL DISENO DE

Disefio de un manual de produccion

agroindusirial

6. CONCEPTUALIZACION DE LAS SOLUCIONES

a. Metodologia de integracién hacia atras

ra - r 4 r . rJ -
La integracidn hacia airas esta relacionada intimamente con el control sobre

los proveedores.

b. Sistema integrado de calidad:

Un sistema que controla la calidad de insumos, productos en proceso, producto

terminado e inclusive servicios post-venta.
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¢. Procedimiento:
Se entenderd por procedimiento un conjunto de pasos ldgicos y sistemdticas que
registran en forma secuencial y cronolégica que deben realizarse para el cumplimiento

de funciones, actividades y objetivos especificos.

d. Manual administrativo:
Se define como el instrumento en el que se encuentra en forma sistemdatica una
serie de instrucciones escritas que normalizan las funciones, actividades y objetivos de

una empresa.

e. Estrategia genérica: i
Se considera como la busqueda de una posicién competitiva favorable en un

sector industrial.
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CAPITULO V.
ORGANIZACION DE LA EMPRESA
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V. ORGANIZACION DE LA EMPRESA

A. TAMANO DE LA EMPRESA

Para efectos de disefio , el tamafio de la organizacién de la empresa que se

disenard sera de tamafio grande. Este tamario obedece a lo siguiente:

Bl 45 % de los empresas exportadoras bojc; estudio’ se clasifican (segin la
clasificacion de tamafic de empresas de FUSADES) en empresas de tamafio grande,
pese a que la mayor parte del personal de éstas se dedican a actividades productivas
(personal netamente obrero). Lo anterior suglere como aporte a éstas empresas, el
disefio de una organizacidn que sea factible de implantar y que dicho disefic responda

al estado actual de las empresas agroindustriales salvadorefias.

En el disefio se incluye ia estructura de una organizacién de tamafio mediano
para aquellas empresas que estdn en este nivel de tamafo, y la estructura
organizacional de tamaio -grdnde para las empresas medianas que tengan Ia
posibilidad de aumentar su tamario y para las empresas que actualmente estan dentro
de este nivel. Asi mismo se presenta la estructura organizacional minima que podrdan

tener las empresas agroindustriales exportadoras para funcionar eficientemente.

El disefio organizativo propone las funciones principales para una empresaq

grande o mediana.

1 Nimero de emnpresas encuestadas en la Etapa de Diagnastico [(capitulo IV}

U,



B. MANUAL DE FUNCIONES
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NDICE
CODIGO

INTRODUCCION  oeoeereeres s, s seresns e IN
OBUJETIVOS DEL MANUAL oo eeveeveamseannissssssassessesesesesseemesonseeseesessessessssssssssesees OM
INSTRUCCIONES PARA SU APLICACION oo eeeeeeeneensnessssssnns N IA
ORGANIGRAMA PROPUESTO  ..iuuuseusssesssermsmssssnsssssssssssssmsssnssnssosseossssssssesseeees op
DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES:

JUNTA DIRECTIVA  vverrrern. e see s sasasmssemseTeSensesa o P b e EReRSsenes D

PRESIDENCIA DE JUNTA DIRECTIVA  Sivevovevossssssssusossessscsmmmssesssssseesee PJ

GERENCIA GENERAL  ......... ersmsssaesessan s bensmasesn s sansnae GG

DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO ....ovvvuussusmsaseeresereesecssmsnsssseseeersmsees DA

DEPARTAMENTO DE MERCADEQ  wuuuuuncreeomeeomesmsesessessececesmssemssssssesneses DM

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION  accueeeeeesssmssmsssesscnsamessasanssssson DP
GUIA PARA EL MANTENIMIENTO DEL MANUAL  wvevvemsmmessrsssersessssssssse GM

)
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IN. INTRODUCCION

Con el objeto de dar a conocer a los trabajadores las actividades de las que son
responsables dentro de la empresq, se ha elaborado la presente guia, que contiene la
descripcion de funciones consideradas como mds importantes, para el buen
funclonamiento de la empresa AGRONOTEX S. A. de C. V.

El manual de funciones contiene: los objetivos que se persiguen con el disefio e
implantacién del manual, instrucciones sobre su uso, la estructura organizativa y la
descripcién de las funciones de cada unidad; por Gltimo, contiene una guia para
realizar cambios en el manual que sean de beneficio para la buena organizacién de Ia

empresa.
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OB. OBJETIVOS DEL MANUAL

OBJETIVO DEL MANUAL:
Procurar un adecuado funcionamiento de las distintas unidades que conforman
la empresa  AGRONOTEX S. A. definiendo las funclones mds importantes, para que

cuando ésias se ejecuten, lo hagan con la maxima eficiencia.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:
Dar a los empleados de la empresa un documento, donde se especifiquen las
diferentes funciones de las que son responsable, y que é&ste les permita conocer la

infeirelacion con ofros puestos con los cuales deben realizar tareas especificas.

Fijar los objefivos concretos de cada una de las unidades con el fin que crienten

el desamollo de sus actividades .

Facilitar el adiestramiento del nuevo personal sobre la forma en que se

desarrolian las actividades de la empresa.
Evitar la duplicidad de funciones.

Definir una estructura organizativa que muestre los niveles jerdrquicos y evite I

duplicidad de mandos.
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1A. INSTRUCCIONES PARA SU APLICACION

El presente manual deberd hacerse del conocimiento de todas las unidades de
la empresa, contribuyendo asf a incrementar la posibilidad que el trabajador colabore

en el cumplimiento de los objetivos de la unidad a la que pertenece.

Todos los frabajadores deberan sujetarse a lo establecido en este instrumento en

cuanto a sus funciones y deberes se refiere.

Es necesario que el manual sea revisado periddicamente para evitar

obsolescencia.

Cualquier cambio en el manual deberd ser aprobado por la Junta Directiva y
serd canalizado a fravés de la Gerencia, quién lo dard a conocer a las jefaturas de

cada unidad.
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE ORGANIZACION
UNIDAD: Junia Directiva PAGINA :1 DE: 1
CODIGO: JD
SE REPORTA A: Junta General de Accionistas SUPERVISA A: Presidente de la Junta
Preetctastsy - Directiva
ELABORADO POR: - , - APROBADO POR:
FECHA DE ELABORACION: FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Velar por que los objetivos de la empresa sean alcanzados en
condiciones de completa armonia.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL :
" Dictar las guias generales para la empresa y velar por que ésta tenga un buen

cumplimiento en el desarrollo de sus actlividades. N
1

"\
FUNCIONES ORDINARIAS:
+ Establecer las politicas y estrategias generales de la empresa.
« Tomar decisiones en problemas que afecta éréwemenfe a la empresa.
» Verficar el alcance de los objefivos y establecer los nuevos para el préximo
periodo.
+ tegalizar solicitudes de préstamo que realiza la empresa.
* Acordar Ia fjaciéon de los salarios pagados en la empresa.
o Autorizar o aprobar los cambios en documentos Importantes cuando lo solicite a

gerencia general.

FUNCIONES EVENTUALES:
¢ Seleccionar al presidente de la junta directiva de la empresa.
» Autorizar ia coniratacién del gerente general.

+ Informar a la Junta General de Accionistas sobre los resultados obtenidos.,
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE ORGANIZACION
UNIDAD: Presldencla ./ ;\ PAGINA: 1 DE: 1
CcODIGO: PJ
SE REPORTA A: Junia Direcliva SUPERVISA A: Gerencia General
ELABORADO POR. APRCBADO POR:
FECHA DE ELABORACION: FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Establecer el equilibrio enire la Junta Directiva y el personal de la
empresa.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL:

FUNCIONES ORDINARIAS:

FUNCIONES EVENTUALES:

Velar que se cumplan las disposiciones emanadas por la Junta Directiva.
|

Vigilar que se cumplan las politicas establecidas por la Junta Directiva.

Analizar y solucionar problemas de caracter general deniro de la empresa.

Auxiliar a la gerencia general con [os problemas o dudas que surjan sobre las
disposiciones dictadas por. la junta Directiva.

Aconsejar a los gerentes o jefes.de las unidades que conforman la empresa, para
que desempefien eficientemente sus labores. )

Observar los resultados obtenidos y compararlos con los planes establecidos con el

fin de presentar informes sobre el desempefio de la empresa a la Junta Directiva.

Coordinar [as reuniones de la Junta Directiva.

Informar a la Junta Directiva sobre problemas que afecten gravemente a la
empresa. '

Representar juridicamente a la empresa.

Colaborar con la gerencia general en la direccion de la empresa.




2
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE ORGANIZACION

UNIDAD: Gerencla General ,/ /\ P%GINA: ] DE: 1
CODIGO: GG

DEPENDE DE: Presidencia de Junta Directiva SUPERVISA A: Departamentos de
Administracidn, mercadeo, produccidn,
seccion de informdtica y el encargado de la

R seguridad,
ELABORADO POR: APROBADO POR:
FECHA DE ELABORACION: FECHA DE REVISION:

/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Coordinar los recursos humanos, materiales y técnicos de
la empresa.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL: 5 d 0O
. 1)
Cumplir y hacer cumplir las disposiciones emanadas de la Junta Directiva, ast

como colaborar en el manejo directo y continuo de las operaciones de la empresa.

FUNCIONES ORDINARIAS:
¢ Coordinary supervisar las labores que desarrollan las unidades de la empresa. ~—

Velar por que las operaciones de la empresa se redlicen eficientemente. «—

Celebrar reuniones con jefes de unidades, asi como con el presidente de-la-Junta
Direcﬁvéreon el fin de ponerse de acuerdo sobre la direccidn de las actividades
que se redlizan en la empresa. —

» Supervisar la participacién en ferias intemacionales o misiones comerciales. ~=

e Velar por el uso eficlente de los recursos de la empresa. "

. Ejercer las demds funciones que legalmente le comresponden. -

o Supenvisar la seccién de informdtica y.seguridad.  eon boko  =°
\ngenten al
FUNCIONES EVENTUALES:
¢ Rendir un informe mensual a la Jurta-Birectivaartravés de-la presidenciq delas
actividades realizadas por la gerencia en ese periodo. .~
s Representar a la empresa tanto fuera como deniro de!l pais.
¢ Aprobar los despidos y contrataciones de empleados.

¢ Representar a la empresa en actividades concemientes a la certificacién de o
e

productos organicos cuando sea requerido.
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE ORGANIZACION
FTUNIDAD: Seccién de Informética 2 PAGINA: 1 DE: 2

“ )

=t &\ CODIGO: DA
SE REPORTA A: Gerencia General SUPERVISA A: Personal de la unidad
ELABORADQ POR: APROBADO POR:
FECHA DE ELABORACION: . FECHA DE REVISION:

/ Mayo /1997
OBJETIVO DE LA FUNCION: Agilizar los servicios de comunicacion y registro prestados a las
vnidades.
FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL:

actudlizados y libres de emrores con el fin de brindar un buen servicio a ias unidades.

FUNCIONES ORDINARIAS:

Analizar, coordinar, elaborar y mantiene los sistemas computarizados

Analizar, distribuir y coordinar la informacion recibida a través de las redes
electronicas.

Implantar procedimientos que mejoren el desempefio de su funcién.

Andilisis y verificacion del buen funcionamiento de los procesos,

Desarrollar proyectos informaticos que contribuyan al mejeramiento d-e las
funciones.

Verificar que el software y el hardware reciba el mantenimiento en forma
oportuna.

Resolver los problemas que surjan en la ejecucion de los sistemas informéticos.
Informar a la gerencia general sobre la ejecuciéon de las actividades de la seccion.
Velar por el cumplimiento de las politicas y objetivos de la empresa.

Supervisar las labores del personal de la seccién. =

Participar en las reuniones que promueva el departamento administrativo.
Informar al deparfamento de mercadeo sobre Ias comunicaciones establecidas
a través de redes electronicas con los clientes.

Supervisar el procesamiento de las fransacciones realizadas diariamente en los

sistemas contables.
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AGRONOTEX S.A. PAG : 2
MANUAL DE ORGANIZACION DE :2
FUNCIONES CODIGO: DA

FUNCIONES EVENTUALES:

» Informar al gerente general sobre el desarrollo o avance de proyectos
informd&ticos.

» Ofras funciones y responsabilidades que le sean asignados por la gerencia
general.

» Elaboracion del presupuesto de la unidad.
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE ORGANIZACION
[UNIDAD: Segutidad— . . PAGINA : 1 DE: 1
Lo fgoune i CODIGO: GG
DEPENDE DE: Gerencia general SUPERVISA A: Personal de la unidad
ELABORADO POR: APROBADO POR:
FECHA DE ELABORACION: FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Proteger a las personas y bienes materiales gue pertenecen a
la empresa,

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL: |
Velar por la seguridad fisica del personal de la empresa y los bienes

materiales.

FUNCIONES ORDINARIAS:
» Orentar al ptblico que visita la empresa.
e Brindar seguridad al pefsonol que labora en la empresa.

o Cuidad los bienes materiales de la empresa.

FUNCIONES EVENTUALES:
+ Custodiar corespondencia o valores sea necesario moverlos fuera de la empresa.

o Colaborar como motorista cuando seq necesario.




-k

ety
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE ORGANIZACION
UNIDAD: Depatamento Adminisirativo PAGINA ;1 - DE: 2
J d(‘/ CODIGO: DA
DEPENDE DE: Gerencia General %{,U‘}\' SUPERVISA A: Secciones de personal y
A finanzas
ELABORADQ POR: APROBADO POR: .
FECHA DE ELABORACION FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION Verifi icare informar sobre el uso de Ios recursos humanos,
materiales y técnicos de Ia empresa,

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL: _
Velar por el buen funcionamiento de 'rodos los procedlmlen’ros cdmlnls‘rrohvos /

o
dela empreso Y brlndor apoyo técnico a la Gerencia Generol Yy Jun#e«de-acc* nista.

FUNCIONES ORDINARIAS

. Coordlnar el trabajo de la'unidad. '/ ]

. Elcborqr y presentar.a la gerencia general el presupuesto del departamento. e
e Supervisar salidas'y entradas de personcxl ‘
I+ Supervisarla seccién de finanzas.

e Autorizar el suminisiro de materiales y/o servicios necesarios para el buen -_

.desempeno de ia unidad. e

-

e  Autorizar vidticos cuando sean necesan'os.'/

e

e Supervisar trabagjo secretarial.

» Atender a promotores de bancos. ,/_ -

te Manfener mformadc a la Gerencla Generol sobre eI desorrollo de las 0perc1c1ones
del depto. . v .

» Parficipar en la formulacion de las politicas generqles de'la empresa y las

. especificas del depto. . ubaas wo\u - c\u.L M oo il GU_po Q,T,(',A_S

. Velar por el adecuado uso de las instalaciones y eqmpo asi como el uso rocaoncll
de los materiales y recursos en general. -

Coordindr con ia seccién de personal actividades como contratacion,

. . . {
enfrenamiento y capacitacién para el departamento administrativo. /

D i eee e e e
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AGRONOTEX S.A. PAG : 2
MANUAL DE ORGANIZACION DE :2
FUNCIONES 1CcODIGO: DA

FUNCIONES EVENTUALES:

Velar por que se cumplan las politicas y objetivos de la émpresa. Y\e~~0 * o

Coordinar con los jefe de la seccidn de personal , las vacaciones, permisos y

v

licencias de| personal bajo su cargo.
G-\

Elaborar los objetivos de la unidad. w0 - ¢ v pusnt &

/

Presentar a la Gerencia informes mensuales socbre el funcionamiento del

-

departamento. wo - cubp/Y

Autorizar la contratacién de personal. v

Asistir a reuniones organizadas por la Gerencla General

Redlizar aquellas funciones que de acuerdo a la naturaleza dei puesto le sean

encomendadas.
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE ORGANIZACION
UNIDAD: Secclén de Personal M/‘” PAGINA: 1 DE: 2
CODIGO: DA
SE REPORTA A: Gerencia Administrativa SUPERVISA A: Personal de la unidad
ELABORADO POR: * | APROBADO POR:
FECHA DE ELABORACION: . FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Administrar el recurso humano de la empresa.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL:
4 004 o epndle quﬂ"""'—w

-
Coniratar y desarrollar el personal de la empresa, con el fin alcanzar un
(¥
%qu}’:’ OM'GIU"D &
o’

W

Yy
Ly purtene
desenvolvimiento eficiente en sus funciones.

FUNCIONES ORDINARIAS:

o Coordinar con las diferentes unidades las vacaciones, pemisos y licencias de ios
empleados. ( .

e Coordinar las actividades de seleccidén, contratacién, entnenemk'a;’ro,
capacitacién y despidos de los empleados, con los diferentes departamentos.

¢ Aprobar las planillas de los sueldos de los trabajadores. Ve — wc\*“‘ ol

» Participar en las reuniones que promueva el departamento administrativo,

» Proporcionar toda informacién requerida por las unidades de I‘c?npreso, con el
fin que los recursos humanos sean utilizados eficientemente.

» Contribulr en la definicién de ias politicas de personal de la organizaciéon y La?"

)
asegurarse que sean cumplidas. @

» Vigilar que las politicas y objetivos de la empresa sean cumplidos en la seccidén.

- — ! 4
e Elaborar los procedimientos de la unidad.  ¥° - S r ol

FUNCIONES EVENTUALES: v
» Elaborar el presupuesto anual de su unidad. N
Confribuir en la seleccidn, contratacion y capacitacién del personal que participard

en las ferias internacionales o misiones comerciales. Y
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AGRONOTEX S.A. | PAG : 2
MANUAL DE ORGANIZACION DE 2
FUNCIONES CODIGO: DA

Contribuir en la'solucién de confiictos laborales e

Recibir los requerimientos |d/epersonal que presentan las unidades que conforman
a la organizacion. _

Mantenerse [nfo‘m'l/cio sobre los cambios en las leyes que afectan a los
trabajadores.

Desarrollar aquellas actividades que de acuerdo a la naturaleza del puesto le

sean encomendadas.




[
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% AGRONOTEX S.A.
‘ MANUAL DE ORGANIZACION
UNIDAD: Secclién de Finanzas . “ oS PAGINA : 1 DE: 2
plan CcODIGO: DA
SE REPORTA A: Gerencia administrativa SUPERVISA A: Unidad de contabilidad,
planeacion, créditos y cobranzas
ELABORADO POR: APROBADO POR:
FECHA DE ELABORACION: FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Administrar los recursos monetarios de Ia empresa.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL:
Buscar las fuentes de fondos, su inversién en Ia forma mds rentable, su

vigilancia y recuperacion.

FUNCIONES ORDINARIAS:

« Colaborar con todas las unidades en el elaboracién del presupuesto general, *° ~

e Supervisar, analizar y aprobar los presupuestos de las unidades. ~°

e Analizar los estados financieros de la empresa. ~%

e Consultar las decisiones financleras con la gerencia general.

* Aprobar los presupuestos de promocion de productos.

¢ Buscar fuentes de financiamiento. '

» Administrar fransacciones cuando el capital invertido es grande.

 Vigilar que los objetivos y politicas de la empresa sean cumplidas.

¢ Participar en las reuniones el departamento administrativo.

« Aprobary realizar el pago de las compras realizadas.

* Revisary firmar planillas.

¢ Firmar cheques para el pago de los sueldos y salarios.

e Supervisar las actividades realzadas por las unidades de creditos y cobranzas,
programacién de recursos y contabilidad.

e Redlizar reuniones periddicas con Ibs encargados de las unidades que esian bgjo

su mando.
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AGRONOTEX S.A. PAG : 2
MANUAL DE ORGANIZACION DE : 2
FUNCIONES CODIGO: DA -

FUNCIONES EVENTUALES:

Legalizar Ic§ patentes y marca de los productos.

Realizar el pago por la membresla y uso del sello de certificacién orgdnica.
Otras funcicones y responsabilidades que le sean asignadas por la gerencia
administrativa.

Autorizar plazas nuevas,
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/ AGRONOTEX S.A.

l MANUAL DE ORGANIZACION
UNIDAD: Planeacién de recursos \() PAGINA: 1 DE: 1

v CODIGO: DA
SE REPORTA A: Seccién de Finanzas SUPERVISA A: Personal de [q unidad
ELABORADO POR: APROBADO POR:
FECHA DE ELABORACION: FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Garantizar que losrecursos de la empresa serdn invertidos
eficientemente.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL:

Planificar, organizar y controlar las inversiones de dinero.

FUNCIONES ORDINARIAS:

Planifica los créditos que pueden ser otorgados en un periedo dado junto a la
unidad de créditos y cobranzas.

Programa la asignacion de efectivo para cada unidad de la empresa.
Conftrola que los gastos de las unidades de la empresa estén de acuerdo a lo
presupuestado.

Evalla las inversiones a reaiizar.

Controla y planifica el capital de frabajo que la empresa necesita para realizar sus
operccibnes.

Estudia la aprobacién de proyectos, es dectir, se encarga de la aprobacién de
nuevdas inversiones.

Se encarga de [a seleccidn de las fuentes de financiamiento junto o jefe de
finanzas.

Participa en las reuniones promovidas por la jefatura de finanzas.

Informa a su superior sobre las actividades realizadas,

FUNCIONES EVENTUALES:

Realiza otras funciones que en base a la naturaleza del puesto le sean asignadas.
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE ORGANIZACION
UNIDAD: Créditos y Cobranzas V4 vp PAGINA: 1 DE: 1
9 CODIGO: DA
SE REPORTA A: Seccidn de Finanzas SUPERVISA A: Personal de Ia Unidad
ELABORADO POR: APROBADCQO POR:
FECHA DE ELABORACION: ' FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Recuperar los montos de los créditos concedidos.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL:

Readlizar los cobros de los créditos brindados.

FUNCIONES ORDINARIAS:

» 3e coordina con la unidad de trédmites de exportacidn para realizar los cobros de
las ventas al crédito.

» Mantener actualizado ei libro de clientes {libro de control de los créditos otorgados
acadaclente).

* Redliza los cambios de moneda de las ventas redlizadas.

» Colabora en la fijacién de politicas sobre las cuentas por cobrar (periodo,
cantidad, otros).

« Determina la cartera de clienfes confiables que permifan recuperar la inversion.

* Fijar el monto necesario para la previsién de las cuentas incobrables.

¢ Redliza los cobros de las cuentas a plazo.

e Participa en las reuniones promovidas por la jefatura de finanzas.

* Informa a su superior sobre las actividades realizadas,

FUNCIONES EVENTUALES:
» Realiza ofras funciones que de acvuerdo a la naturaleza del puesto le sean

asignadas.
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE ORGANIZACION
UNIDAD: Contabllidad /], a,h PAGINA :1 DE: 1
CODIGO: DA
DEPENDE DE: Seccién Financiera SUPERVISA A: Personal de la Seccién
ELABORADO POR: APROBADOQ POR:
FECHA DE ELABORACION: FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Efectuar comecta y oportunamente las operaciones contables
con el fin de informar y garantizar el buen uso del patrimonio.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL:

Velar por el registro coirecto de las transacciones en un periodo dado.

FUNCIONES ORDINARIAS:

e Supervisar las labores del personal que labora en la unidad.

* Informar a la Jefatura financiera sobre el desarrollo de sus operaciones.

» Velar por que se cumplan los objetivos y politicas de la empresa.

¢ Revisar [os documentos a contabilizar,

. éEle:b::n:i:.rrﬂ;/ revisar [as planillas de los sueldos, ISSS v FSV de los 1rabcjc:dores.'/

» Elaborar el reporte sobre el Impuesto al Valor Agregado en los libros conTabIes.,/

» Elaborar y aprobar los estados de financieros.

» Revisary modificar el sistema contable de la empresa cuando sea necesario. ‘/

» Elaborar conciliacién bancaria.

» Proporcionar toda informacién requerida por ofras unidades con el fin que los / .
recursos financieros de la empresa sean utilizados eficientemente.

» Registrar y revisar las partidas contables. /

» Presentar los estados financieros a la gerencia administrativa y jefatura de la v
seccién financiera.

» Realizar el pago a los empleados de la empresa. ()-\um\\ \ 0

FUNCIONES EVENTUALES:
» Realizar ofras funciones que le sean asignadas.

» Hacer requisiciones de personal cuando sea necesario.
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE ORGANIZACION

UNIDAD: Departamento de mercudeo\<\/\_/ PAGINA : 1 DE: 2
( _{ CODIGO: DM

SE REPORTA A: Gerencia general p” W SUPERVISA A: Seccidn de ventas locales,
ventas al exterior, promocién y publicidad

ELABORADQ POR: APROBADQ PCR:
FECHA DE ELABORACION: FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Coordinar todas las actividades encaminadas a lograr que el
roducto llegue al consumider final con Ias caracteristicas requeridas por estos.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL:

Dirigir el flujo de mercancias de la empresa al consumidor.

FUNCIONES ORDINARIAS:

e Colabora en la parficipacion en ferias internacionales y misiones comerciales.

¢ Coordinary supervisar el frabajo del departamento.

» Colaborar con las jefaturas de ofros departamentos de la empresa con el fin de
satisfacer las necesidades de los clientes.

* Parficipar en la formulacién de politicas generales de la empresa y elaborar las
especificas del departamento. '

» Coordinar con el jefe de la seccidn de personal las vacaciones, permisos y
licencias de los frabajadores del departamento,

s Presentar a la seccién de personal del departamenio administrative los
requerimientos de perscnal.

« Elaborary enviar a la gerencia general, y a la jefatura de la seccién de finanzas el
presupuesto de ventas mensuales para el mercado nacional e Intemacional.

« Elaborary enviar a la seccién de abastecimiento y a la seccién de planta de
produccién los prondsticos de ventas mensuales.

¢ Dlrigir la fuerza de ventas.

e Andlizar y evaluar las oportunidades que se presenten en los mercados con las
unidades de! departamento.

* Supervisa las unidades de ventas y la unidad de promocién y publicidad.
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AGRONOTEX S.A. PAG : 2
MANUAL DE ORGANIZACION DE :2
FUNCIONES CODIGOQ: DM

» Informary evaluar con la seccidn de inspeccion de calidad los requerimientos de
las ccrcc’ren"sﬁcas exigidas por los clientes en los productos.

e Revisar los contraios de venta en el extranjero.

» Revisar los precios internacionales de venta del producto.

+ Enviar a la gerencia informes sobre las ventas embarcadas mensualmente.

FUNCIONES EVENTUALES:

» Asistir y participar en las reuniones organizadas por la gerencia general,

e Presentar a la gerencia general el presupuesto de gastos del departamento.

¢ Realizar algunas ventas en el extranjero.

« Presentar a la gerencia general informes sobre el funcionamiento del
departamento.

¢ Redlizar reuniones periddicas con los representantes en el extranjero {si los hay).

» Coordinar con la seccién de personal Ias actlividades como: contratacién,

enfrenamiento y capacitacion del personal cuando sea requerido.
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/ AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE ORGANIZACION
UNIDAD: Seccléh de ventasiocuales %ﬁ“ PAGINA: 1 DE: 1
CODIGO: DM

SE REPCRTA A: Gerencia de mercadeo

SUPERVISA A: Personal de la unidad.

ELABORADO POR: APROBADO POR:
FECHA DE ELABORACION: FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Vender los productos que no cumplan las caractetisticas
requeridas para la exportacion en el inferior del pais.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL:

Realizar las ventas dentro del pais.

FUNCIONES ORDINARIAS:

» Buscar mercados potenciales que puedan consumir los productos que no cumplan

las especificaciones de calidad exigidas en el exfranjero.

» Estar pendiente de la existencia de los productos para su venta.

¢ Mantenerse pendiente de [a redlizaciéon de los cobros.

¢ Mantener buenas relaciones con los clientes.

» Confrolar que los productos vendidos por la seccion realmente no cumple con las

caracteristicas para la exportacion.

¢ Avisar a [os clientes los dias en que serdn realizados la recoleccién y clasificacién

de los productos y enviar los comprobantes de venta a la unidad de contabilidad.

FUNCIONES EVENTUALES:

» Redlizar ofras funciones que de acuerdo a la naturaleza del departamento le sean

asignadas.
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE ORGANIZACION
UNIDAD: Secclén ventas al exteror MD PAGINA 1 1 DE: 2
CODIGO: DM
SE REPORTA A: Gerencia de mercadeo SUPERVISA A: Unidad de frédmites de
exportacion
ELABORADO POR: APROBADO POR:
FECHA DE ELABORACION: FECHA DE REVISION:
[/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Lograr que los productos sean comercializados en los mercados
internacionales eficienfemente.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL:
Realizar los contactos y ventas de los productos en el exterior, estableciendo

todas las condiciones del contfrato de venta.

FUNCIONES ORDINARIAS:

s Andliza los cambios que se dan en el mercado internacional referente a los
productos de la empresa.

» Verifica el frabagjo realizado por la unidad de tramites de exportacion.

+ Colabora con el encargado de promocién y publicidad en la organizacién de
ferias y misiones comerciales.

e Colaborar en la seleccién de los canales de distribucion.

» Participa en la planeacion y programacion de las ventas mensuales, para ser
enviadas al departamento de produccion.

¢ Contribuye en la fijacion de los precios de los productos.

o Contribuye en la seleccién de muestras para Ia participacién en ferias y misiones
comerclales.

* Mantiene una base actualizadas de los clientes actuales y potenciales en el
extranjero.

¢ Participar en las reuniones promovidas por el departamento.

= Enviar los comprobantes de las ventas realizadas a la unidad de contabilidad,

+ Le da seguimiento a los contactos realizados en Ias ferias internacionales.

e Supervisa el frabajo de la unidad de tframites de exportacién.
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. AGRONOTEX S.A. PAG : 2
MANUAL DE ORGANIZACION DE :2
FUNCIONES CODIGO: DM
FUNCIONES EVENTUALES:

Participar en la elaboracién de los objetivos del departamento de mercadeo.
Presentar informes sobre el desarrollo de las funciones de la seccidn a la gerencia
de mercadeo.

Participar en la elaboracion del presupuesto de mercadeo.

Realizar ofras funciones que de acuerdo a su naturaleza le sean encomendadas
por la gerencia de mercadeo.

Le da seguimiento a los contactos realizados en las ferias internacionales y misiones

comerciales.
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AGRONOTEX S.A.

MANUAL DE ORGANIZACION
UNIDAD: Tramites de exporfacién PAGINA: 1 DE: 2

. CODIGO: DM
SE REPORTA A: Seccién de venias exteriores SUPERVISA A: Personal de la unidas
ELABORADQO POR: APROBADO FOR:
FECHA DE ELABORACION: FECHA DE REVISION:

/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Velar por que todos los procedimientos necesarios para la
exportacién de los productos sean realizados eficientemente.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL:

Verificar que todos los frdmites relacionados con la exportacion e

importacion sean readlizados eficientemente. /

FUNCIONES ORDINARIAS:

Redactar y registrar cronolégicamente los contratos de venta, ?°
Seleccionar los medios de transporte de acuerdo a las caracteristicas del
producto. o - X
Supervisar que en la frayectoria los productos orgdnicos no pierdan su
calrccterisﬁco.

Confratar a las empresas transportistas. /

Programary coordinar La bodega de producto terminado las fechas en que serd
necesario el tfransporte del producto. '
Programary controlar el transporte del producto desde la planta al puerto destino;
Controlar el ingreso y salida de correspondencia.

Tramitar todas las operaciones bancarias relacionadas con el cobro de Ias ventas.
Participar en las reuniones promovidas por la seccidn de ventas al exterior. ()
Enviar comprobante de ventas y documentacién bancaria a la secclén de "
finanzas cuando la venta es realizada al crédito.

Contribuir en el alcance de los objetivos y politicas de la empresa. /
Contratar a las empresas aseguradoras cuando sea necesario, At

Informar a finanzas sobre el embarque de las mercancias. /
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exportacion.

encomendados.

AGRONOTEX S.A. PAG 32
MANUAL DE ORGANIZACION DE :2
FUNCIONES CODIGO: DM
FUNCIONES EVENTUALES:

» Redlizar reclamos a las empresas aseguradoras cuando sea necesario.
+ Mantenerse actualizado sobre normas, tramites de exportacion y documentacion

sobre aspectos como: aduana, bancos, transporte, embalgjes necesario para la

1

s Redlizar las funciones que de acuerdo a la naturaleza de su frabadjo le secn/

-
Y
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE ORGANIZACION

UNIDAD: Promocién y Publicldad % PAGINA: 1 DE: 1

CODIGO: DM .

SE REPORTA A: Departamenifo de mercadeo | SUPERVISA A: Personal de la-unidad

ELABORADO POR: : APROBADO POR:
FECHA DE ELABORACION: FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Pfomover los productos en el mercado internacional.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL:

Planear, organizar vy dirgir las promociones y publicidad de los producics.

FUNCIONES ORDINARIAS:

.
Coordinar la participacion en ferias in’remocionoles%g

Informar a [a jefatura del departamento de mercadeo, scbre el desamolio de
proyectos de promocién del producto,

Participar en las misiones comerciales con fines de promocionar el producto.
Contactar a los clientes en el extranjero con el fin de promocionar el producto.
Seleccién las muestras para la por’r_icipccic’)n en ferias infemacionales o misiones
comerciales junto con produccion.

Se encarga d las investigaciones de mercado.

Informar a la jefatura del departamento de mercadeo sobre las actividades
realizadas.

Evaluar los resultados obtenidos de las promociones y publicidad realizadas.
Informar sobre los resultados obtenidos de la participacién en ferias y misiones
comerciales.

Participa en las reuniones promovidas por la Jefatura de finanzas.

FUNCIONES EVENTUALES:

Realiza ofras funciones que de acuerdo a la naturaleza del puesto le sean

asignadas.

Y



CAPIIIQ Y. ORGANIZACION DE | A EMPRESA 74

AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE ORGANIZACION
UNIDAD: Departamento de Producclén PAGINA: 1 DE: 1
CODIGO: PD
SE REPORTA A: Gerencia General SUPERVISA A: Inspeccién de calidad,
abastecimiento y planta de produccion
ELABORADO POR: APROBADOQ POR:
FECHA DE ELABORACION: FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Controlar que los productos sean elaborados con la calidad
requerida para que puedan ser competitivos en el mercado internacional y al menor costo,

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL:
Administrar los recursos del departamento de produccidn eficientemente. /

FUNCIONES ORDINARIAS: Booga AL m.Fi‘/

s Supervisar el trabgjo realizado por la seccién de abastecimiento. =

¢ Establecerios o @Hehvos Y gghhids del departcmento y vigilar su cumplimiento. -~

e Colaborarconla gereneredemercc:deo en el mejorom:ento de los productos. e

¢ Supervisar el trabgjo redlizado por la seccion de mspecc:on de la calidad, geoe

* Mantener informada la gerencia general sobre el desanollo de las operaciones. L

e Coordinar con el jefe de la seccién de personal las vacaciones, pe‘rrr{ LAY
licencias del personal bajo su cargo.

« Elaborar el presupuesto del departamento y enviarlo a la gerencia. /

¢ Realizar reuniones para planear las actividades de las secciones de la unidad. v

» Supervisar el frabajo rediizado por la seccidn planta de produccién.-

¢ Informar a las secciones del departamento sobre los objyﬁ/f:s y politicas de la
empresa y vigilar su cumplimiento.

¢ Coordinar con la seccién de personal actividades relacionadas con la /

contratacién, capacitacién de personal cuando sea requerido.

FUNCIONES EVENTUALES: /
o Agsistir a las reuniones crganizadas por la gerencia general.

e Asistir a las reuniones con los clientes promovidas por ia gerencia de mercadeo. ©

O
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%
a,ﬁf AGRONOTEX S.A.
ye B MANUAL DE ORGANIZACION
UNIDAD:Seccién deThspeccltén de calldad | PAGINA : | DE: 1
CODIGO: PD
DEPENDE DE: Departamento de Producgion | SUPERVISA A: Personal de la seccién
@ e g—pods Mr:\
ELABORADO PCR : ' APROBADO POR:
FECHA DE ELABORACION: . FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Garantizar que el producto cumpla con las caracteristicas
requeridas por los clientes.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL: : .

Supervisar la buena calidad del producto de exportacién .

FUNCIONES ORDINARIAS:

* Supervisar el trabajo de toda la seccion. /

s Velar que el muesireo de los productos sea redlizado eficientemente en los puntos
criticos de control.

e Velar por que la secci?/cuente con’ el equipo necesario para el desarrollo de
sus funclones.

s Supervisar el mantenimiento y buen funcionamientc del equipo utilizado. '/

¢ Informar inmediatamente que un lote no cumpla con las caracteristicas. r/

e Coordinar el desempenio y capacitacion del personal de yo.

¢ Supervisar la capacitacién écnica del nuevo personal. e

+ Participar en la formulacion de las politicas de la seccidn. >+4

¢ Informar sobre el desamrollo de las operaciones de la seccidn. ‘/

. Est'oblecer y presentar ac‘: j%'f:c\ﬁbrc:o{:‘i-;’,lkl Ejepfo. los requerimientos humanos,
materiales y financieros necesarios para llevar a cabo las actividades. e

« Asegurarse que el nivel de calidad, tanto de los materiales eempraeeszcomo de
los productos terminados respondan a las especificaciones de calidad planeados. |

o Proveer de ayuda técnica para la comprension de los standares de calidad.

FUNCIONES EVENTUALES:

o Inspecciones a cultivos de proveedores agricolas.
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AGRONOTEX S.A.

MANUAL DE ORGANIZACION

UNIDAD: Secclon de Abastecimiento PAGINA: 1 DE: 1
CODIGO: DP

SE REPORTA A: Gerencia de Produccién SUPERVISA A: Unidad de apoyo agricola e
inventarios.

ELABORADO POR: APROBADO POR:

FECHA DE ELABORACION: . FECHA DE REVISION:

/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Garanlizar que e! aprovisionamiento de los materiales y materias
primas sean realizades de manera oportuna.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL :
Redlizar las compras de materias primas y materiales con las calidades

requeridas y al menor costo.

FUNCIONES ORDINARIAS:

e Coordinary programar las compras de materias primas con los proveedores
(agricultores) sean estos nacionales o extranjeros.

» Elabara las ordenes de pedido y enviarlas a la seccién de finanzas para su pago.

e Se coordina con la seccién de iInformdatica para la actualizaciéon de inventarios.

* Se coordinaconla planta de proceso sobre los requerimientos de mc&ericles.

» Evalla los mejores medios de fransporte a utilizar para las materias primas.

e Se coordina con la seccion de finanzas para el pago de los proveedores.

+ Envia ala seccldn de contabilidad los comprobantes de las compras realizadas.

o Mantener una base de datos actudlizada de los proveedores de materias primas.

+ Establecer las estrategias sobre el aprovisionamiento de las materias primas.

» Supervisa el frabajo de la unidad de apoyo agricola.

« - Supervisa el frabagjo de la unidad de inventarios.

FUNCIONES EVENTUALES:

+ Mantenerse informado sobre factores que pc_>dr1’cn afectar la cosecha de los
proveedores con la finalidad de buscar ofras fuentes.

e Asistir a las reuniones que promueva el departamento

s . Realizar otras funciones que le sean asignadas.

-
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE 0RGAN|ZAC|6N
UNIDAD: Apoyo agricola PAGINA : 1 DE: 1
CODIGO : DP :
SE REPORTA A: Seccidén de Abastecimiento SUPERVISA A: Personal de la unidad
ELABORADO POR: APROBADO POR:
FECHA DE ELABORACION: . FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Garantizar que los cultivos cumplan con las caracteristicas de
calidad y rendimientos requeridos por la empresa.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL:
Asesorar a los agricultores (proveedores de la materia prima) sobre aspectos

relacionados con el cultive.

FUNCIONES ORDINARIAS:

e Ayudar a los agricultores sobre la seccion de variedades del cultivo.

o Aconsejar a los agricultores sobre épocas de cultivo, formas de siembra, sistemas
de riego, labores culturales {raleo, aporcos, chapodo y ofros), tipos de ferfilizantes vy
pesticidas, su dosificacién y época de aplicacion.

s Controlar ias formas de recoleccién de los frutos.

e Ayudar a los agricultores en el manejo organizativa de las materias primas.

¢ Informar a abastecimientos sobre factores que podrian afectar las cosechas de los
agricultores.

o Después de cada visita llenar la hoja de inspeccion y solicitar la frma al agricultor.

¢ Informar a abastecimiento sobre el desarrollo de los cultivos y la época de
recoleccién.

e Reportar los agricultores que no estén cumpliendo con sus recomendaciones.

¢ Participa en las reuniones promovidas por la jefatura de abastecimiento.

FUNCIONES EVENTUALES:
+ Realiza otras funciones que de acuerdo ala naturaleza de! puesto le sean

asignadas.
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE ORGANIZACION
UNIDAD: inventarlo PAGINA : 1 DE: 1
CODIGO : DP
SE REPORTA A: Seccidn de abastecimiento SUPERVISA A: Personal de !a unidad
ELABORADO POR: APROBADQ PCOR:
FECHA DE ELABORACION: . FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Garantizar la existencia de materias primas y materiaies.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL:

Supervisar los niveles de existencias de los inventarios.

FUNCIONES ORDINARIAS:

e Redlizar los pedidos de materias primas . cuando las existencias lleguen un
determinado nivel.

» Confrolar los niveles de inventarios de los materiales {cajas, etiquetas y otros).

« Controlar las condiciones fisicas {temperatura, estibas, etc.) en las que son
almacenadas las materias primas.

« Administrar los inventarios, con el fin de mantener los materiales y materias primas
en los niveles adecuadcs.
Verificar que los pedidos de materias primas lleguen en la fechas planificada, sino
informar al jefe de la seccidén de abastecimiento.

s Informar sobre las actividades realizadas a la seccién de abastecimiento.

+ Participa en las reuniones promovidas por la jefatura de abastecimientos.

FUNCIONES EVENTUALES:

¢ Realiza otfras funciones que de acuerde a la naturaleza del puesto-le sean

asignadas.
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-

AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE ORGANIZACION
UNIDAD: Seccién de Planta de producclén PAGINA : 1 DE: 1
poorde dt pro A7 CODIGO: DP
SE REPORTA A: Gerencia de Produccién SUPERVISA A: Personal de planta y bodega
de productos terminados
ELABORADC POR: APROBADO POR:
FECHA DE ELABORACION: FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Elaborar los productos y asegurar las condiciones necesarias
para gue lleguen a su destino con la calidad requerida.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL:
Programar, ejecutar y controlar las operaciones del proceso productivo, con el

fin de obtener productos con la calldad requeridas por el mercado intfemacional.

FUNCIONES ORDINARIAS:

«- Controlar que las caracteristicas y especificaciones del producto estan dentro de
norma durante e} proceso productivo. Qb o pwdl
 Planificar la produccién en base a [os requerimientos hechos por mercadeo y la i

capacidad de la planta.
e Supervisar el frabajo de los operarios. /
» Supervisar el frabajo de la unidad de bodega de preducto terminado. ve

* Administrar los recurso humanos y fisicos_ de ia planta. «~

o Desarrollar el programa de produccidn. vV~

. .mmnmmrénmﬁelﬁmfeﬁaspﬁmdwﬁm%

s Aprueba pemisos v licencias de los obreros.

¢ Programa con abastecimiento los requerimientos de materiales y materias primas.
FUNCIONES EVENTUALES: , /

s Asistir a las reuniones promovidas por el departamento.

» Solucionar problemas de calidad generadas durante el proceso productivo. e (o

oo inq. Coudad /
¢ Reaqlzar otras funcicnes que le sean asignadas.
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE ORGANIZACION
UNIDAD: Bodega y despache de productos PAGINA" 1 DE: 1
terminados CODIGO: DP
SE REPORTA A: Seccidn de planta de proceso | SUPERVISA A: Personal de la unidad
ELABORADO POR: APROBADO POR:
FECHA DE ELABORACION: FECHA DE REVISION:
/ Mayo /1997

OBJETIVO DE LA FUNCION: Velar por que fas calidades y cantidades del productos
terminados sean mantenidos en forma dptima deniro de bodega.

FUNCIONES

FUNCION PRINCIPAL:
Mantener todas las condiciones necesarias dentro de bodega y despacho r/

que garantice la calidad del producto.

FUNCIONES ORDINARIAS: ‘

s Controlary mantener los niveles Sptimos del producto terminado.

o Controlar que las condiciones de bodega y-trarspere-sean los Opltimos /
(temperaturg, estibados, etc. ) con el fin de garantizar las calidades.

¢ Informar sobre el flujo de los productos con el fin de evitar pérdidas.

¢ registrar las entradas y despachos de materias primas.

e Entregar el producto a las empresas transportistas. v

e Se coordina con la seccién de trdmites de exportacion para programar las horas y

fechas en que serdn requeridas los medios de transporte para Io'exportccién. -

¢ Despachasiproducio d losclientes-locales.

e Mantener dentro de la bodega clasificado el producto persus-edlidades.-

e Informa a trdmites de exportacién la llegada de las empresas transportistas para
quele seﬁn enfregados los documentos requeridos para redlizar el vigie.  —

o Claboros ULcloe cu zmeaque @l prouck que hoor exeoc terdh

FUNCIONES EVENTUALES:

+ Reporta ala seccién de contabillidad sobre los niveles de inventario de productos
terminados en periodos de cierre contable. v

¢ Planeary organizar el mantenimiento de la bodega y equipo de manejo. e

e Asistir a las reuniones promovidcs‘por el departamento.

¢ Redlizar otras funclones que le sean asignadas. «
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GM. GUIA PARA EL MANTENIMIENTO DEL MANUAL

Con la finalidad que el presente manual refleja constantemente la estructura

funcional vigente, se describen algunos aspectos que contribuiran a este propésito.

e Los posibles cambios seran discutidos y analizados por la Junta Directiva, la
Gerencia Generdl y la jefatura de la unidad involucrada.

e Cuando debido al crecimiento de las aclividaodes de la empresa sea
necesarico modificar su estructura organizativa y por ende las funciones. La
Gerencia solicltara su aprobacién a la Junta Directiva.

e Si los cambios son aprobados, deberdn ser incorporados oportunamente a
este manual por los jefes de cada unidad.

e El manual deberd ser revisado por un periodo de 3 meses para ser autorizado

y garantizar su vigencia.
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C. CANALES DE COMUNICACION

Para que la comunicacién sea efectiva dentro de las empresas agroindustriales
- se debe ufilizar la comunicacién escrita y la comunicacion verbal . El tipo de

comunicacidn debe ser una combinacion del formal e informal.

]

1. COMUNICACION ESCRITA
Este tipo de comunicacién debe ser ulilizado cuando se deseen comunicar

politicas y procedimientos. Debe de omitise la redaccidn deficlente. Este fipo de
comunicacién puede llevarse a cabo por medio de memordndums , circulares, avisos,

etc. Cada informacion transmitida por este medio debe ser firmada por su emisor.,

Para obtener una comunicacion efectiva con los clientes de la empresa
agroindustrial puede utilizarse los medios de comunicacidn siguientes: E-maill, teléfono,

fax, Intemet, etc.

2. COMUNICACION ORAL.
Este fipo de comunicacién puede ser una junta , cara a cara entre personas, ©

un gerente hablando a sus subordinados . Esta modalidad puede ser formal o informal y

planeada o accidental.

11

3. AUDITQRiA DE LA COMUNICACION.
Deben ser auditadas las politicas y procedimientos, funciones vy

responsabilidades , metas y objetivos de la empresa para verificar que [a comunicacién

es efecliva y que el persondl frabaja en base a ellos.
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VI. SISTEMA DE PRODUCCION

Para definir el sistema productive de la empresa agroindutrial, primero es
conveniente conceptualizar a la empresa como un sistema, defiriendo los subsistemas

por los cuales estd compuesta, esto puede ser observado en |a Fig. 4.1

T /
" ;
E ——  MERCADGLOGICO F PRODUCCION
B S
FINAKZAS MODELD DE EMPRESA PLAKTA
/s
/ / v
CONEADILIDAD catipan ABASTE

Fig. N® 4.1. Sistema de Empresa Agroindustrial

Es importante notar la infegracién de cada una de los subsistemas por los que .
estd formada la empresa agroindustrial. Ei subsistema mercadolégico  define las
necesidades de los clientes a satisfacer y entrega a produccion las cantidades
pronosticadas a producir. El subsistema de produccidn organiza su planta y recursos
tecnolégicos para cumplir con los volimenes de produccion. El subsistema financiero
conirola el flujo de los fondos de ia empresa , registrdndose cada transaccién por
medio del subsistema de contabilidad. Al definir las necesidades del cliente, el sistema
mercadolégico define caracteristicas intrinsecas de los productos, caracteristicas que
deben ser cumplidas a la heora de manufaciurar cada producto. B cumplimiento de
dichas caracteristicas deben ser conirolada por el subsistema de calidad. La calidad
debe ser controlada no sdlo al final del proceso productivo, sino que deben ser
contfroladas las calidades de lés insumos [materiales y materias primas). Los insumos
deben ser planificados , y debe ser asegurada su provision, esta objetivo es la razdn de

ser del subsistema de abastecimientos. Todas los subsistemas estan constituidos por
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personal, y ellos deben ser administrados en forma eficiente, es por ello que existe un

subsistema dedicado al personal de la empresa.

Luego de visualizar la empresa como sistemaq, andlicemos cada subsistema en

particular, comenzando por el Sistema Productivo.

TRATAMIENTO DE
PLANTA DESECHOS PERSONAL
ABASTECMENTOS
PLANEACION SISTEMA PRODUGTIVO
ADMINSTRAGION CONTROL DE CALIDAD MANEJO DE MATERIALES

Fig. N° 4.2. Sistema Produclive

E! subsisterna productivo, { desde aqui llamado Sistema Productivo), para una
empresa agroindustrial, estad formado por elementos interactuantes que en conjunto ,
tienen por objetivo o meta el fabricar el producto, en las cantidades demandadas y
con las caractefisticas de calidad requeridas {abastecimientos y confrol de calidady). Los
insumos son transformados en la planta, para ello es necesaro que los insumos sean
manejados comectamente para que no sufran deterioros, y ocasionen desperdicios y /o
productos defectuosos (manegjo de materiales). La calidad de los insumos, productos en
proceso, Y productos temminados debe de ser controlada (calidad). Al final de los
procesos productivos, los desechos deben ser fratados de manera que su eliminacion
no ocasiche dafos al medio ambiente (tratamiente de desechos) ni problemas legales
a la empresa. El personal debe ser administrado de forma eficiente, definiendo

procedimientos claros .
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POLITICAS DEL SISTEMA DE PRODUCCION

El salario de la mano de obra serd por jormnal.

Existird en la planta una supervision permanente de la produccion.

La compra de los materiales de produccién se redlizaran al mayoreo con el
fin de accesar a mejores precics.

Lla compra de materias primas se redlizaran en forma anticipada a la
cosecha.

En caso de desperfecto en los equipos de produccién seleccionar entre
reparario o comprar Uno nUevo.

El rendimiento minimo de produccidn de agrcultor {de meldn} para ser
seleccionado como proveedor de materia pima es de 600 cdjas de
honeydew y 400 de cantaloupe por manzana.

Descuentos de la jomada por entrada 10 minutos después de la hora
establecida.

Los melonhes de la variedad honeydew que no alcancen ningUn calibre de
exportacién serdn tomados como desechos.

Los melones de la variedad cantaloupe que no alcancen ningun calibre de
expertacién serdn comercializados localmente.

La politica de inventarios serd primeras entradas, primeras salidas (PEPS).

A. SISTEMA PRODUCTIVO DEL MELON

1. TECNOLOGIA OPERATIVA DE POSI-COSECHA
Para este sistema se considerardn dos varedades de meldn: el honeydew vy el

cantaloupe que es de alla perecibilidad, y consecuentemente se requiere un mayor

cuidado en el manejo después de haber sido cortado y haber enfrado en la fase de

Post-Cosecha y todas. las practicas que conllevan el embalaje-empaque. Esto implica

gque la planta empacadora deberd contar con todos los elemenios requeridos para el

manejo, pero esto no significa que ésta tenga que ser compleja o sofisticada, sino que

permita lograr el objetivo deseado.

El proceso operativo de Post-Cosecha se divide en dos paries: las operaciones

del campo, desde las actividades de la cosecha, la operacion de recolectado hasta la
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planta empacadora y las operaciones deniro de la planta enfriadera hasta el estibado
hacia los furgenes.

a. Descripcion De Proceso Productivo En Planta Empacadora.

A confinuacién se describen las operaciones que se rediizan en la planta
empacadora:

i. Recibimiento de los frutos

Habiendo ubicado el vehiculo sobre una rampa a desnivel enfrente de una plla,
el personal del vehiculo abre la puerta para que los frutos rueden por gravedad a lo
largo hasta caer suavemente en la plla de agua teniendo suficiente profundidad, esta
misma para evitar que los melones sufran dafios al golpearse con el fondo. La pila debe
tener capacidad suficlente para albergar el nimero de frutos cosechados en el

vehiculo.

ii. Lavado, cepillado, fratamiento quimico y preseleccion.
El propdsifo de esta operacién sirve para cumplir con varios funciones;

» Con el lavado, remover el polvo de los frutos.

e En el ceplllado, se utiliza un ceplllo suave de cerda para remover
cualquiera ofra suciedad que halla quedado adherida al fruto
después de haber sido mojado, de manera que se asegure que el
fruto esta completamente limpio.

* En la operacidén de fratamiento quimico, se aprovecha que el agua
tenga un fratamiento con baja pero suficiente concentracidén de
fungicida para eliminar y prevenir cualquier fipo de hongo en la fase
de Post-Cosecha, almacenamiento, transporte y comercializacion.

¢ Estando los frutes en la pila, se aprovecha también para que el
personal encargado de lavado y cepillado, redlice una preseleccién
de los frutos . Los frutos que se absorben son definifivamente para el
mercado interno; apartandolos hacla un lado de la planta para luego
ser vendidos a los compradores-vendedores para el mercado interno
del pafs,

» Durante esta operacion, deberd el personal pasar primero los melones
de menor calibre y posteriormente el resto de mayor calibre. Luego, es

pasado a la mesa en donde se realizan las sigulentes funciones.
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fi. Secado, seleccidn, clasificacion y empague.
Los frutos de primera son pasados a una mesa.

La operacién de secado se realiza en forma manual con pafios secos.

En la etapa de seleccidn, son separados los productos que rednen las normas y
estandares de calidad requeridos para ser exportados hacia el pdis destino. La
seleccion puede realizarse en base a el grado de madurez y consecuentemente
descartar todos aquellos melones que estén sobremaduros, golpeados, que presenten

heridas o cualquier otro dafio; siendo estos rechazados o reublcados fuera de la planta.

Habiéndose seleccionado, se clasifican por tamafio. El calibre indica el nimero
de unidades que contendrdn las cgjas. Esto es realizado en forma manual y en mesas
con planec inclinado de modo que la fruta pueda rodar suavemente hacia vno de los |

costados de la misma.

El empaque del productc se hace después de haberse seleccionado vy
clasificado segUn estandares del mercado. Debe tenerse sumo cuidado en lo relativo a
tolerancias de calidad por lote y por cdja individual. -

Después se colocan los frutos en las caqjas, clasificandolos previamente por
famano. Se envasan en un mismo empaque solo fruta de similar tamafio o calibre,
madurez y calidad; sieﬁdo fundamental la uniformidad de estos fres aspectos en el

interior de una cqgja.

En esta misma operacién se acostumbra ubicar y/o ponerle la marca al meldn

utilizando una pequefia calcomania.

Las cajas son puestas en unas bancas o buros, en donde inmediatamente es

trasladada hacia el drea de marca de estiba.

iv. Armado de cqjas

Esta operacion se efectia paralelamente a las actividades antes mencionadas.
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v. Marcado, tapado y estibado.
Esta es la ditima actividad realizada en la planta antes de enviar la carga hacia
la planta enfriadora. Esta fase consiste en sefialar el calibre que ha sido empacado,

posteriormente se coloca la parte superior de la caja o lapadera .

vi. Transgorte.
Esta operacién se encarga de frasladar las estibas hacia la planta enfriadora,

una vez se hallan cumplido los requerimientos de este proceso.

b. Descripcidn de proceso productivo en planta enfriadora.
i. Almacenamiento Exterior
El producto se esfiba en la zona externa de la planta, la cual debe ser techada

para evitar et asoleamiento.

i.. Paletizado

Esta operacion debe ser realizada antes de entrar a la zona de pre-enfriamiento.
esta operacién de paletizado consiste en estibar uniformemente ias cajas sobre una
plataforma de madera, de manera que resulte mas facll en el manejo de la carga
dentro de la planta enfriadora, asi como la carga en el furgdn y en su comercializacion

en el puerto de amibo,

iii. Pre- enfriado.

Inmediatamente el producto pasard por un tlnel de pre-enfriamiento de aire
forzado: la funcidn de este tunel es bajar rdpida y uniformemente la temperatura del
fruto desde la temperatura ambiente éptima para el retardamiento del proceso de

maduracion.

iv. Aimacenamiento frio,
Una vez pre-enfriado, el producto se traslada al lugar de almacenamiento
dledafio al tinel de pre-enfriamiento, en el cual se controlard la temperatura y

humedad relativa requerida por el producto para su almacengje.
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v. Estibado de furgones .

Para esta operacién la planta dispondrd de una puerta de cargado del furgén,
plataforma abajo, con las dimensiones caracteristicas y ubicacién éptima que permita
un estibado inmediato al recinto del furgdn con el minimo de tiempo de exposicidn del
producto a la temperatura ambiente.

c. Diagrama de Operaciones de Proceso .

El proceso de manufactura del meldn estd definido por cada una de las
operaciones explicadas en las secciones anteriores y por los puntos criticos en los que

deben ser controladas las caracteristicas de calidad.

Para el procesamiento del meldn se definen fres puntos crificos: durante las
operaciones de preseleccion, seleccidn e inspeccidn final. las caracteristicas
confroladas en éstas operaciones pueden observarse con todo detalle en el capitulo
VIl del presente documento. E Diagrama de Operaciones de Proceso puede

cobservarse en la Figura N° 4.3
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Fig. N° 4.3
D'AGRAM%%E,%ESQ%E";%BEFROCESO DIAGRAMA DE OPERACIONES DE PROCESO
"ENFRIADO DE MELON"
Meiones recién cortados Melones empacados
o Recibimiento de los frutes Paletizado
° Lavado Preenfriamiento
e Cepillado Contro! de temperatura
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Inspeccién final{
. . examinar productos
° Tratamiento quimico 1 defectuosos)
Preseleccién (Punto critico
/5\ de control: Calibracién
N\_ A preiminar)
Oks
/ 7\ Seleccibn (Punto critico de control:
\ Y Calitvacién definitiva del producto
F carnté;
o () o
emnparafinadas,
marca para meldn
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2. BALANCE DE MATERIALES
El melén es un producto altamente perecedero, y por lo tanto el rendimiento es

bdjo. En la actudiidad, en empresas meloneras el rendimiento de la materia prima es
del 50 %. ya que no poseen sistemas de calidad que aseguren la calidad de los
‘productos al momento de abastecerse de ellos. El manejo inadecuado provoca que el
producto también se deteriore. Por otro lado muchos melones no cumplen con los
calibres especificados y son apartados para venta local, aunque éstos productos no

estén deteriorados no son vendidos al cliente para el cual se compraron.

Para efectos del presente estudio, y como resuliade de la implantacién del
disefio que en éste se propone , el balance de materiales se determina de la siguiente

forma. Se tendran dos fases:

Fase |: Operaciones desde el recibimiento del frute hasta el secade.

Fase Il: Operaciones desde la clasificacidn, hasta la inspeccién final.

Los porcentaje de pérdidas pueden ser ocasionados por deterioros y por no
cumplir con los calibres especificados. Los productos defectuosos son fratados por el
sistema de tratamiento de desechos , mieniras que los productos que nc cumplen con

_las especificaciones de los calibres, son destinados a la venta local.

Para determinar el balance de materales, se muesira el cdlculo de

requerimiento de materia prima para un calibre.

Ejemplo: Determinar la cantidad de materia prima necesaria para producir 5040
cdjas de meldn de la varedad Cantaloupe calibre 9°s, sabiendo que ésta variedad

presenta un 25 % de defectuosos en la fase |, y un 5% enla fase Il.

Para determinar la cantidad de melones necesarias se mulliplica el calibre por la

cantidad de cagjas a producir, de la manera siguiente:

Cantidad de melones = 5040 x 9
Cantidad de melones = 453460
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Fig. N° .4. Balance de Materales

25 % defectuosos 63663 Melones
FASE]
5 % de defectuosos. 47747 Melones
FASE Il
45360 Melones

Apoyados en la Fig. N° 6.4 se concluye que, para producir 5040 cajas de meldn

Cantaluope calibre 9, es necesario abastecerse de 63663 melones de dicho calibre.

B. SISTEMA PRODUCTIVO DE SEMILLA DE MARANGON ORGANICO

1. CERTIFICACION ORGANICA!
Para que una finca sea certificada como orgdnica es necesario cumplir con los

siguientes requisitos:
e Cumplir con las leyes estable¢idas por una agencia cerfificadora.
e Presentar un programa de trabajo al comité certificador.
¢ Establecer que parte de la finca va a ser certificada.

e Cumplir con ias leyes y reglamentos estajaies,

Ningin cultive puede ser cerificado (vendido como certificado) si es producido
en ofra parte de la finca utilizando normas no aplicadas y aprobadas por la agencia

certificadora.

1Jomada de Productos orgénicos. CLUSA, febrero de 1997
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Una finca puede ser certificada como orgdnica, sino se le ha suministrado,
insecticidas, hervicidas, fungicidas y/o fertilizante artificiales durante 36 meses.
Los linderos de la finca deberan de encontrarse alejados minimo a 200 mt de

carreteras muy fransitadas.

a. Agencia certtificadora
Existen una serie de organizaciones que se dedican a la cerificacion de
productos orgdnicos en el mundo. Una de las que gozan de mayor prestigio a nivel

internacional es la OCIA, cuyas siglas significan:

O Orgdénicos
C Cultivos

I Mejoramiento
A Asociacion

Es decir: Asociacién para el Mejoramiento de Cultivos Orgdnicos

b. Normas de cerlificacién dictaminadas por la ocia
i. Propédsito de la certificacién:

1) El mejoramiento de los cultivos y procesamientos.

2} Mantener una organizacion propiedad de los agricultores y controlada
por ellos mismos.

3) Inspeccién Imparcial por parte de terceros, como requisito previo a
una certificacion.

4) Garantizar la neutralidad de Integridad de una marca de certificacién

orgdanica certificada por OCIA.

c¢. Clases de Membresias Brindadas por la OCIA

i. Miembro General: preductor individual.

ii. Capitulo: unidn de 5 miembro individuales certificados.

ii. Miembro Corporativo: proporciona servicios (procesamientos,

comercializacién, exportacion)
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iv. Miembro de Apoyo: con voz y sin voto.

v. Cullivador Comunitario: Produce, cosecha, vende en forma colectiva y

localizados en una misma regién.

vi. Cultivador/conirato: son miembros indirectos de la OCIA, ya gue trabgjan

badjo la sombirilla de un socio Corporativo.

d. Cédigo de ética
La OCIA ha dictado una serie de normas, las cuales cada socio se compromete

a cumplir cuando solicita la certificacion.

i. Todos los miembros respetardn las nomas de ceriificacion y estatutos de la
OCIA.

ii. No se usaran documentos de cerlificacién (sello de la OCIA), en la promocidén

de ningUn producto o servicio, hasta no obtener el certificado.

ii. Ningun miembro deberd comercializar como orgdnico, productos que hallan

sido falsamente etiquetados, o usard la marca en publicidad, falsa o engafiosa.

iv. Ningun miembro en su conducta personal, en el contacto con ofros miembros
y con el publico en general , no debe comportarse de una manera que

desacredite a la OCIA o asf mismo.

e. Suspension o expulsion

Cualquier miembro, puede ser expulsado, con los dos tercios de los votos de la
Junta Directiva, por la violacién de las normas y estatutos, negativa a cumplir
con una decisién del Comité Ejecutivo o de la Junta Directiva, confravencion de!
Cédigo de Etica o incumplimiento de sus obligaciones para con la OCIA

internacional.
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f. Retiro

Cualquier miembro puede refirarse después de cumplir con todas las
obligaciones para con la OCIA internacional, mediante notificacion al Secretario, quien
lo presentard al Comité Elecutivo, en la primera reunién que se celebre después de su
recibo.

g. Criterios generales para la certificacion de una finca

i. Puede ser total o parcial, es decir se puede ceriificar parte o toda la finca. En

el caso de procesamiento de los productos la certificacion debe de ser total.

ii. Ningdn producto podrd ser vendido como organico certificado, si se produce

en ofro lugar de Ia finca, no inspeccionado.

fi. Podra certificarse organicamente un campo si no se han usado durante 36
meses para cultivos anuales v 3 cosechas para cullivos permanentes, materiales

guimicos siniéticos.

iv. Deberd haber bareras fisicas vivas entre cultivos orgdanicos y cultivos

convencionales de 8 mis. como minimo.

v. Histarial del campo. Por lo menos el historial debe de contener cince afios
sobre los métodos, materiales de produccidén, asi como las actuales labores
agricolas de produccién, también debe de proporcionar un esquema de Ia

administracion de la finca para buscar la sostenibilidad en 5 afios.

vi. Puede certificarse un campo o un cultivo: principalmente en cultivos
temporales. Una inspeccion determina si la certificacion se extiende para todo

un ciclo agricola, en donde pueden haber dos 0 mds culfivos en el afio.

h. Criterios generales para la cerfificacion de los procesos productivos

dictaminados por la OCIA.

Cada proceso industrial es diferente y tiene componentes especificos, en donde
los métodos y materiales organicos son distintos a la produccién convencional. Cada

indusiria debe de obtener su aprobacion en base a los siguientes criterios:
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i. Materias Primas:

1) Ingredientes Bésicos: Certificados por la OCIA o por una organizacion
aprobada por ésta. |

2) Los Aditivos Secundarios: permitidos etiquetados, incluyen: Organismos
naturales de fermentacién, Sub- productos de alimentos agricolas, vitaminas,
hiervas medicinales, especies espesantes, colorantes y sabores derivados de

fuentes vegetales o animales.

ii. Plagas:

1) Manejo: El manejo de plagas en las Plantas deberd obedecer a un
plan detallado de saneamiento adecuado y a evitar su hdbitat.

2) Inspecciones: Continuas para detectar la presencia y el grado de
infestacion de las plagas o roedores.

3} Conocimiento: Del ciclo bicldgico de los insectos y su ecologia para
poder hacer controles adecuados sin medidas extremas o cuando ya han
causado dafio.

4) Racionadlizaciéon: Deberd mostrarse un plan para disminuir el uso de

materiales restringidos o prohibldos, usado en dreas no orgdnicas.

iit. Materiales Permitidos:

El procesador deberd tener mucho cuidado con la idenfificacién de
ingredientes no fumigados, exigiendo al proveedor documentacién que indigue que
ningun fumigante prohibido por la OCIA se ha usado en los productos.

1) Trampas mecdnicas, eléctricas, adhesivas y ferhomonas, barreras
fisicas, tiera dialomdcea y repelentes basados en mecanismos de sonido y luz.
- 2) Bidxido de carbono y nitrégeno usados como fumigantes y agentes de
limpieza durante el embalgje.
3) Tratamientos de congelacién, calefaccién y al vacio.
4) Métodos de almacenamiento que ofrezcan proteccién adicional al
producto en cuanto a adulteracion por parte de animailes nocivos.

5) Pesticidas bot&nicos.
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iv. Materiales Prohibidos:

1) Procesos basados en la extraccion o concentracién con destilados del
petrdlec o sus derivados.

2) Matetiales que no contengan elementos sinérgicos como el Butdxido
piperonilico o la MGK- 2464.

3} Los productos para eliminar roedores que sean derivados de
antficoagulantes, ya sea en forma de bloques de parafina o liguida, no podrén
ser usados en forma continGa en las Instalaciones para manejo de productos
certificados, su uso serd restringido a la eradicacién de poblaciones residudles,

después de identificar Ia fuente del problema.

v. Proteccion del Productos

1) Deberd existir un programa formal de saneamiento que cumpla con los
cédigos de salud del municipio local, el estado o la provincia y el Gobiemo
Federal segin el caso.

2) Deberd existir un programa establecido que provea un nivel de higiene
apropiado para: interor y exterior de las instalaciones {Receptdculos para
basura y subproductes), aimacenamiento para equipo sin uso, jardines y dreas
de estaclonamiento.

3) Saneamiento del equipo de procesamiento y embaigje, asi como
establecer programas para evitar levaduras, hongos y bacterias indeseables.

4) Higiene de los empleados, incluyendo: saneamiento en comedores,
dreas de descanso y bafos.

5) Los materiales de limpieza deberdn estar identificados plenamente, los
gue serdn considerados como ayuda para el proceso, lo que significa que no
deberdn tener residuos de productos prohibidos y no certificados.

6) En caso de fumigantes en forma de nebling, los tratamientos extenso
de las superficies vy los fratamientos de dreas especificas, en las bodegas ninglin
producto certificado podrd ser embodegado en éstas dreas antes de que

transcumran tres dias, o fres veces el pericdo de fumigacion.
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vi. Materiales de Embailgje:

1) todo material de embalaje debe estar libre de fungicidas,
preservativos, fumigantes, insecticidas u otros contaminantes afadidos
intencionalmente.

2) Prohibido el uso de soldadura que contenga: aluminio y plomo, se &ste
excede de 5%.

3) Los procesadores deben efectuar investigaciones sobre las relativas
ventajas de varios plasticos y papel usado en el embalaje de los alimentos.

4) Todos los alimentos deberan de ser de grado alimenticio y ademas de
un disefio apropiado, de mode que se proteja la integridad orgdnica del
producto.

5) H uso de embalaje no esencial se deberd de evitar, y se deberdn
considerar maneras en que el embalgje de productos finales puedan ser
reciclados o devueltos,

6) La impresién o efiqueta del producto o embaldje exterior deberd
consistir en tintas y adhesivos no tdxicos y no podrd entrar en contacto con el
producto. Por ejlemplo en el café orgdnico no puede el grano tener contacto
con la pintura de los sacos de café.

7) H p}oducto no debe de estar en contacto con el suelo o con

materiales derivados del petréleo.

vil. Etiquetado:

1) El sello OCIA se usard solamente en productos de ingredientes 100%
certificados y de instalaciones certificadas por OCIA .

2) El sello no debera ser mayor de 1/8 de la altura o ancho, de la cara en
que se exhibe. '

3) Los terminos orgdnicamente cerlificados podran ser usados para
describir los ingredientes certificados por la OCIA.

4) La ublcacidn del sello podrd escribirse en cualquier lado del paquete,
sin embargo, se deberd expresar en forma clara que la certificaciéon solo se
aplica a ciertos criterios.

5) Un ingrediente procesado de ingredientes multiples es certificado, si
contiene por lo menos el 50 % pero menos del 95 % de ingredientes certificados
por la OCIA. ‘ -
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6é) El efiquetado del producto deberd cumplir con ics leyes de las
jurisdicciones legales comespondientes que regulan el efiquetado, la

manufactura o la venta de productos orgdnicos procesados.

‘ Fig. N° 4.5
PROCESO DE CERTIFICACION

AUDITORIA DE TRAYECTORIA

INSPECCION DE INSPECCION DE C..C. EXPORTACION
PROCESOS EXPORTADOR

INSPECCION DE
PRODUCTOS L

mIoOoOM=—
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I. Procedimiento para la obtencién de membresia de la OCIA.2

AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripcién Gréfica de Procedimientos
NOMBRE DEL DEPTO. : Gerencla General PAG. : 1 OE:1
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Obtencién de membresia de OCIA
FECHA DE EL ABORACION : 05197 FECHA DE REVISION : { p7
REVISADO POR : APROBADO POR :

OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Obtener la membresia y ef permiso de OCIA para la utlizacion del sello crganico.

(. meo )

Solicitud de Membresia

I

Inspeccién

}

Revisién del C.1.C.

:

Compromiso con OCLA

D

2 Ver Simbologia utilizada en los procedimientos en el Anexo N° 7
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AGRONOTEX S.A.

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripcién Gréfica de Procedimientos

NOMBRE DEL DEPTO. : Gerencia General PAG.: 1 DE: 1

NOMEBRE DEL PROCEDIMIENTO:$olicifud de Membresia de OCIA
FECHA DE ELABORACION : 05/97 FECHA DE REVISION : T
-| REVISADO POR : APROBADO POR :

OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Solicitar ser miembro de QC!A para certificar los productos como organicos.

Gerencia General Oficina de Inspector Privado Inspector Privado da la OCIA Finanzes

de OCIA

Solicitud de membresia

¥

Elzberar solicitud de
imspeccién al asociado a
OCIA

Elaborar: Perfil de
productor, historial del
termeno y mapas

Documentacitn completa
- |para inspeccitn

Asignar inspector asociado
aQCIA

L. T

Documentacién
para inspeccién

Contactar al solicitante
para visita de inspeccidn
[ M

'

Pago de membresia, por
uso de sello y al inspector

o
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AGRONOTEX S.A.

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripcién Gréfica de Procedimientos

NOMBRE DEL DEPTO. :Gerencia genoral

PAG, : 1 DE:1

NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Proceso de Inspaccién para

la obtencidn de la membresia de la OCIA

FECHA DE ELABORACION : 05/97

FECHA DE REVISION : i Q7

REVISADO POR : ’

APROBADO POR ;

OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Verficar la documentacién

presentada por el solicitante de la membresia,

GERENTE GENERAL

INSPECTOR

( INICIO )

Revisidn de
informacién

Realiza visita de
inspeccidn

:

Brindatodala
informacién solicitada
por el inspector
durante la visita

!

Revision de
documentacion

F
Presenta informe a la
Comision
Internacional de
Certificaciones

C

FIN
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

Descripcién Gréafica de Procedimientos

NOMBRE DEL DEPTO. :Gerencia General PAG. -1

NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Revisién dsl Comité Intemacional de Certificacién

FECHA DE ELABORACION : 05/97 FECHA DE REVISION : I/ -

REVISADO POR : * APROBADO POR: .

OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Varificar si son cumplidos los requisitos y obtener una respuesta para ser mismbro de OCIA

Coordinador de Comités de Certificacién . Comitd de Certificacién Orgénica de Presidante de! Comité de Certificacisn

de OCIA OCIA Orgénlea do OCIA

( Inicio )
J

[nforme del inspecctor y Reunién para ssleccién da
documentacién presidents

l - Documentos del
Convocatoria al comitd de inspactor sobicitants
certificacién

Verifica documentacién
(] |completa y pagos

¥

Andlisis de documentes
Toma de decisién
i No
sl aprobad
Decisién 2N
Salicitar informacién
7R ]
|, Abaciéndela Membresia
membresia negada
| A— H
T
¥
Informa al solicitanta I3

. decisién

!

=
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripcién Gréifica de Procedimientos
NOMBRE DEL DEPTO. : Gerencla general PAG. : 1 DE: 1
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Establecimiento de un compromiso del exportador con OCIA
FECHA DE ELABORACION : 05/97 FECHA DE REVISION : /o7
REVISADO POR : . APROBADO POR:

OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTOC: Conocer y compromesterse a cumplfir con las recomendaciones de la OCIA.

PRESIDENTE DE CIC INSPECTOR GERENTE GENERAL

INICIO

Elabora una serie de
recomendaciones para
el productor

Realiza
recomendaciones

e compromefe &l
mejoramiento y
sostenibilidad en los
procesos de
produccidn

FIN
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE 2]
Descripcion Namrativa del Procedimiento CODIGO :

NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Obtener la membresia y e! permiso de OCIA para la utilizacion del sello.

REVISADO POR : { APROBADO POR:
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD
1 | Gerencia General Solicitar la membresia de QOCIA.,
2 |Inspector Privado Asoclado a Inspeccionar y verificar los documentos: mapas,
OCIA historial del tereno, solicitud de certificacion.
3 | Comisién Internacional de Dictaminar el resultado de!l andlisis de los
Certificacién documentos y visita realizada por el inspector al
solicitante.
4 | Gerencia General Comprometer a la empresa de acuerdo a los

reglamentos dictaminados por OCIA.
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AGRONOTEX S.A. PAGINA ;1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE 21
Descripcidn Namrativa del Procedimiento CODIGO :
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Solicitud de Membresia de lg OCIA
REVISADO FOR : | APROBADO FOR :
Ne RESPONSABLE ACTIVIDAD

1 Gerencia General

v

2?2 | Gerencia General

3 | Gerencia General

4 | Gerencia General
5 | Oficina de inspectores privados
ascciados a OCIA
6 | Oficina de inspectores privados
asociados a OCIA

7 | Inspector privado de la OCIA

8 |Seccién financiera

Elaborar la solicitud de membresia.

Elaborar la solicitud de inscripcién a un inspector

privado asociado a OCIA.

Elaborar los documentos para la inspeccidn:
perfil del productor, historial del proceso

productivo y del terreno.

Enviar los documentos a la oficing de inspectores

privados asociados a OCIA.

Recibir documentos del solicitante de membresia
de la OQCIA.

Asignar a un inspector privados para que redlice
la visita de campo vy verifique el cumplimiento

de las normas y estatutos.

El inspector hace contacto y establece fecha y

hora de reunién con el solicitante.

Pagar por la membresia , el uso del selios de la
OCIA y el pago al inspector privado asociado a
OCIA.
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE 21
Descripcion Namrativa del Procedimiento CcODIGO :
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Inspeccidn [ Visita de campo )
| REVISADO POR : APROBADO POR :
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD

1

Inspecter privado asociado a
OCIA

Inspector privado asociado @
OCIA

Gerencia General

Inspector privado asociado a
OCIA

Inspector privado asociado a
OCIA

Revisar la informacién: formatos de inspeccién,
mapas, historial del tereno. Brindadoes por el

solicitante de la membresia.

Redlizar la visita de campo donde verifica que el
terreno { muestira de tiera ), cultivo y planta de
produccién cumplan con las normas y estatutos

establecidos por la OCIA.

Brindar toda la informacion que solicite el

Inspector durante la visita.

El inspector debe verificar que los documentos
presentados por la empresa sclicitante de la

membresia estén correctos .

Elabora y presenta un informe a la Comisién
Internacional de Certificacién de la OCIA, dicho
informe contendrd los siguiente: situacién de la
administracion , verificacion del cumplimiento de

las leyes de la OCIA.
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE P2
Descripcion Namrativa del Procedimiento cODIGO :

NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Revision del Comité Intemacional de Certificacion

[REVISA

DO POR:

] APROBADO FOR :

NO

RESPONSABLE

ACTIVIDAD

1

Coordinador de Comités de
Certificacién Organica de
OCIA

Coordinador de Comités de

Certificacién Orgdanica
Coordinador de Comités de

Cerlificacién Orgdnica

Comité de Certificacion
Orgdanica de OCIA

Comité de Certificacion
Organica de OCIA

Comité de Certificacion
Organica de OCIA

Comité de Certificacién
Organica de OCIA

Recibe informe del inspector privado de OCIA y
todos los documentos presentados por el

solicitante de la membresia.

Convoca a las personas que formaran el Comité
de Certificacién Organica de OCIA

Elabora un programa de reuniones del Comité
de y envia documentos Certificacion Orgdnica
de OCIA .

Se reUnen, seleccionan al presidente de la
comision para que represente a OCIA con el
inspectory el solicitante de la membresia y

reciben documentacion.

Verifica que los documentos estén completos y

' que el solicitante haya realizado los pagos por la

membresia y el uso del sello de organico.

Analiza la informacidn brindada per el

coordinador de Comités de certificacién.

Analiza toda la informacion del solicitante.
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 2
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE 1 2
Descripcidn Narrativa del Procedimiento CODIGO :
Ne RESPONSABLE ACTIVIDAD
8 | Comité de Certificacion Torna la decisién de aprobar o no la membresia
Organica de OCIA y elabora informe.
9 | Comité de Certificacion Si la memobresia no fue aprobada , el presidente
Orgénica de OCIA solicita mds informacidn al solicitante y al
inspectar, sino el producto puede ser cerlificado
como organico.
10 | Comité de Certificacion Si la informacién solicitada por el presidente no

11

Orgdnica de OCIA

Presidente del Comité de
Certificacidon Orgdnica de
OCIA

es satisfactoria se niega la membresia. Sino se

aprueba.

Informa al solicitante si es aceptado o no como
miembro de la OCIA.
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE R
Descripcién Narrativa.del Procedimiento CODIGO :
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Compromiso con la OCIA
REVISADO POR: | APROBADGC POR:
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD

1

Presidente del Comité de
Certificacion Orgdnica de
OCIA

Inspector privado asociado a
OCIA

Gerencila General

Elaborar recomendaciones para el producter de

productos organicos.

Elaborar recomendaciones para el productor de

productos orgdanicos.

Firma compromiso de mantener los procesos
orgdnicos y a su mejoramiento cuando fuere

posible.
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2. DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO
Las diversas técnicas del beneficiado de la semilla de marafidn establecen dos

operaciones bdsicas para definir los sistemas productivos :
e [l tratamiento aplicado a la semilla para facilitar su descascarado
e El descascarado en si mismo.
A confinuacidn se describen las operaciones que intervienen en el

procesamiento o beneficiado de la semilla de marafion:

I. Recepcidon de semillas del campo, limpieza y calibracion preliminar. Bl objetivo
de esta operacién es eliminar materias extras mezcladas con las semiillas, se impian de

cudalquier suciedad y se calibran en una forma preliminar.

ii. Lavado y humedecimiento. En esta operacién se lavan las semillas para
eliminar por completo la suciedad adherida y para aumentar la humedad de las

semillas.

iii. Cocimiento. Esta operacidén consiste en homear las semillas para facilitar

posteriormente su descascarado.

iv. Quiebra y descascaramiento. Es en esta operaciéon donde la cdscara es

quebrada y retirada de la semiilla.

v. Cdlibracion. En esta operacion las semillas son calibradas para determinar a

que calidad pertenecen para su futuro empaque y marcado.

vii. Secado. Las almendras son conducidas a un secador del tipo de charolas
donde la humedad es reducida hasta un 3 % aproximadamente, las semillas secas son

lievadas al dispositivo de despeliculado.

viii. Despeliculado. En esta operacion es retirada la pelicula de las almendras. Las
almendras con residuos de pelicula pasan a una seccidn de repase manual y las
almendras sin pelicula pasan a la operacidn de clasificaciéon y luego a una breve

rehumedacién antes de ser envasadas al vacio.
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viii. Pesado y embalado. Las semillas son envasadas dependiendo del calibre
que éstas tengan en cdjas de 25 Lb. de cartén comugado. Ef envasado es por medio de
las maquinas del Anexo N°8. Es en ésta operacion que es marcada la semilla con el sello

de cerlificacion de producto orgdnico de la OCIA.

3. DIAGRAMA DE OPERACIONES DE PROCESO
El proceso productivo de la semilla de marafién, puede rediizarse de forma

artesanal y de forma mecanizada. En las dos formas es necesario establecer los puntos
de conirol en los cuales se revisard las caracteristicas de cada uno de los posibles
productos. En la produccion de la semilla de marafidn no existen desperdicios. Los
puntos criticos de controlar la calidad (ver caracteristicas en el capitulo VI son en la
cdllibracién prefiminar, en la calibracién propiamente dicha, en Ia seleccién y en Ia
inspeccién final. E diagrama del proceso productive de la semilla de marafidn puede

observarse en la Fig. 6.6 Fig. N° 6.4

DIAGRAMA DE OPERACIONES DE PROCESO
"PROCESAMIENTO DE LA SEMILLA DE MARARON"

Semlilas de maranen

Recaden de la semilla de marandn
Limpleza

Callbraclon preliminar

Lavado ¥y humedacimiento
Coclmisnto

Ciulebra vy d amiento

Callbracion

Calentamiento

Secado

Deaspellcutado

Cajas de cartén
comugado
aemparafinadas,
marce

Sealeccion

Peando y embalals

INnspaccian Tinal



BODEGA DE
MATERIA PRIMA

AREA DE DESPELICULADO

1

—

=il

CALIBRACION

Il

AREADE
COCIMIENTQ

AREA DE QUIEBRA Y
DESCACARAMIENTO

ZONA DE CARGA
PESADOQ Y EMBALAJE
BODEGA DE
PRODUCTO
TERMINADO

2 MESA DE LIMPEZA ¥ CLASIAICACION
1 PiLA DE LﬂADO - o
Na. —_ DENOMINACION REQ MATERIAL OHSERV.
L ZL I M= LY UNVERSIDAD DE EL SALVADOR
_— S FACULTAD DE INGENIERIAY ARQUITECTURA
' ESCUELA DE INGENIERIA INDUSTRIAL
DISTRIBUCION DE LA PLANTA R
ESCALA PROCESADORA DE SEMILLA DE ENPRESA AGRONDUSTRIAL MO
MARANON TRADICIONAL EXPORT.
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5. BALANCE DE MATERIALES
En la seccidn anterior se dijo, que en el proceso de la semilla de marafién no

existen desperdicios, esto es debido a que éste producto tiene las presentaciones de;
nuez entera, mitades y piezas quebradas. Lo anterior no significa que no se necesite

planificar los abastecimientos de materia prima.

La semilla de marafidn sufre de pérdida de humedad y por consiguiente pérdida
de peso en las operaciones de cocimiento, quiebra y descacaramiento, calentamiento,

secado y despeliculado.

Aproximadamente, el porcentaje de peso perdido por libra de almendras en

cada una de estas operaciones es el siguiente:

FASE OPERACIONES % PERDIDA DE PESO (por Lb.)
| Cocimiento 5
Il Quiebra y descascaramiento 15
1l Calentamiento 5
v Secado y despeliculado 10
TOTAL 35

Consideremos el siguiente ejemplo:
Se produciran 4300 Lb. de semilla de marafién. Cuantas Lb. de aimendras deben

ingresarse a la planta@

Segun el cdlculo mostrado en la Fig. N° 6.7 , para producir un totaf de 4300 Lb. en

oro de semilla de marafién se necesitan ingresar a la planta 6230 Lb. de almendras.
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Flg. N° 6.7. Balance de Materiales para Semllla de Marafidn
5%pp. 6230 Lb

— —

FASE|

’ 15%pp. 5518 Lb

FASE Il

15%pp. 5030 Lb

—— | —

FASE

10%pp 4778 Lb

—— | —

FASE IV

p.p.= Pérdida de Peso por libra

4300 Lb

C. SISTEMA DE ABASTECIMIENTOS

1. FACTORES FUNDAMENTALES A CONSIDERAR EN UN SISTEMA DE ABASTECIMIENTOS PARA
UNA EMPRESA AGROINDUSTRIAL.
Los elementos fundamentales a considerar en la adquisicidon de la materia prima

para una planta agreindustrial son:

a. Cantidad,
En este elemento debe considerarse la superficie cultivada y los rendimientos de
los cultivos para elaborar un andilisis de la oferta de materias primas. En el cuadro N°4.1

se muestra la oferta de productes agricolas no tradicionales y la extensién de tierra

cultivada de cada uno.,
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Cuadro N°4.1, Oferta de productio qgrfcolas no fradicionales
PRODUCTO FRECUENCIA SUPERFICIE PORCENTAE
MZ
Eole 2 ] 0.2
Hote 4 8 0.3
Maiz 18 405 16.7
AITOZ 4 46 1.9
Alenjoli [ 61 25
Tomate 4 35 0.1
frijol 15 198 8.2
Pepino 4 3 0.1
Yuca 3 24 1.0
Chile Jalopeno 2 9.5 0.4
Pipian 3 18.5 08
Sorgo b 41 25
Chile Dulce 8 41.5 1.7
Meldn 5 162 6.7
Sandia é 34 1.5
Pi&tano 2 7 0.4
Guinec 2 8 0.3
Coco 2 g 0.4
Limén Pérsico 3 16 0.7
Rabano 4 2.7 0.1
Lechuga 4 3.2 0.1
Papaya 2 11 0.5
Marafidn 3 1240 51.1
Naranja 2 9 0.4
Caocahuete 2 7 03
Zanachotia 2 4 0.2
Espinaca 1 ) 0.04
Mcendarina 1 5 0.2
Pifia 3 18.5 08
Plant. Omameniales 1 2 0.1
Repolo 1 0.5 0.02

Por ofro lado, la agroindustria salvadorefia cuenta con la oferta de materias

primas provenientes de Guatemala.

Las empresas salvadorefias pueden confratar a pequefios o grandes ogriculiofes
guatemaltecos ., los cuales mediante un contrato, proveen de materia prima a las
empresas agroindusiriales. Lo anterior demuestra que las empresas agroindustricles de
nuestro pais no solamente cuentan con la oferta nacional de materias primas sino que

también, con la oferta de materias primas provenientes de Guatemala.

Las empresas agroindustriales pueden optar por la integracién vertical regresiva
para asumir algunas de las funciones de produccién, concentracién o transporte de sus
materias primas. i la empresa desea hacer eslo es necesario que examine si dispone
del personal necesario en cantidad y cdlidad para desempefiar las nuevas funciones y

tareas. Aunque la integracidon le da mds control sobre las materias primas , las
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necesidades de capital pueden aumentar en grado significativo , lo que a su vez eleva

los costos y aumenta el riesgo del capital invertido.

Una integracién vertical regresiva podria lograr eficiencia y economias de
escala, pero a la vez incrementan los costos fijos.

Ofra alternativa para las empresas agroindustriales es la integracion piramidal.
Esta consiste en asistir técnicamente a los proveedores de las materias primas. Dicha
asistencia técnica incluye la supervisién y control del proceso de explotacién de los
productos del agricultor por un especidlista . Lo anterior hace necesaro , un
procedimiento que asegure la calidad de los productos y el compromiso del agricultor

a vender a la empresa agroindustrial su cosecha.

b. Procedimiento de Asistencia Técnica.
El sistema de abastecimientos es uno de los sistemas mds importantes de la
empresa. Dentro de éste, toma importancia el aprovisionamiento de materia prima, el

cual es un elemento critico dentro del sistema productivo.

Para asegurar el aprovisionamiento de la materia prima, se propone lq

integracién piramidal consistente en brindar asistencia técnica a los proveedores.

Dicha integracién se basa en las siguientes politicas:
i. Debe exislir una planificacion entre el técnico y el agricultor, en donde se

defina en forma clara y sistemdatica el desamolle de la asistencia.

il. El agricultor y la empresa firmardn un contrato en el cual se comprometan, el
agricultor a seguir los lineamientos del técnico, y la empresa a comprar en forma

anficipada la cosecha.

ii. Se considerard violacidn del contrato, si el agricultor no ejecuta las
recomendaciones del técnico y se absolverd a la empresa de cumplir con su parte del

contrato.
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Et desamollo de la asistencia técnica serd a través de visitas de campo que el
técnico realizard con una frecuencia de 1 visita cada dos dias, salvo aguellos casos que

ameriten visitas en periodos mas cortos de tiempo.

En la visita, el técnico revisard los aspectos considerados como criticos dentro de

la agricultura, los cuales son:

1) Control de infecciones por plagas y enfermedades,
2) Control de fertllizantes,

3) Riegoy

4) Cosecha.

Redlizada la visita el técnico realizard las recomendaciones del caso y las
comunicard al agrcultor. Dichas recomendaciones serdn anotadas mediante la
elaboracion de la ficha de visita (ver Fig.6.8) y el agricultor firmard dicha boleta de

enterado.

En cada visita el técnico verificard el cumplimiento de las recomendaciones
realizadas en la visita anterior. De no haber sido éstas ejecutadas, verificard la situacion
del cultivo. §i el cultivo se encuentra en malas condiciones, se procederd a cancelar el

contrato con el agricultor.,

Serd obligacion del técnico llevar un registro de las visitas realizadas y de las

recomendaciones dadas.
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Fig.N° 4.8
HOJA DE VISITA TECNICA
Cultivo Observaciones de las recomendaciones anteriores;
Lugar :
Agricultor :
Fecha :
Hora
OBSERVACIONES:
Infeccidn:
Fertilizacién:
Riego:
RECOMENDACIONES
Fecha:
Hora:
FIRMA AGRICULTOR

c. Temporalidad
Esto tiene que ver con los productos agricolas, de los cuales , la mayoria de eflos

son estacionales.

En el cuadroN® 4.2 se presentan los productos no tradicionales y los meses en

que estos son cosechados en nuestro pais:
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Cuadro N°.2: Temporalldad de producios agticolas ne Irodlclor_a-les sdlvadorenos
PRODUCTO ENE FEB MAR ABRIL MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
Hote X X X
Elote X X X X
Maiz X X X X
Aoz X X X X
Ajonjoli X X
Tomaie X X X X X X X X
Frijol X X % X
Pepino X X X
Yuca X X X X X
Chile Jolapefo X X X X X X X
Piplan ' X X X X X X X X X X X X
Sorgo X X X
Chile Dulce X X X X
Meldn X X X
Sandia X X :
Platane X X X X X X X X X X X X
Guineo X X X X X X X X X X X X
Coco X X X X X X X X X X X X
Lirmén Pértico X X X X ¥ X X X X X X X
Rébano X X X X X X X X X X X X
Lechuga X X X X X X X X X X X X
Papaya X X X X X X X X X X X X
Marafibn X X
Noranja X X
Cacahuete X
lanahona X X X X X X X X X X X X
Espinaca X X X X X X X X X X X X
Mandarina X X X
-Pifig X X X X X X X X X X X X
Flant. X X X X X X X X X X X X
Omamentdles
Repollo X X X X X X
d. Cadlidad.

Un aspecto importante dentro del sistema de abastecimientos son Ias
caracteristicas de calidad que necesita en sus materias primas.

Lo anterior indica que debe confrolar la calidad de sus materias primas. En el
capitule VIi se detallan los requerimientos de calidad para el meldn y semila de

maraion.

€. Rendimiento

Es de suma importancia planificar el aprovisionamiento de la materia prima, pues
esto llevarG dl alcance de los volimenes de produccién. Por ellc es necesario
considerar los rendimientos de la materia prima, es decir, el porcentdje de materia

prima desperdiciada,

Lo anterior indica, para cualquiera empresa agroindustrial tener presente Ios
rendimientos de la matera prima. En las secciones A.2 y B.5 se muestran los rendimientos

de los productos meldn y semilla de marafidn respectivamente.



i
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»

_ f. Transporte.

Un elemento importante, sobre todo, con productos altamente perecederos
como es el caso del meldn, es el fransporte. Tanto el‘ producto terminade como la
materia prima, necesita especial cuidado en el transporte. En el capitulo VIl se muestra
los fipos de transporte mds adecuados, dependiendo del producto que se desee

transportar. .

En nueslro pais existen empresas dedicadas al fransporte de  productos
agricolas, las cuales cuentan con equipo y tecnologia apropiada para el manejo de
dichos productos. Entre ellas tenemos:

e Sparber. Lineas maritimas

¢ Sealand Service Inc.

¢ Seabord Marine Lid..entre otras.

2. PROCEDIMIENTO DE COMPRAS
Ademds de Integrarse piramidalmente hacia atrds, las empresas agroindustriales

deben de nomdlizar sus procedimientos de compras de insumos, especificamente la
compra de sus materias primas. la integracidon piramidal provee al agricultor del
beneficio de la compra de su cosecha en forma anficipada, y el desembolso del dinero
por parte de la empresa ird de acverdo a las necesidades planificadas de flujo de

fondos del agricultor.






CAPITULO VI SISTEMA QE PRODUCCION 126

AGRONOTEX S.A.

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripcién Grafica de Procedimientos

NOM?RE DEL DEPTO. :Seccién de abastecimientos PAG.: 1 DE: 1

NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Compras de materias primas

FECHA DE ELABORACION : 05797 FECHA DE REVISION : [ -1 4

REVISADO POR : APROBADO POR :

OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Garantizar el aprovisionamiento de las materias primas en Ias cantidades y con la calidad requ
forma oprotuna.

PPt AGRICULTOR GERENTE GENERAL CONTADOR
Pro v el
( INICIO )
Elabora requisicién de
materiales

Hace contacto con los

proveedores
Negociacién de Negociacién de
cantidades, calidad y cantidades, calidad y
precio precio

v

Elabora contrato de
compra con agricultor

Firma contrato de comprs » Registra la transaccién

) C FIN )




~
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE s
Descripcldn Narrativa del Procedimiento CODIGO :
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Compra de Materia Prima
REVISADO POR: [ APROBADO POR:
Ne RESPONSABLE ACTIVIDAD

1

Encargado de abastecimientos
Encargado de obcsfecimienfos
Encargado de abastecimientos
Agricultor

Gerente General

Encargado de abastecimientos
Agricuttor

Contador

Elabora requisicién de materiales.

Hace contacto con los proveedores.

Negociacién de cantidades, calidades y precio.

Negoclacién de cantidades, calidades y precio.,

Si la cantidad a comprar es mayor a ¢50.000,00:

Entonces toma decisién para efectuar la

compra.

Elabora contrato con agricultor.

Firma el confrato.

Registra la fransaccidn de compra.
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3. ADMINISTRACION DE INVENTARIOS
' Dada la perecibilidad de la mayoria de los productos agroindustriales , se debe

adoptar la politica de inventarios de PEPS (Primeras entradas y Primeras salidas).

Para el caso del meldn , la vida post-cosecha de los melones Honey Dew
puede prolongarse hasta 4 semanas , mieniras que la de Cantaloupe es de 12 a 16

dias, lo que indica que son productos bien perecederos.

En el caso de la semilla de maraidn, si ésta es almacenada demasiado tiempo
(mayor @ un mes)} corre el riesge de ranciarse, o que provocaria una disminucién del

grado de calidad del producto

Las materias primas pueden requerr que la planta almacene, en un momento
determinado, todas sus necesidades anuales o semestrales de insumos {en algunos

productos agroindustriales como las harinas).

D. SISTEMA DE TRATAMIENTO DE DESECHOS.

Los desechos pueden ser sdlidos, liquidos y gaseosos. En términos generales se
pueden considerar como desechos sdlidos a las basuras, liquidos a las aguas servidas y

gaseosos, a los gases.

La eliminacién de los desechos industriales es compleja por la gran variedad de
ellos y de sus caracteristicas que dependen de la diversidad de origenes y procesos en
gue se producen. Pueden vererse en la atmdsfera, en el agua o en el suelo; con
frecuencia son tdxicos y su descomposicidn bioldgica puede inhibir © destruir la flora y

fauna de los sitios por donde pasan o descargan.

Su confinamiento y tratamiento, requieren estudios especializados.

1. TRATAMIENTO DE DESECHOS LIQUIDOS PARA LA AGROINDUSTRIA
La mayoria de los desechos liquidos de las. industrias provienen de las unidades

de enfriamiento quimico y operaciones de limpieza. Son tan variados en cantidad y
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naturaleza, como los productos y procesos de donde provienen. £l fratamiento de los
desechos liquidos de ciertas industrias causa mds problemas que las aguas negras de

algunas comunidades.

En la elaboracién de productos crgdnicos los deséchos pueden impartir a las
aguas, olores y-sabores cuya remocién puede ser casi imposible adn en plantas
potabilizadoras. La concentracidn excesiva de materia orgdnica puede sobrecargar la
planta de fratamiento © agotar rdpidamente la capacidad natural de la comiente

recepiora.

Existen varios caminos por los cuales se puede evitar la contaminaciéon por
desechos agroindustriales:

+ Cambiar el proceso de manufactura o evitar la sobrecarga de los plantas
municipales .

e Aplicar meétodos para la recuperacidn de productos existentes en los
desechos para su utilizacion o venta.

* Acondicionar y volver a usar las aguas dentro de la planta .

A contfinuacién se presenta una tabla donde se Indican diversos tipos de

agroindustrias y los procesos de tratamientos de desechos mds cominmente usados.3

AGROINDUSTRIA
TRATAMIENTO Alimentos Azlcar de Azlcar de Ceredles Conservas Hojuetas
Congelado Cafia Remolacha

Reduccién de Desechos X X X X X X
Pre- uso de Agua X X X X X X
Cambio de Procesos X X X X

Sub- productos X X X X X
Crbado Desmenuzamiento X X X X X X
Sedimentccion X X X X X X
Rotacién X X X X

Filtraclon X X

Transferencia de Cdlor X

Coagulacién X X : X X X
Oxldaciénseduccion X X

Reagccién Quimica X

Aluste del h, p. X X X X X
Rliracién Bioldgica X X X X X

Alreaclén lodos activados X X X

Lagunas de oxidacion X X X X X X
Digestidn X X

Dilucién X X X X X X
Lagunas aimoccenamiento X X X X X X
Imigacion X X X X X
Ssubtermrénea X X
Evaporacion X X X X

Combustidn X X

3 Tomado de la publicacién "Clear Water" del Comité Técnico Nomative Nacional para Desecheos
Industriales de los Estados Unidos de América.
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los desechos de los procesos agroindustriales deben ser fratados
adecuadamente, ya que de no hacerlo asi , la empresa se enfrentarian a multas por
infringir normas gubemamentales; asi como también se podrian incumplir normas del
pais destino al que se exporta. La mayoria de los desechos originados en Ia
agroindustrias son materias biodegradables, lo que no significa un problema, pero en
muchos procesos son utilizados elementos quimicos que contaminan el agua utilizada
en ellos. Tal es el caso del melén, en el cual el agua es contaminada por residucs sélidos
y por agentes quimicos (cloro a 25 parfes por milldn de conceniracidon) o el

lodofresiduos de fiera , cal y arena) en la operacién de lavado.

Para eliminar los residuos sdlidos y el cloro del agua puede utilizarse métodos
fisicos como la filfracidn, y técnicas de disposicién de los efluentes como la dilucidn v las

lagunas de almacenamiento.

En el caso de la semilla de marafidn orgdnica, por ser su proceso de produccion
ecoldgico, es decir, que no Intervienen agentes quimicos tanto en su producciédn
agricola como en su fransformacién industrial. El Unico desecho liquido que generaria

son el agua contaminada por tierra durante la operacion de lavado de la semilia.

a. Tratamiento de desechos propuesto para las aguas conlaminadas del meldén

y semilla de marafién.

El sistema de tratamiento de aguas propuesto puede ser utilizado en cuaiquier
agroindustria que origine residuos o desechos de la misma naturaleza que el meldn y la
semilla de marandn orgdnica. Tal es el caso de el pepino, el imén pérsico, la sandia,

etc.



Flg. N° .9

El liguide que viene del

de pProcesn es

esparcido en un leche

de piedra que slimina

por accidn bioldgica los

v sélides en soluckin
FILTRO ROCIADORY
Filtro de capas de
Tecing de
Agua que FILTRO DE IONZACION  intercambio Wnico
permite eociucn 12
dieponerla en e reduc e
turso de agya a Wmmmm'
por trrigacién en
tierra
AGUA TRATADA

El sstema de desechos que se muestra en la Figura anterior estd formado por
dos filtros: un filtro roclador formado por lechos de piedra de canto rodada de distinto

calibre, hasta capas de arena fina.

Este filtro tiene capacidad para eliminar por filtracién fisica todos las particulas

de arena, grava y tierra del agua utilizada en el proceso de produccidn.

El filtro de lonizacion esta formada por un lecho de recina de intercambio énico ,

la cual, por filtracién , disminuye el cloro existente en el agua hasta en 18 partes por

millén.
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gl sistema de fratamiento de desechos mantiene la demanda bioquimica de
.oxigeno en el rango de 1.7 a 2.4 mg/lt. La capacidad del sistema es de iratar 350

galones de agua diarios.

Segin la nomativa del decreto ejecutivo N° 51 referente a las normas deseables
para aguas crudas superficiales que solamente requieren sistemas convencionales de
tratamiento (ver Anexo N° 9), el sistema de tratamiento de desechos procesa el agua

contaminada en forma satisfactoria .

2. TRATAMIENTO DE DESECHOS SOLIDOS PARA LA AGROINDUSTRIA
a. Tipos de fratamientos:

Existen diferentes métodos de eliminacion y tratamientos de desechos sdlidos
entre ellos tenemos:

i. Conversidén en Abonos Orgdnicos

Este método de tratamiento permite la obtencidn de abonos organicos. En él os
desechos se sujetan a proceso de transformacién en locales adecuados. No produce
malos olores ni humus. Se utilizan equipos de costo variable; desde el simple proceso de
traspapelo, hasta equipos patentados de alta capacidad. Para obtener el producto
final, se requieren aproximadamente 28 dias. Los abonos producidos mejoran las
caracteristicas de los suelos por su elevada capacidad de retencién de humedad y la

relacioén de carbdn nitrégeno.

ii. Incineracién
Los desechos se queman a elevadas temperaturas y dejan un residuo de cenizas
que representa aproximadamente el 10 % en volumen. Las cenizas deben confinarse a

un relleno sanitario. Es fundamental el disefio adecuade del incinerador, ya que el
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contenido variable de humedad en los desechos, puede por deficiencia de calor o de

tiro, ocasionar humos y olores desagradables.

Se requiere un local para el almacenamiento de la basura, con la capacidad
suficiente para resolver los problemas de separacién o aumento imprevisto de basura.

Este método implica un alto costo de inversidn inicial y de operacién.

i, Trituracién

Se requiere clasificacion y separaciéon de las basuras, con ameglo a su
naturaleza, la basura propiamente dicha se lleva a un molino de martillos y se tritura de
tal manera que pueda pasar por una coladera de tela metdlica con agujeros de 10

mm. Yy luego se vierte al alcantarilado.

b. Tratamiento propuesto para los desechos sélidos del procesamiento de
melén y semilla de marandn.

Para tratar los desechos sdlidos obtenidos del procesamiento del melén y de Ia
semilla de marafidn se propone que sean elaborados abonos, debido principalmente a

que los desechos obtenidos son orgdnicos.

A continuacion se presenta una guia para la elaboracién de composteras con

capacidad de preducir 100 sacos de abono orgdnico:

i. Buscarun lugar cerca de una fuente de agua.
i. Cerciorares que el tereno en que el agua no se empoce y que ademds no sea

arenoso.

Llimpiar el terreno.

iv. Hacer una fosa de un metro con 0.5 mis de profundidad por 3 de largoy 2 de
ancho. Hacer un metro mas para el volteo.

v. Para dividir los 3 metros de lienado y el metro de vacio, haga una irinchera con
postes de madera rolliza.

vi. Llenar la fosa con una capa de espesor de 20 cms. de restos de cultivos frescos.

vil. Luego una capa de tiera de 3 cms, de espesor.

viil.Repefir las capas hasta llenar la fosa.
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ix. La Oltima capa de fiema debe tener 10 cms de espesor, para evitar la
penetraciéon de plagas.

X. Prepara 6 cahas de bamby, eliminando los nudos.

Xi. Colocar las 6 cafias en la abonera, que servirdn para que respire la abonera y
que salgan los gases,

xii. Medir temperatura y humedad de [a abonera semanalmenie.

xi.La temperatura de la abonera debe de ser entre los 60 y 70 grados. Si la
temperatura es baja sé debe de aprisionar la composterq, st es muy alta se debe
de agregar agua.

Xiv.A las 6 semanas se debe de voltear la abonera.

xv.En seis semanas mas la abonera estara lista.
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GLOSARIO

ABONO ORGANICO

Toda sustancia orgdnica de origen animal, vegetal o mixio algunos ejlemplos de
abono de origen animal son los siguientes: |la crina, huesos, cuernos, deyecciones
sdlidas, residuos de pesca y otros; de origen vegetal: hojas, tallos, raices, algas, clertas
varedades de frijol, cdscaras y de origen mineral el mds importante es la cal; los abonos
mixtos se logran cuando se elaboran abeneras o composteras, donde se mezclan

materias de origen animal, vegetal y mineral,

COMPETITIVO

Un producto es competitivo cuando puede venderse en cantidad adecuada en
un mercado especifico porque los compradores consideran aceptable su precio y
calidad, tomando en cuanta los servicios de apoyo, créditos, condiciones de entrega,
reparaciones garantizadas, y promocion, o una combinacion de esas consideraciones,

en comparaciéon con otros bienes disponibles,

CONFINAR

Desterrar a un lugar determinado.

DANO
Significa cualquier defecto especifico descrito a continuacién; o una iguaimente
objetable variacion de cualquiera de estos defectos, cualquier otro defecto, que

materialmente disminuyan la apariencia, comestibilida o calidad de mercado del fruto.

DESECHO
Todo aguello gue no se puede o no es facil aprovechar considerandose como

inservible o inuiil.

DIAGRAMA DE OPERACIONES DE PROCESO
Representacion grafica de una actividad que indica todas las operaciones,

inspecciones, que han de ufilizarse en un proceso de fabricacion.
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DISTRIBUCION EN PLANTA
Ubicacion o configuracion de los departamentos, de las estaciones de trabajo y
del equipo, que constituyen el proceso de conversién; ordenamiento espacial de los

recursos fisicos que se emplean para fabricar el producto,

FERTILIZANTE
Toda sustancia que se ahade a la tierra para proporcionar los elementos que

requiere la nutricion de las plantas.

INVENTARIO

Almacenamiento de blenes y productos.

SECTOR {NDUSTRIAL
Grupo de empresas que producen productos que son sustitutos cercancs entre

TOXICO

Todo aquelle que produce envenenamiento.

TECNOLOGIA
Suma total de conccimientos o avances clentificos, sobre las formas de hacer las

COsQas.

TRATAMIENTO DE AGUAS NEGRAS ‘
Cudlquier proceso artificial o natural al cual se sujetan las aguas negras para
remover o dlterar los constituyentes objetables, convirtiéndolas en menos ofensivas o

peligrosas.
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CAPITULO VII.
SISTEMA INTEGRADO DE CALIDAD
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Vil. SISTEMA INTEGRADO DE CALIDAD

A. DEFINICION

Los productos agricolas frescos, frutas y hortalizas, se caracterizan por lo general
por ser alimentos de consumo del ser humano y por lo mismo es necesatio gue reldnan
los requisitos mds altos de salubridad y calidad. En el Cuadro N° 7.1 se presenta una
clasificacién de los productos frescos segin el Departamento de Agricultura de EE.UU.

( USDA; United States Departament of Agriculture ).

La buena calidad de los productos agricolas es un elemento bdsico para un
comercio intfemacional sano y préspero. Para definir en forma adecuada el nivel de
calidad de los productos agricolas de exportacién, es preciso conocer las necesidades,
gustos y preferencias de los compradores. Las frutas, vegetales y demas productos
perecederos deben reunir una serie de caracteristicas que los hagan aceptables para
el consumidor. A esta serie de caracteristicas se les agrupa en componentes de calidad

como se muesira en el cuadro N° 7.2,

la competencia técnica y el estudio de los mercagdos son, una y ofra
indispensables para formular una definicidon apropiada de la calidad en relacién con las

normas y especificaciones intfernacionalmente aceptables.

L o anterior demuestra que la calidad de los productos agricolas es necesario
" que sea controlada en forma infegrada, es decir, verificar la calidad de materias primas
inclusive {en nuestro caso) cuando éstas se estan produciendo. Esto podria incluir
revisiones al campo de cullivo, la materia prima tiene que ser muestreada para
determinar el porcentgje de defectuoso que podria contener y definir la empresa el
porcentaje de defectuosos tolerados. En el proceso productivo se debe muestrear la
produccion para determinar el porcentaje de defectuosos existentes por mal manejo y
comregir posibles causas. Al final del proceso se debe incluir un muesireo que verifique
la calidad de los productos. Para que el control sea integrado se debe inclulr una
revision de los productos después de ser transportados. Esto asegura la calidad del

producto para el consumidor final.
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Lo caiidad estd sustentada por un subsistema dentro de la empresa, éste el

subsiste de calidad { lamado sistema de aqui en adelants).

La estructura de éste sistema lo podemos obser\'/cr enlafig. 7.1

CUENTE
INSTALACIOMNES,
PROCESQS, BQUIPOS, ADMINISTRACION
WATERIALES, SISTEMA DE CALIDAD
VENDEDORES
EMPLEADCS

Flg. N° 7.1. Sistema de Calldad

B sistema infegra lo que es las necesidades del cliente, convertidos en
especificaciones, las cuales requieren de la tecnologia, materiales, procesos y equipos.
Estas especificaciones deben ser confroladas por el personal de calidad los cuales
deben de ser administrados en forma eficiente. En esté sistema no se foman en cuenta
solo los empleados del sistema sl no a fodo el personal que tiene que ver con calidad

en la empresa.

'POLITICAS DEL SISTEMA DE CALIDAD
» El porcentgle de materia prima (rﬁelén) dafada maximo tolerado serd del
25%.
¢ El porcentaje maximo tolerado de melones que no cumplan con ningtn

cdlibre serd de 5%.
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¢ [as normas de calidad utilizadas para la empresa de melones serd las

dictadas por el Ministerio de Agricultura de los EE.UU. (USDA).

¢ En el proceso productivo de la semilla de marafidn el porcentagje de

producto defectuoso es 0%.

» Se capacitard a todo el personal de produccidn sobre las normas de calidad.

CITRUS FRUITS
Grapefruit
Lemons
Llimes
Mixed Citrus
Cranges
Tangelos
Tangetines
Temples
NONCITRUS FRUITS
Apples
Apricots
Avocados
Bananas
Bluebemies
Chermies
Cranberies
Grapes, table
Grapes, black juice
Grapes, white juice
Grapes, mixed juice
Mixed deciduous
Nectarines
Peaches
Pears
Plums-Prunes
Skrawberries

MELONS

Cantaloups
Honeydews
Mixed 6 misc.melons
Watermelons

Cuadro 7.1 COMMODITY CLASSIFICATIONS

- VEGETABLES
Asparagus
Beana

Beets

Broccoli
Cabbage
Camots
Cauliflower
Celery

Com, sweet
Cucumbers
Eggplant
Escarole-Endive
Greens

Leltuce, iceberg
Lettuce, romaine
Lettuce, other
Mixed vegetables
Onions, dry
Cnions, green
Peaps, green
Peppers, bell
Peppers, other
Potatoes, table
Potatoes, chipper
Potatoes, seed
Radishes
Spinach

Squas

Sweet potatoes
Tomatoes

Tomatees, chery
Tumnips - rutabalas

MISCELLANEOUS FRUITS & BERRIES

Fruits, other
Kiwifruit
Mangoes
Mise, beries
Misce, citrus
Papaya
persimmons
Pineapples
Plantains
Pomegranates

MISCELLANEUS VEGETABLES

Artichokes

Brussels sprouts
Chinese cabbage
Carlic

Misc. herbs -

Mise, tropical fruits and
vegetables

Misc. oriental vegetables
Mushroomns

Okra

Parsley

Parsnips

peas, other than green
Purnpkins

Rhubarb

Vegetables, other
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Cuadro 7.2
Componentes de calidad
— Tamatffa Peso,Volumen — Firmeza. dureza o suavidod
— Forma: larg o, ancho, int ensidad — Frescura: tiempo desde cosecha
— Color: unifarmidad int ensidad b Textra _ o cutencia: cantidad de humedad
a. Apariencia Visual i : : * € fume
- Brillo — Resistencia. fibrosidad

— Defectos: morfologicos, fisi cos,mecani cos,
patologi cos,entomologi cos y otros

— Dulzira - Carbohidratos
= Acidez . — Proteinas
c. Sabor {~ Astringencia d.ValorNutritive < — Lipidos
— Amargura ~Vitaminas
— Aroma: Componentes volatiles — Minerales

— Presencia de toxinas naturales

— Contaminaciones. residuesde
e.Seguridad { oagroquimi cos

— Microtoxinas

— Contaminantes microbiologi cos

-

B. DETERMINANTES DE CALIDAD EN UN SISTEMA INTEGRADO

1. ETAPA DEL CULTIVO
Dentro del sistema agroindustrial, la etapa del cultivo es fundamenial para

garantizar el éxito de la empresa. Para la mayoria de las agroindustrias, el garantizarse
una cosecha (sistema de abastecimientos) de calidad es una facior clave en Ia
viabilidad econdmica de la empresa como un todo. La agroindustia se caracteriza por
ser un proceso Ireversible. Aquel producto que no alcanzd los estandares de calidad

simplemente se desecha y no es posible someterio a comrecciones.

En la etapa de cullivo, la cdlidad estd determinada por el cuidado y contro! que
ejerza el gerente tanto en el planeamiento, antes de la siembra, como en la etapa de
produccién, donde es indispensable una rigurosa aplicacion de las practicas agricolas

: recomendadas, para poder obtener resultados satisfactorios en lo concemiente a

calidad.

La calidad de los productos agricolas es particularmente sensible a diversas

cireunstancias que se dan a menudo en las zonas fropicales, por ejemplo, las
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variaciones de temperatura y humedad, el polvo, precipitacion pluvial y otros factores
climdticos. Por planeamiento entenderemos el seleccionar y desarrollar aquel tipo de
cultivo que se adapte a las condiciones agroecoldgicas de |a zona escogida para la

siembra.

La preparacién del tereno es indispensable para lograr una buena cosecha. Es
importante que e! productor realice un andlisis de suelos para determinar deficiencias
que puedan ser superadas mediante el uso de insumos o por determinar si son aptos
para los cultivos seleccionados. El agua es otro elemento a considerar. Es conveniente
hacer andlisis de €sta para comprobar que no contiene materiales que puedan afectar
a los cultivos. En caso de contar con equipo de riego, estar seguro que la disponibilidad
de una fuente fiable de agua. Es importante preparar el tereno con buenos drendgjes
para no provocar un exceso de humedad que facilitaria la aparicion de enfermedades
y hongos. Aunque éstas son inversiones flas que incrementan los costos se ve

compensado por los resultados en productividad y calidad.

Una vez que se ha seleccionado lo que se desea cullivar y se ha preparado el
tereno adecuvadamente, existen varios factores que influyen en la calidad del
producio y que deben aqjustarse para obtener el nivel de cadlidad exigido por el
mercado. Algunos factores que merecen especial atencién de parte del empresario
{exportador) son el material genético (semilla), ef uso de agroquimicos y las practicas de

cullivo del agricultor.

B insumo que influye en grado mds significative en las caracteristicas y calidad
del producto es la semiilla. La seleccidn de las semilias es fundamental. Ademds de la
semilla, la calidad estd condicionada por el uso eficaz y oportuno de ofros insumos
adicionales como son los agroguimicos. El productor debe determinar las necesidades
dptimas de fertilizantes y conocer al maximo todo lo relacionado con las enfermedades
que afectan a los cultivos, asi como los diversos insumos que puede utilizar sobre sus
productos {en el caso de los productos orgdnicos, solo los permitidos por la empresa

certificadora).

El control de calidad debe empezar en la fase de produccién de la materia

prima, pues éstas deben satisfacer los requisitos de calidad y cantidad de la operociéh.
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2. COSECHA
la indole perecedera de los productos agricolas hace que revista gran

importancia la programacién de la cosecha y la planificacion y disponibilidad tanto de
mano de obra como del fransporte para llevar el produc’to‘ desde la explotacién hasta
la planta. Por ejemplo, los melones son productos fragiles y perecederos. Un manejo
descuidado puede magullarios, la exposicion excesiva al sol puede duequos Yy por
cada hora de demora entre el corte y el pre-enfriamiento esta fruta plerde un dia de
vida Util, lo que es especialmente importante si consideramos que su vida comercial es
de 46 a 14 dias dependiendo de la varedad.

Después de la cosecha, ademds de las caracteristicas estéticas que estdn
expuestas a riesgos, la calidad nutitiva puede resultar afectada por los procedimientos
ulteriores a la produccién. Los factores que mds afectan a la retencién de los elementos
nufritivos” en los productos agricolas  son los dafios producidos por los agentes
mecdnicos y las condiciones de temperatura y humedad durante la manipulacion y el
almacenamiento. Los dafios mecdnicos facilitan la entrada de microorganismos al
producto causdndole deterioro. Las condiciones de temperatura y humedad influyen
en los productos cuando se plerde humedad y al mismo tiempo hay una pérdidc de
vitaminas. Esto sucede por ejemplo, cuando las hortalizas son almacenadas verdes

frescas a elevada temperaturq, escasa humedad, o ambas condiciones.

Los daRos mecdnicos al producto se pueden evitar con frecuencia. La
maguliacién producida en la operacion de cosechado puede reducise al minimo
haciendo la recoleccién en las horas frescas de la noche, mediante la aplicacion
rapida de técnicas de refrigeracion previa y evitando retrasos antes de la expedicidn. Ei
marchitamiento puede minimizarse abreviando el tiempo enire recoleccion y el

embarque y vigilando la temperatura y humedad en el lugar de almacenamiento.

3. POST - COSECHA
Las caracteristicas de los productos agricolas que pueden afectar la calidad de

éstos en la etapa de Post-Cosecha son el envasado o embaldje, el transporte, el

almacenamiento, la manipulacion y el servicio posventa.
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Todas las frutas son organismos vivientes y ain separados de la planta o de la
tiera continban generando calor, desprendiendo gases, intercambiando humedad, y
en fin, se suceden una serie de procesos quimicos hasta que el producto muere. Este
proceso se conoce como respiracidn y durante el mismo, el oxigeno del dire es
combinado con el carbdn de la planta para formar varos productos de

descomposicion generalmente bidxido de carbono y aguaq, liberando energia en forma

de calor.

Las tasas de respiracién de los productos varian dependiendo del lipo de
producte, su variedad, Grea de produccidn, edad del producto, historia de crecimiento,
clima, etc. Existe una relacién de proporcionalidad directa entre la temperatura v la
respiracién: entre mds rapido respire un producto y desarrolle, mayor serd la cantidad
de calor que genera. Ademds, a una temperatura dada, cierfos productos tienen una
tasa de respiracidn mayor que otros, indicando que requiere mayor refrigeracion para

poder mantener la temperatura ideal de aimacenagje.

Por todas estas variables que determinan éste comportamiento de los productos
es necesario tener dicha informacién para identificar las temperaturas ideales que
requiere el producto para ser transportado. St el calor no es liberado puede acelerar el

proceso de maduracién y armuinar el producto antes de que llegue a su destino.

El preenfriamienfo (pre-cooling] es un procedimiento que consisie en la
remocién del "calor de campo” antes de que se empaque o se almacene. El calor de
campo es la temperatura que tiene el producto en el lugar donde se cosechd a la hora
de cosecharlo. Entre mas rapido se alcance la baja temperatura requerida mds larga
serd la vida del producto y mds tiempo podrd mantenerse en buenas condiciones de

mercadearlo.

4, TRANSPORTE.
Oftro aspecto importante es el transporte, éste debe reunir las condiciones de

temperatura, cantidad y dimensiones necesarias para transportar el producto sin
dafiarlo. En el capitulo Vil se desarrollan los diversos tipes de transporte que existen

para los productes agroindustriales.
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C. ESTANDARES DE CALIDAD DEL MELON.

1. VOCABULARIO UTILIZADO PARA CLASIFICAR LA CALIDAD DEL MELON
Para facilitar el entendimiento de las diferentes calificaciones se definen los

diversos conceptos utilizados,

i. Muy buéna calidad interna:
Significa el jugo combinado de la parte comestible de una muestra

seleccionada.

Il. Uniformidad en apariencia:

No mds del 10 % de las cajas en cualquier lote, contienen melones que muestran
suficiente variacién en forma, tamafio, color base que materialmente disminuyen cajas
individuales o que no estdn embalados conforme los métodos aprobados y

reconocidos de embalqgje.

iil. Un tipo:
Los melones en cualquier contenedor son similares en color de la pulpa y no son
categéricamente diferentes en forma, caracteristicas del reticulado y protuberancias

de las costillas.

iv. Maduro:
Los melones han alcanzado el grado de madurez que asegura la adecuada

terminacion del proceso normal de maduracién.

v. Buena calidad intema:
El jugo combinado de la parte comestible de una muestra seleccionada al azar,
contienen no menos del ? % de sélidos solublés, determinado mediante un refractario

manvual .

vi. Suave

Significa que el meldn cede faciimente a una leve presion.

Vii. Mcrchito_:
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Le falta crecimiento y estd un poco blando, esponjoso y flexible bajo presidn

moderada.

viii. Bien formado:

Significa que el meldn tiene la caracteristica normal de forma en su variedad.

iXx. Bien reticulado:

Significa que para esta caracteristica propia de la variedad, el meldén estd bien
cubierto con un reticulado resaltando y plenamente desamollado, teniendo una

porcion bien redonda con practicamente ninguna costilla.

xi. Descomposicion:
Significa roturas, desintegracion o fermentacion de la pulpa o cdascara del

meldn, causada por bacterias u hongos.

xii. Exirerno frutal aguanose:

Significa una condicién presente al momento del embalagje, en la cual la cicatriz
peduncular es anormalmente grande, excesivamente aguanosa y resbaladiza,
cediendo a una ligera presidn; y estd frecuentemente acompafiada por rajaduras

recienies de crecimiento radial, que se presentan en la orilla de la cicatriz peduncular.

Xiil. Escaldadura:
Significa dreas hundidas, con decoloracién o emblanquecimiento, que tienen

una epidermis dura con la pulpa basicamente comreosa y usualmente sin color.

xiv, Dafio y Serto daio.

Significa cualquier defecto especifico descrito a continuacion, o un igualmente
objetable variacion en cualquiera de uno de estos defectos, cualquier ofro defecto,
que materialmente disminuyan la apariencia, comestibilidad o calidod de embarque
de jos melones. Los siguientes defectos especificados pueden ser considerados como

dafios:

1) Liquido en la cavidad seminal, bajo las siguientes circunstancias:
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e En el punto de embarque, cuando no mds de una ligera cantidad de liquido
estd presente en la cavidad seminal.

e En ruta o en €l lugar de destino, cuando una objetable gran cantidad de
liquido estd presente en la cavidad seminal, © cuandoe la pulpa de la pared
de la cavidad esta pastosa o notablemente descolorida,

2) Quemaduras del sol: cuando el color de la pulpa estd@ materialmente
cambiado, cuando la cdscara estd dura , comeosa, débil o definitivamente aplastada,
cuando el visible aplastamiento de reticulado o la decoloracién de la superficie
amarillo obscuro afecta un drea agregada que excede del 20 % de la superiicie del
meldn, o cuando la decoloracidon de la superficie café , gris, plrpura o verde obscura
disminuyen la apariencia dei melén en una extensién mas grande que la permisible
para el drea de decoloracion amariilo obscuro.

3) Granizo , cuando el dafio es en forma de cicatriz o profundo.

4) Supetficle con moho, bajo las siguientes circunstancias:

» En el punto de embarque, cuando cualquier superficie con moho es visible.

» Enruta o en el lugar de destino, cuando el color, caracteristico o localizacion

del moho disminuyan materialmente la apariencia del meldn.

5) Pulgones, cuando estos insectos son mds que ligeramente pegajosos, ©
cuando resulta una decoloracién mdas que ligera que disminuya la apariencia del
melon.

6) Cicatrices, cuando la cicatrizacién, superficialidad, tersura, ligera coloraciéon y
el drea afectada agregada exceda del 5 % de la superficie del meldén o cuando la
profundidad, rugosidad o coloracién obscura disminuyan [ apariencia en una mayor
extension que la permisible para las dreas mencionadas.

7) Rajaduras, cuando sean profundas y no estén secas. Rajaduras ligera y secas
en los extremos o en las costillas del meldn no deben ser consideradas como dafos.

8) Manchas del suelo, cuando la cdscara del drea afectada esté delgddo o
débil, o cuando el tamafio y color del drea afectada o la caracteristica del reticulado
en el drea en cuestiéon, con respecto al remanente del area del melén,’ materiaimente
disminuya la apariencia .

9) Maguliaduras, cuando la superficie del meldn esta definitivamente aplastada,
o cuando la pulpa que estd debajo esté notablemente descolorida.

10) Dafos mecdnicos, cuando las corfaduras © ranuras sean profundas o

cuando cualquier rotura de la cascara esté debdjo sin cicatrizar.
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xv. Defectos permanentes:

Significa defectos que no estan sujetos a cambios durante el embarque o
almacengje; incluyendo, pero no limitados a factores de tamafio , reticulado, cicatrices,
escaldaduras, guemaduras de sol y dafos causados por el granizo e insectos, y danos
mecdnicos que estan localizados como para indicar que ocunieron antes del

embarque. !

xvi. Bastante bien reticulados:
Significa que para esta caracteristica propia de la varedad, el meldn esta

bastante bien cubierto con un reticulado aceptablemente bueno.

xvii. Defectos Condicionados:

Significan defectos que pudieran desarrollarse o cambiar durante el embarque o
almacendje: incluyendo, pero no limitados a melones descompuestos © suaves, y a
factores tales como liquido en lag cavidad seminal, moho en la superficie, dreas
hundidas, rajaduras frescas y magulladuras que esten tan localizados como para indicar

que ocurmrieron después el embalaje.

2. PUNTCS DE CONTROL
Para el producto meldn se definen tres puntos criticos de control de calidad

a. En la operacién de preseleccién. En donde se verifican las caracteristicas del
meldn de aparencia visual y textura.

b. Selecc_tén. Se verifican los calibres y se verifican los porcentajes de defectuoso.

c. Inspeccidn final. Aqui se muestrean los lotes y se determinan las calidades de
de ellos.

Los tres puntos criticos definos anteriormente, son aplicados mediante las
especificaciones o requerimientos de calidad exigidos por los paises destinos. Estos
elementos son desamollados en las siguientes secciones del presente capitulo. Un
aspecto importante que incluyen estas normas de calidad son el muestreo de
productos durante el transporte, por lo tanto se dede incluir éste elemento dentro de los

puntos de control de calidad.
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3. NORMAS DE CALIDAD UTILIZADAS EN LA COMERCIALIZACION DEL MELON DEL

DEPARTAMENTO DE AGRICULTURA DE LOS ESTADOS UNIDOS { U.S.D.A.}
a. Variedad HONEYDEW

GRADO DE CALIDAD CARACTERISTICAS TOLERANCIAS
. Maduros, firmes, bien formados, | Es aceptiable que el 10 % de los
libres de descomposicion, y melones en cualqguier lote falle
libres de dafios por moho, en alcanzar los requerimientos
magulladuras, raspaduras, del grado, a condicién que no
U, S. No. 1 cdscaras rotas, escaldaduras, | mds de la mitad, 5 % sean

guemadouras de sol, granizo,
humedad, insectos,
enfermedades v ofros dafos.

suministrados con defectos que
causan daiios serios,
incluyendo en estq dltima
canfidad que mas del 1% de
los melones esté afectado por
descomposicion.

U. 5. COMERCIAL

Tiene las mismas caracteristicas
de la calificacién U, S, No. 1,
con excepcion que tienen un
aumento en la tolerancia por
defectos.

Es aceptable que 20 % de los
melones en cualquier lofe
fallen en alcanzar los
requerimientos de este grado,
a condicion que no mas de la
cuanta parla parte, 5 % sean
suministrados con defectos que
causan dafios serios,
incluyendo en esta Gitima
cantidad que no mds del 1%
de los melones esté afectado
por descomposicién.

U.S. No. 2

Maduros, firme, regularmente

|| bien formados, libres de
descomposicion y libres de

dafios serios por cualquier
causa.

Es aceptable que el 10 % de los
melones en cualquier lote falle
en alcanzar los requerimientos
de este grado, incluyendo que
no mas del 1 % de los melones
esté afectado por
descomposicién.

SIN CALIFICACION

Consiste en melones que ho
han sido clasificados de
acuerdo con cualquiera de los
grados anteriores. El término
SIN CALIFICACION" no es un
grado en el estricto significado
de estas normas, pero se ha
estipulado como una
designacidén para mostrar que
ningun grado le ha sido
aplicado al lote.




b. Variedad cantaloupe
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GRADO DE CALIDAD

CARACTERISTICAS

TOLERANCIAS

GRADO U. 5. FANCY

Llenan los requerimientos del grado US No. 1,
excepto que los melones tienen muy buena
calidad interna y apariencia uniforme.

* melones en cudlquler lote fallen en alcanzar los requerimientos dej

En el punto de embarque Es aceptable que 8 % de los melones en
cuaiquier lote fallen en alcanzar los requerimientos de este grado,
a condicldén que en esta cantidad no se incluya mdas del 4 % de
melones suministrados con defectos que causan serios dafios,
incluyendo en esta Gltima cantidad que no mds.del 0.5 % de los
melones esté afectado de descomposicidn.

En ruta o en el punto de destino. Es aceptable que 12 % de los

este grado, a condicién que en esta cantidad no se incluyan mas
de los siguientes porceniajes de melones suministrados con los
defectos enumerados: '
-8 % de los melones fallen en alcanzar los requerimientos de
este grado a causa de defectos permanentes.
- 6 % de los melones estén seriamente dafiados, incluyendo en
es0 que no mds del 4 % estén seriamente dafiados por
defectos permanentes y no mas del 2 % estén afectados por
descomposiclon.

GRADO U S No. 1

Madures y que tengan buena calidad
interna pero que no estén sobremaduros o

bien reticulados y libre de descomposicién,

extremo frutal aguanoso y escaldaduras, y

ibres de dafios cqusados por liquides en la

cavidad seminal, quemaduras de sol, grantzo,

tierra, moho en la superficie y ofra
nfermedad, puigén u ofros insectos,
icatrices, rajaduras, dreas hundidas,

manchas de suelo, magulladuras, dafios
ecdnicos v ofros dafics.

kuaves o marchitos, gue estén blen formados,

En el punto de embarque. Es aceptable que 8 % de los melones en
cualquier lote fallen en los requerimientos de este grado, a
condicion que en esta cantidad no se incluya mds del 4 % de
melones suministrados con defectos que causan serios daios,
incluyendo en esta Ultima cantidad que no mdas del 0.5% este
afectado de descomposicion o moho,
Enruta o en el punte de destino. Es aceptable que 12 % fallen en
alcanzar los requerimientos a condicidn de no incluir los
porcentajes sigulentes de defectos enumerados:
- 8% a causa de defectos permanentes.
- 6 % estén seriamente dafiados, incluyendo que no mds del 4
% de estén dafiados por defectos permanentes y no mas del 2
% por descomposicidn.
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GRADO DE CALIDAD

CARACTERISTICAS

TOLERANCIAS

U. 5. COMERCIAL

Maduros pero no sobre maduros © suaves o
marchitos, que estén blen formados y
bastante bien reticulados, libres de
descomposicidn, exiremo frutal aguanoso y
escaldaduras; libres de dafios causados por
liquido en la cavidad seminal, quemaduras
de sol, granizo, tierra, meho en la superficie u
otra enfermedad, pulgdn y otros insectos,
cicatrices, rajaduras, dreas hundidas,
manchas de suelo, magulladuras, dafios
mecdanicos.

En el punto de embarque . EI16% pueden fallar en alcanzar los
requerimientos de este grado, pero en esta cantidad no se
Incluyen porcentajes de melones suministrados con los siguientes
defectos:

- 12% pueden failar por defectos condicionados.

- 4% estén seriamente dafiados, Incluyendo en eso que no

mas del 0.5 % estén afectados por descomposicién o moho.
En rufa o en el punto de destino. Es aceptable que 24 % failen,
siempre que no se incluyan melones con los siguientes defectos :

- 16 % {dllen a causa de defectos permanentes.

- 12% fallen el alcanzar los requerimientos de este grado a

causa de defectos permanentes.

- 8 % estén seriamente dafiados, incluyendo en eso que no

mds del 4 % estén dafados por defectos permanentes y no

mds del 2% de los estén afectados por descompaosicion.

GRADO US No.2

Maduros pero no sobre madurcs o suaves o
marchitos, que estén bien formadosy
bastante blen reticulados, libres de
descompuosicidn, extremo frutal aguanoso y
[escaldaduras, y libre de dafios causados por
liquido en la cavidad semianal, quemaduras
de sol, granizo, tiemra, moho en la superficie y
otras enfermedades, cicatrices, rajaduras,
areas hundidas, dafios mecdnicos u ofros .

En el punto de embarque . Es aceptable que 8% fallen en
alcanzar los requerimientos del grado, incluyendo en eso que no
mas de 0.5 % afectados por descomposiclén.
En ruta o en el punto de destino. Es aceptable que 12% fallen al
alcanzar los requerimientos , a condicidn que no se Incluyan los
siguientes defectos:
- 8 % fallen a cauvsa de defectos de naturaleza permanente.
- 2% a causa de defectos permanentes.

GRADO

SIN CALIFICACION

Consiste en melones que no han sido
clasificados de acuerdo con cualquiera de los
grados anleriores. El término " SIN
CALIFICACION” no es un grado en el estricto
slgnificado de estas normas, pero se ha
estipulado como una designacién para
mostrar que ningln grado le ha sido aplicado
al lote,
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D. GRADOS DE CALIDAD PARA LA SEMILLA DE MARANON

1. PUNTOS DE CONTROL
Una caracteristicas de éste producto es que no existen desperdicios, todos los

productos son utilizados ya sea que la nuez resulte entera, en mitades y en pedazos.

Esto no significa que no se deba controlar la calidad. Esta debe ser controlada

en los siguientes puntos

a. En la calibracién preliminar. Las almendras son seleccionadas por calibres y en

ésta operacién pueden haber elementos defectuosos.

b. En la calibracién propiamente dicha. En ésta operacion se calibran los
tamafnos de las productos de acuerdo a las normas desamolladas en la siguientes

secciénes,

¢. Seleccién, En ésta operacidn son seleccionadas las nueces enteras, las

mitades y [os pedazos.

d. Ispeccién. Aqui se verifican la cdlidad del producto terminado incluyendo el

empaque y embalgje.

Los puntos de control son verificados bajos normas intemacionales las cuales se

desarrollan en las siguientes seccidnes.

2. WHITE WHOLES
DESCRIPCION GENERAL: Las semillas tienen que estar completas, libres de

infeccién, danos de Insectos, moldes, rancics, testa adherida y materias exiras.

raspaduras y parcialmente encogida estdn permitidas como las semillas largas.

CARACTERISTICAS: Blanco marfll sin brillo o ceniza ligera.
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Grado Cuenta/Tamano/Lb.
W-180 170a10
W-210 200a 210
W-240 220 a 240
WwW-280 260.0 280
W-320 300 a 320
W-400 350 a 400
W-450 400 a 450

. W-500 450 g 500

Maxima humedad permifida: No mas de 5%

Semiillas rotas permitidas: No més del 5%

3. SCORCHED WHOLES
DESCRIPCION GENERAL: Las semillas tienen que estar completas, libres de

infecclon, dafios de Insectos, moldes, rancios, testa adherida y materias extras.
raspaduras y parcialmente encogida estdn permitidas si las raspaduras afectan la forma

de la semilla.

CARACTERISTICAS: Las semillas pueden estar ligeramente quemadas debido a

astar encima del horno mientras son tostadas y secadas.

Grado Cuenta/Tamano/Lb.
SW-180 170a 10
SW-210 200a 210
SW-240 220 a 240
SwW-280 260 a 280
SW-320 300a 320
SW-400 350 0 400
SW-450 400 a 450
SW-500 450 a 500

Méxima humedad permifida: No més de 5%

Semillas rotas permitidas: No mas del 5%

4. DESSERT WHOLES
DESCRIPCION GENERAL: Las semillas deben estar completas y libres de infeccion,

dafios de insectos, moldes, rancias, testa adherida y materias extras de cualquler
género. La forma de la semilla no es tan importante como para los ofros gradoes. alli hay

dos grados mayores designados denfro de esta categoria las sobras quemadas y
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postres. En esencia estas categorias que estan desamrolladas en semlllas enteras que

tengan baja calidad que las encontradas en ofras categorias.

Caracteristicas de semillas quebradas: Las semillas pueden tener quemaduras
encima, inmaduras, éncogidas, pueden tener manchas y decoloraciones vy

decoloraciones. »

Caracteristicas de Dessert wholes: Las semillas pueden tener raspaduras hondas,

manchas, decoloraciones y manchas blancas.

Grado Cuenta/Tamaiio/Lb
SSW Por libra solamente
Dw Por libra solamente

Méxima humedad permitida: No mds de 5%

Semillas rotas permitidas: No mas del 5%

5. WHITE PIECES
DESCRIPCION GENERAL: Las semillas deben estar completas y libres de infeccion,

danos de insectos, moldes, rancias, testa adherida y materias extras. Las semillas pueden

tener marcas de quemaduras y estar parcialmente encogidas.

CARACTERISTICAS: Las semillas son blancas sin brillo marfil o luz como ceniza sin
decolorqcién. Los extremos de la semilla que estén rotos en cruz y los dos extremos

partidos es natural unirlos. Las rajaduras en las semillas son rajaduras naturales.

Grado Cuenta/Tamafio/Lb
B (extrermnos) Por libra solamente
S{rajaduras) Por libra soclamente
LWP Las semillas no deben pasar por

4 mallas de 16 SWG Sieve/4.75
mm LS. Sieve

SWP Las semillas rotas mas pequefias
que LWPs pero que no pasen
por é mallas de 20 SWG
Sieve/2.80 mm LS. Sieve.

BB Las semillas rotas mdas pequefias
que SWPs pero que no pasen
por 10 mallas de 24 SWG
Steve/1.70 mm 1.5. Sleve.
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Maxima humedad permitida: No mas de 5%

Semillas rotas permitidas: No mas del 5% por exiremos y rajaduras.

6. SCORCHED PIECES
DESCRIPCION GENERAL: Las semillas deben estar completas v libres de infeccion,

dafios de insectos, moldes, rancias, testa adherida y materias extras. Roturas y
parciaimente encogidos son semillas permitidas, como largas como las roturas y

encogimientos no tienen que afectar la forma y caracteristicas de la semilla.

CARACTERISTICAS: Piezas rotas o ligeramente oscurecidas por estar encima en el

homo durante la operacidn de homeado y secado.

Grado Cuenta/Tamaino/Lb
SB Por libra solamente
S8 Por libra solamente
SP Las piezas no deben pasar por 4

mallas de 16 SWG Sleve/4.75
mm LS. Sieve

S8SP Las piezas mas pequefas que
SP pero que no pasen por 6
malias SWG Sieve/2.80 mm LS.
Sieve.

Maxima humedad permitida: No mds de 5%

Semillas rotas permitidas: Para ambos no mds del 5% por extremos y rajaduras.

7. DESSERT PIECES
DESCRIPCION GENERAL:

Las semillas deben estar completas y libres de infeccion, dahos de insectos, moldes,

rancias, testa adherida y materias extras.

CARACTERISTICAS: Las sobras de piezas quebradas tienen que tener el mismo
tamafio y descripcidn como los de las piezas quebradas, de modo que las piezas estén
con quemaduras, encogidas, manchadas, decoloradas. El resto de este grado pueden

estar profundamente quebradas, manchadas, decoloradas e igualmente oscurecidas.
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Grado Cuenta/Tamano/ib.
SPS Las plezas no deben pasar por 4
mallas de 14 SWG Sleve/4.75
mm LS. Sieve

DB Por libra solamente

DS Por libra solamente

DP Las piezas no deben pasar por 4
mallas 146 SWG Sieve/4.75 mm
LS. Sieve

Las piezas no deben pasar por 6
DSP mallas de 20 SWG Sieve/2.80
| mm LS.

Mdaxima humedad pemnitida: No més de 5%

Semillas rotas permitidas: Para ambos no més del 5% por rotura
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GLOSARIO

CALIDAD DEL PRODUCTO:
La adapatacién de |as especificaciones de disefio para funcionar y servir, asi

como el grado al cual el producto se apega a las especificaciones del disefio.

ESPECIFICACIONES DE DISENO:
Requerimientos detallados de un producto especificando sus caracteristicas

deseables mds importantes.

INSPECCION:
Observacién y medicion de los insumos, los productos del proceso de

produccion.

MUESTREO:
Proceso de seleccién de observaciones representativas de una poblacion.

PLANEAMIENTO:
Seleccidén y desarrollo aquel tipo de cultivo que se adapte a las condiciones

agroecolégicas de la zona escogida para la siembra.

PREENFRIAMIENTO:
Proceso que consiste en disminuir el calor del campo antes de que se empaque

o se almacene el producto.
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CAPITULO VIIX.

SISTEMA DE MANEJO DE
| MATERIALES
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Viil. SISTEMA DE MANEJO DE MATERIALES

TRATAMIENTO DE
PLANTA DESECHOS PERSONAL
PLANEACION SISTEMA PRODUGTVO ABASTECIMIENTOS
ADMINISTRACION CONTROL DE CALIDAD

Este subsistema {llamado sistema de aqui en adelante) forma parte importante
del sistema de produccidn. El sistema de manejo de materiales estd formado por
recepcion, equipo de manejo de post-cosecho, equipo y forma de transporte, equipo

utilizado en el proceso y despacho de producto terminado.

El sistema de manejo de materiales primero tiene que definir ias caracteristicas
de los productos que se manipularan, para definir los requerimientos de tecnologia

necesarias.

POLITICAS DE MANEJO DE MATERIALES.

¢ Confratar en forma anticipada la empresa que fransportista.

-t

e Verificar las condiciones de almacenaje del producto durante el transporte.

A. CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS PERECEDEROS

Para que los productos perecederos puedan llegar a su destino todavia en

buenas condiciones, requieren cierto fipo de manejo especial. Los diversos tipos de
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manejo especial que pueden requerir incluyen control de temperatura, cambio de aire,
empaque adecuado y carga adecuvada. Dado que cada producto es diferente, sus

requerimientos son diferentes.

Para determinar las mejores condiciones posibles de trayecto, deben tomarse en
consideraciéon muchos factores, tales como tasa de respiracion, pérdida de agua,

sensibllidad al etileno, practica de manejo de madurez.

1. RESPIRACION
Todas las frutas y hortalizas son organismos vivos. AUn después de haber sido

separados del arbol o enredadera, continGan generando calor y expeliendo gases, asf
con humedad. Este proceso tan importanie se llama respiracion. A cierta temperatura
algunos productos tienen una tasa a de respiracion mayor que otro, 1o que significa que
requieren considerablemente mds refrigeracion que aquellos de respiracién mas lenta

para mantener un femperatura especifica.

2. PERDIDA DE AGUA
Después de la cosecha, los productos perecederos tienden a soltar agua en

forma de humedad. Las hortalizas de hojas tales como apio, y lechuga, tienden a

perder agua en tasa muy rapida, en cambio los melones con menos drea de superficie
expuesta, tienden a perder agua mds despacio. Las raices almacenadas con sus partes
superiores pierden agua mucho mas rdpido que aquellas almacenadas sin la parte
superior. La pérdida de agua es una caracteristica natural muy importante que ocure

en todos los productos después de su cosecha.

3. SENSIBILIDAD AL ETILENO
El efilenc es una de las hormonas vegetales mas activas y es producida por la

mayoria, posiblemente por todas las planias supericres tales como frutas, hortalizas y
ornamentales, asi como clertos hongos y bacterias. Estd involucrado intimamente con
la maduracién de las frutas y hortalizas de hojas y flores en concentraciones muy bajas.
El efleno puede ser muy beneficioso en el aspecto de que puede ser usado en forma
suplementario para acelerar el proceso de maduracién y aumentar la uniformidad de

la madurez. Sin embarga la madurez con etileno requiere de temperatura moderada.
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4. PRACTICAS DE MANEJO
Los productos destinados al transporte y/o manejo deberdn estar libres de

cortadas, raspones, descompaosiciones y otros dafios en la piel tanto como sea posible.
los raspones y daios mecdnicos desmejoran la apariencia, y mds importante,
generalmente son vias principales de entrada para organismos de descomposicion.
Varias veces la descomposicion se desarrolla tanto en las areas lastimadas como
en las buenas. Ademds, el dafio mecdanico aumenta el drea de superficie y aumenta la
pérdida de humedad. Laos infecciones y heridas pueden substancialmente aumentar la

produccién de efileno, causando una madurez excesivamente rapida er]/m.ltcg/_/'/

senectud.

5. MADUREZ
Los productos destinados al transito no deben ser ni verdes nl demasiados

maduros. Los productos demasiacdos maduros confinuardn madurando Y se
descompondrdn, causando posiblemente que la fruta infacta que estd a su lado
también se descomponga prematuramente. Las frutas inmaduras no maduraran

normalmente y puede que nunca maduren a la satisfaccién del cliente.

B. CONTROL DE TEMPERATURA Y PRE-ENFRIAMIENTO

Se requiere el control de temperatura para mantener los productos perecederos
a una femperatura fia que aumentard al maximo la vida de los mismos y mantendra su
cadlidad. Se usa la femperatura baja para prolongar la vida del producto debido a la
respiracion, produccion y accién del efileno y la pérdida de agua se mantienen al
minimo. La maduracién y senectud también se retrasan por las bajas temperaturas.
Ademds, el control de la temperatura quita el calor del campo y permite que el
producto sea fransportado a largas distancias en condiciones frescas. La temperatura
debe fijarse los suficientemente baja para evitar Ia descomposicién, pero

suficientemente alta para evitar el dafic por enfriamiento.

las grandes fluctuaciones en temperatura frecuentemente causan
condensacién de la humedad en varios productos. Esto es poco deseable y dafino
para el producto porque favorece el crecimiento de moho y el desarollo de la

descomposicion.
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También puede dar como resultado dafio al empaque .

Mieniras mds rdpido se obtenga la temperatura adecuada, mayoer serd la vida
esperada del producto. Por lo tanto, para muchos productes se recomienda mucho
pre-enfriamiento. El pre-enfiiamento es el refiro rpido de calor de! campo antes de su
embarque o almacenamiento. El pre-enfriamienfo es esencial para las cosechas
horticolas mds perecederas, tales como maiz dulce, que plerde la mayoria de su azdcar
en pocas horas a temperaturas muy altas. Mientras mas pronto se quite el calor del
campo, mds tiempo el producto podrd mantenerse en buena condiciones de mercado

para trayecto y alimacenamiento.

El pre-enfriamiento puede lograse de varias maneras, todas las cuales producen
la rapida transferencia de calor del producto a un medio enfriador tal como aire, agua
o hielo. La tasa de enfriamiento depende de:

e Accesibilidad del producio a un medio de refrigeracidn.
» Diferencia en temperatura entre el producto y el medio de refrigeracion.
» Velocidad de medio de refrigeracion.

¢ Clase de medio de enfriamiento.

C. CONDENSACION Y HUMEDAD RELATIVA

La humedad relativa aofecta directamente la calidad constante de todos los
productos. S$ies muy baja, es probable que ocura marchitamiento o resecamiento en
la mayoria de frutas, hortalizas, fiores cortadas y productos similares, Sl la humedad
relafiva es muy alta, podria favorecer el desamrollo de moho, especialmente si hay una
considerable variacién en temperatura. El moho es muy dificil de controlar si la
humedad llega al 100 % y ocurre la condensacién de humedad. La mayoria de los
productos horticolas perecederos requieren una humedad relativamente alfa con
excepcidén de productos fales como nueces, ddtfiles, frutas secas, semillas de cacao,

café, cebollas y bulbos.

D. ATMOSFERA MODIFICADA Y CAMBIO DE AIRE

Para suplementar la refrigeraclén puede usarse la atmodsfera modificada para

una mayor proteccidn de los productos perecederos. Ayuda a mantener la condicién
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del producto y prolonga la vida Gtil global de una cantidad de productos perecederos.
Las manzanas frecuentemente se almacenan en atmésfera controlada. La aplicacién
en trdnsito de la atmdsfera modificada en similar en naturaleza pero aplicada a

productos mds perecedercs.

El mantenimienio de la atmésfera modificada depende del hermetismo del
contenedor de embarque no requiere una recarga continda como lo hacen las

aplicaciones e la atmdsfera controlada.

Cuando un contenedor se devuelve a puerto después de la carga, se sella
totalmente y la atmdsfera modificada se ihyecto desde equipo mévil o estacionario. La
atmésfera a ser usada se controla a través de un panel de mezcla para asegurar una
mezcla adecuada de los gases componentes. El servicio del contenedor se completa

dentro de los 40 a 45 minutos siguientes y después estd listo para su carga al barco.

Las atmésferas modificadas no permiten la vida y en cada embarque se
detallan las instrucciones adecuadas de ventilacion para evitar que los descargadores
sufran de mareos debido a los bajos niveles de oxigeno. Las atmésferas modificadas no
esidn disefiadas como un medio de carga de productos de bdja calidad o
condicionados, y cuando se usa comectamente ayudard a mantener la frescura de

productos perecedercs de buena calidad.

E. PATRONES DE CARGA

Bxisten patrones de carga simples y estables para todos los productos que
generan calor dentro de los contenedores. Si se usan, el calor serd transferido del
producto al aire circulante ayudando a mantener buena temperatura y un rendimiento
bueno del producto. Esta fransferencia del calor se logra por medio de conveccion y
conduccidén del aire. Por lo tanto, es imporfanie asegurarse que no se impida la

circulacion de aire.

1. SISTEMA DE ENTREGA DE AIRE EN LA PARTE SUPERIOR
e No cargue la carga mds cerca de 10 %" del techo. La Onica excepcién

serdn las filas flotadoras que son las dos filas superiores pegadas a la pared

exterior en cualquier lado del conducto.
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¢ Toda la carga sensible al frio debe cargarse en patrones de flujo de aire.

* La carga no debe salir mds alla del suelo acanalado en la cola del trailer.

JTITTTT]

Patrén tipico de carga con entrega de aire en la parle
superior.

2. SISTEMA DE ENTREGA DE AIRE EN LA PARTE INFERIOR
¢ La fila inferior no puede ser sdlida y una fila si y ofra no de la nariz ¢ la parte

posterior deben tener canales muy pequefios de arre.

e La carga puede ser hasta 5 pulgadas de distancias del techo.

¢ La carga debe aplicarse de tal forma que queden 10 pulgadas al final del
suelo para que el are sea empujado a fravés de la carga y no tome el
caminc de menos resistencia,

+ Serecomienda una carga unificada cuando se usa este sistema.



~
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Patron tipico de carga con entrega de aire en la parte inferior.

Cierfas cargas , tales como productos congelados , no requieren patrones de
carga con flujo de aire. Estas cargas deben almacenarse en bloques ya que no respiran

y no estdn produciendo calor. Solamente requieren la temperatura de mantenimiento.

F. REGISTRADORES DE TEMPERATURA

Frecuentemente se usan registradores de temperatura para registrar las
condiciones de temperatura conforme la carga se mueve de un lugar a otro y cambia
de mano a mano. Aclualmente hay disponibles una gran variedad de registradores de
tipos tanto desechables como no desechables. Varian en su costo, exactitud de la
temperatura, exactitud del tiempo y precisidn. Todos estos factores deben tenerse en

cuenta al determinar el registrador mejor y mas adecuado para su uso.

G. TEMPERATURAS DE TRANSITO RECOMENDADAS Y VIDA UTIL DE DIVERSOS PRODUCTOS.

Los productos horticolas tienen diferentes requisitos para un fransporte exitoso del

area de produccion al consumidor. (ver Anexo N° 10)
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H. RECIBO E INSPECCION DE LA CARGA

Antes de cargar los productos pre-enfriados, el contenedor también debe ser
pre-enfriarse colocando el termostato en la temperatura deseada y operando la
unidad con las puertas ceradas durante 30 minutos, o hasta obtener la temperatura

fiada. El producto debe entonces cargarse inmediatamente.

Para asegurar el fransporte adecuado deben verificarse los siguientes puntos:
e Fjaciéon de la temperatura adecuada.

e Pre-enfriamiento (si fuese necesario ).

e Patrones adecuado de carga para el flujo de aires.

+ Empaque adecuado para el periodo o condiciones de fransito.

« Evaluacién de la calidad del producto.

e Atmdsfera modificada

* Intercambic de aire

e Fumigacidn y cualesquiera otras regulaciones o requisitos del gobiemo.

» Funcionamiento adecuado a la unidad requerida.

I. ESTANDARIZACION INTERNACIONAL DE LOS EQUIPOS Y MATERIALES DE TRANSPORIE

Con la creciente expansidn del comercio mundial de frutas y hortalizas aumenta
la imporfancia de la estandarizacién e internacionalizacion de los diferentes
componentes de la logfstica. Para garantizar el éxito en el negocic de exportacién es
necesario conocer bien la logistica, la vias de transporte y la distribucion de los bienes
de exportacién en el pals destino. La misma importancia tiene el conocimiento de las
unidades de embalagje que exige el mercado, como por ejemplo los materiales,

medidas y rotulacion del embalaje.

Por regla general, los costos de carga suponen el mayor factor de gastos

individuales, es declr la carga suele ser mds cara que el producto © el cartondje.

Para aprovechar al maximo esta costosa capacidad de carga nacional e
interacional estan normalizades: las cajas, los pallets, los contenedores del transporte

aéreo y maritimo, los almacenes y ias géndolas del comercio minoristas.  Cualquier
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unidad de embalgje fuera de la norma dificulta el flujo de los productos y reduce la

eficacia de la logistica.

La estandarizaciéon acelera ademds el flujo de la mercancia, de modo que los
productos hortofruticolas llegan al consumidor en un estado mas fresco y a un costo

menor, ’

Un exportador que conozca las exigencias logisticas del pals al que exporta y
gue disponga sus actividades de acuerdo con ellas, asegurard una distribucion éptima y
estard en condiciones de mejorar considerablemente sus posibilidades de éxito en el

mercado.

J. ESTANDARIZACION

Debido al gran numere de tamanos diferentes de contenedores que se utilizan
en la industria hortofruticola, se han buscado a nivel internacional normas adecuadas
para unificar las medidas de los envases. Esta tarea fue realizada por la Organizacion

Internacional de Estandarizacién, definiendo el "moédulo ISO" { norma I1SO 3394 }.

El modulo 1SO es una unidad de validez universal de envases para transporte en
el comercio hortofruticula con las dimensiones basicas de 60 x 40 cm y los submltiplos
40x30cmy20x30cm.

Estas medidas permiten la utllizacién al 100 por ciento de la superficie de los dos
fipo de pallets mds utilizados en el transporte internacional de carga y dentro de Ios
paises evropeos: el pallet maritimo { 120 x 100 cm ) y el Europalet { 120 x80 cm ). Los
pallet fienen la funcién de * Mdltiplos de médulos " , puesto que en la superficie de un
pallet maritimo { 120 x 100 cm ) se pueden colocar 5 mddulos de 60 x 40 cm y en la
superficie del Europallet (120 x 80 cm ) 4 mddulos de .60 X 40 cm. De este medo, &l
médulo 1SO es la medida bdsica de todos los componentes logisticos. Los pallets, los
contenedores, las bodegas de carga de un barco, los camiones, los ferocarriles, los
almacenes de los importadores y las estanterias de venta en el comercio de productos

alimenticios est@n acomodados a las dimensiones del médulo 60 x 40 cm.
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Mediante la amonizacion con el médulos ISO, el comercio estd en condiciones
de mezclar y suministrar al comercio minorista, de acuerdo con los pedidos a éste, los

mds de 150 articulos hortofruticolas con los que se comercia a diario.

Medidas exteriores del médule ISO y de los submiliiplos

MODULO 150 1" 1n 114

La oferta de frutas y hortalizas en cajos de acuverdo con la noma 1SO
corresponde a los requerimientos de comercio fruticola y aumenta considerablemente
las posibllidades de venta en el negoclo de expertacion. Por ello, todo exportador de
frutas y hortaliza deberia ulilizar, en la medida de lo posible, caias de los tamarios
G0X40cm,40X30cmy 30X 20 cm.

1. EL PALLET
Es el méiodo mds racional de reunir las unidades de envasado individuales en

unidades superiores para el fransporte, Con el paletizado, la unidad de carga es
idéntica con la unidad de transporte y con la unidad de almacenado, con lo que se
consigue g base para una trabajo racional en todos nos niveles de la cadena de
distribucion. Las dimensiones del pallet tienen una importancia estratégica, puesto que
tiene que comesponderse con las medidas de los diferentes tipos de contenedcres,

compartimientos de los barcos, camiones, elevadores de horquilla, almacenes, etc.

Se deben utilizar, unidades de envasado que aprovechen al 100 % la superficie tanto
del pallet maritimo como del Europallet. Los importadores europeocs de frutas exigen

que la mercancia se suministre en esos fipos de pallets, para evitar que se produzcan
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sobre costos de repaletizado y de reembalado. Las cadenas de distibucidn estan
fotalmente adaptadas a estas modulaciones: medios de ifransporte, cintas
transportadoras, * rolitainers " e incluso las gondolas en los supermercados e

hipermercados.

T TR MR MY A

Las alturas de las cdjas de

“i acuerdo ¢on las ISO son libres, la
- altura de las cargas padletizadas
no debe sobrepasar los 205
metros, para garantizar su
manipulacion duranie el

transporte y en los almacenes.

Distribucidn de unidades de carga de 60x40y40x30em 2. APILADO Y FLEJADO DEL PALLET:
la estabiidad de Ia

/ / mercancia apilada en el pallet es
4 e
una condicion indispensable para
4 AV ; . ;
FANY / gue la carga llegue a un estado
AN/ /a ' optimo dal lugar de destino. Para
‘ #
/ / , conseguir la necesaria resistencia
/ de la carga del conjunto el
apilado se deberd hacer de forma

Europallet (100x8em)  allet martimo (120x 10 g} finealy no entrecruzando las cajos.

smn— e Para obtener una mayor

estabilidad del pallet es
imprescindible aplicar cantoneras
(también denominadas esquineras)
en las esquinas. Estas cantoneras deberdn ser de plastico o de cartdn plastificado,

tendrén la misma altura que la carga e irdn clavadas al pallet.

Las cantoneras se sujetan por el sistema de flejado, consistente en flejes de
metal o de material plastico prietos compactando y establlizando la carga del pallet.

es la mejor preparacién para el envio de pallets.
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K. TRANSPORTE AEREO

e El transporte aéreo es idéneo

[T

para frutas y  hortalizas muy

I
A\ W
AR

N

W

perecederas y para la exportacién

~73

g T ey e wyp———

N

Colocacién co

de pequenas cantidades. Gracias al

;
e\

7]

corto tiempo de transito, el riesgo de
filoenfermedades es menor vy las
frutas se pueden cosechar en esto
relativamente maduro, lo que
supone una mayor calidad. E inconveniente del transporte aéreo son sus elevados

costos y la frecuente limitacidn de los espacios de carga.

Debido a la variedad de tipos de aviones, en el fransporte aéreo hay un nimero
de recipientes de transporfe mas elevado que en el fransporte maritimo. Al igual que

en éste, en el transporte aéreo se utilizan pallets y contenedores. Los contenedores mds

usuales son los llamados contenedores LD 3 Y LD 7, que se pueden llevar en la

cubierta inferior de todos los tipos de aviones de grandes dimensiones ( 747, DC 10, A

300, B 7373 F }. mientras que los contenedores mds grandes, los de 10 y 20 ples, sélo se

— - —
pueden llevar en Jumbo Jets. C\J W k\‘hwﬂ\\

En el ftfransporte aéreo existen
cuatro tipos principaies de pallets, tres de
los cuales pueden equiparse con una
aespecie de estructura escalonada a cada
lado llamdandose “ side extendion paliets .
Esta variedad de pallets pemite un

aprovechamiento maximo de la

capacidad de carga.

Contenedor LD 3 Contencdor LD7
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Todos los pallets que se ven en la ilustracidn de la pdgina anterior, sean con
—_— T

extension lateral o sin ella, tienen la

Jongitud comin de 318 cm, de los CUTIBE
Jitud comun ce S18 cm, de los cudis
_ pueden aprovecharse 304 cm parag la

carga, ya que esta se fija con redes que se

sujetan en los bordes del pallet, con lo que—
"W

se-pierden unos 5 - 7 cm de la superficie de

carga disponible de cada borde.

Ei pallet mayor tiene_una-superficie™
Otil de 592 X 230 cm.| Por lo tanto puede

fransportarse solo en la cubierta principal

del Jumbo - Jetl.

Los pallets se miden en pulgadas, como es costumbre en el transporte aéreo ,

tomdndose por referencia las medidas exieriores de los lados anchos de los pallets { 6™

e {7!1 H i
X238.5" ). i
W YA pan ) . ¢ O0m
g Pamn W 240w~

La altura mdaxima de ccrgygg’}/ (gs pallets depende de si se transportan en la
cubierta principal o en la cublerta inferior. En aviones de pasdjercs, la carga puede
transportarse sdlo en la cubierta inferior, que permite una altura méxima de unidades de
1.63 m comespondiente a una altura neta de 1.60 m. Cuando los pallets se transportan
en la cublerta principal, que no ocure en aviones de carga o en aviones combinados,
las altura maxima de carga es de 2.40 m. Los pdilets con extensiones laterales son
pallets de cubierta inferior, por lo cual pueden cargarse con una altura maxima de 1.60

meiros.

Los pesos de carga son de 3060 Kg. para los pallets de 60"y de 6700 Kg. para los
de 88"y 26”7, respectivamente. Aunque los pallets con extensiones laterales no pueden
cargarse con pesos superiores, tienen la ventaja de ofrecer un volumen mayor . El

pallet mayor { 96" X 238.5”" ), sin embargo, puede cargarse con 10800 Kg.
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L. TRANSPORTE MARITIMO

Para la exportacién de frutas per via maritima se dispone bdsicamente de 2 fipos
de transporte: los articulos que se exportan en grandes cantidades como bananas,
naranjas y manzanas se transportan en compartimentos especiales | bociegos de
carga } de barcos frigorificos chanter. Por razones econdmicas, este tipo de transporte
sdlo se practica a partir de aprox. 1.000 toneladas, reguldndose, por regla general, por

medio de contratos charter a largo plazo.

Para el volumen de exportacidn menor se dispone de contenedores marifimos.
Los contenedores utilizados con mayor frecuencia son los contenedores denominados

refigerados o aislantes, de una longitud de 20 6 40 pies.

‘Mieniras que el contenedor refrigerado genera la baja temperatura mediante
un agregado frigorifico integrado, el contenedor dislante se conecta a la instalacion
frigorifica del barco o del puerto ¢ se le equipa con el denominado agregado frigorifico

“clip on .

los contenedores refrigerados o aislantes pueden operarse a femperaturas
constantes entre - 25 °C y + 25 °C. Un contenedor de 40 pies tiene una capacidad de
23 Europallets o de 20 pallets maritimos, lo que comesponde a un aprovechamiento del

80y del 87 % de la superficie del contenedor, respectivamente.

Gracias a la normalizaciéon internacional, los contenedores pueden cargarse
directamente al barco, camién o ferocaml. La ventaja de la utilizacldn de os
contenedores se encuentra en la reduccién de los costos de manipulacién y , sobre

todo, en una mayor velocidad de fransbordo.

Estas ventdjas suponen pérdidas menores en el transporte y mejor calidad, con
respecto a la mercancia manlpulada en cajas Individuales, habiendo conseguido en los

Ultimos afos un puesto fijo en las exportaciones de frutas.
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M. EL EMBALAJE DE FRUTAS

En el comercio mundial de
frutas y hortalizas, el envasado de
los productos desempefia un papel

clave. las exigencias que los

importadores hortofruticolas
plantean a la cadlidad épfima y
técnica del envasado en el
competitive mercado de frutas han
ido creciendo continuamente en el
curso de los anos. Esto se debe,

por un lado, a la preponderancia

del comercio de aqutoservicio en
Europa v, por ofro, al éxito que han

obtenido los esfuerzos por racionalizar el fransporte internacional.

Junto a las funciones técnicas de la recepcién y proteccion de a mercancia, el
envase desempefia cada vez mdés una funcidn de marketing: la presentacion vy la
venta e la mercancia . En este contexto se habla el envase como del * vendedor
mudo *, que afrae y estimula al consumidor a comprar. El envase debe cumplir
también una importante funcién logistica: aprovechando econdmicamente al méximo
los medios auxiliares de transporte y las superficies de carga de contenedores, barcos,

aviones, camiones y del ferrocaril, y garantizando una manipulacion sin obstdculos.

la utilizacidn de una caja duradera, con una rotulacidon afractiva y una
sefalizacion correcfc.'y con las medidas exigidas, caracterizan al exportador como un
profesional que conoce las necesidades del mercado; éste serd también el socio
comercial preferido del importador. De todo ello forma parte calibrar corectamente
las frutas y conceder al menos 5 % de sobrepeso al peso neto indicado en la caja, para
compensar pérdidas de peso debido a la respiracion de las frutas durante el fransporte,

el almacenamiento v la venta.
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Como material para el envase de exportaciéon se ha ido imponiendo cada vez
mas el cartén comugado. En comparacion con la caja de madera, que anteriormente
predominaba, el cartdén corrugado es relativamente ligero, de formas estables, més. facil
de apilar, més atractivo en cuanto al material, y es més facil de rotular, de modo que la
marca y la informacidn sobre el producto se leen mejor. En el mercado europeo, el

cartén comugado es el envase ideal.

Debido a la creciente cantidad de desechos y a la mayor preocupacion por el
medio amblente entre los consumidores, el hecho que el material de envasado sea
compaiible con el medio ambiente goza cada vez de mayor importancia. Por ello, el
cartén idéneo es aquél que no continie mdas que cartdn; es decir, que no tiene grapas
de metal ni componentes de plastico: asi se puede pensar en fardo, dandose al

reciclaje sin necesidad de claslficar los materiales anteriores.

En cuanto a la rotulacién, hay muchas posibiidades de conseguir un disefio
atractivo. Puede servir de base tanto el cartén mardn como el cartdén recubierfo de
papel blanco. Habrd que buscar un disefio grafico facil de reconocer que identifique al
producto sugiiendo una asociacién positiva. En Gltimo término, se frata de una cuestion
de gustos, que deberia decidise considerando los costos. Lo importante es que el

envase fenga una imagen externa clara, agradable e informativa.

1. RACIONALIZACION DEL EMBALAJE
El mayor efecto racionalizader posible se consigue cuando se utiliza un tipo

unificado de embalgje con las mismas dimensiones superficiales para el mayor nimero
posible de producto, modificando Unicamente la aliura de la cdja dépendiendo del
producto. Ademds de un aspecto profesional se consigue asi una reduccidn
considerable de los costos por desamollo y al poderse producir en grandes series.  Las

dimensiones recomendadas de la caja comesponden al médulo 15O y sus submultiplos.

a. la caja de 40 x 30 cm:
En una caja de 40 X 30 cm de medidas exteriores se pueden embalar de modo

éptimo las frutas que se presentan en el cuadro 8.1.
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Cuadro 8.1
FRUTA PESQ NETQ/ UNIDAD ALTURA DE LA CAJA (cm ]
Mango 4Kg./7-6 10-12
Aguacaie 4Kg./7-16 10-12
Papaya 4Ka./7-16 10-12
Pepino dulce 4Kg./8-16 10
Tamarindo 2-25Kg./18-25 8
Physalis 8 ceslilates X 250 grs 8
Fresa 8 cestitates X 250 grs 8
Maracuyd 2Kg. 8
Meldn 4-5Kg./4-8 10-15
Carambola 4Kag./18-24 12
Uva 5Kg. 13
Setas 8 cestitates X 250 ars 9
Higo 2 Kg. 8
Limén verde 3 Kg. 10

Esta cajas se utilizan en tres versiones:
i. Cajas telescopicas, compuesta de suelo y una tapa que rodea

completamente la pleza inferior.

ii. Cajas con lengletas, es decir una cdja de una sol pieza con dos tapas

abatlibles, que se encajan en [as cara deigadas.

Py

iil. Caja abierta, compuesta Onicamente de una pleza de suelo.

Cada uno de estos 3 tipos tiene un campo adecuado de aplicacion:

« La cdja telescépica, por ser de dos piezas, es la mas estable, la mds pesada 'y
la mds cara de los 3 embalgjes. Su ventdja consiste en que resiste grandes
pesos y alta humedad; su desventaja, en el alio precio y en el elevado peso,
que supone un encarecimiento, sobre todo en el transporte aéreo . La
utilizacién de la caja telescdpica se recomienda especialmente cuando se
utiliza sdle cartén conmugado de baja calidad, tratdndose de productos
pesados y de un reconido largo.

o La cqgja con lengletas se ha impuesto como la caja princlpal de exportacion.
Las ventdjas de este tipo de caja se encuentran en su relativo bajo peso, en la
buena circulacién del aire, la posibilidad de abrifla y cemrarla faciimente, y de
ver en parte la fruta, aun estando cerada. Ademas, informaciones sobre el

producto se conservan, también en el momento de la venta desde la caja,
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mientras que en la caja telescopica se encuentran en la tapa, que se quita al
abrirla.

La caja abierta es la que mejor presenta la fruta, v 1a que menos la protege.
Al mismo tiempo, es la mas ligera y la mds econdmica. Se adapta muy bien
para frutas que se fransportan, denfro de la cagja, en cestitas cemadas de
pldsticos, Cuando la caja ablerta consiste de cartdn comugado de alta

calidad, puede emplearse incluso en el fransporte maritimo.

S PBTICE OF ECUAD
STORE SPRANE SRaw
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b. La caja de 60 x 40 cm.
Es la caja mds conocida en el comercio europeo de fruta. Uvas, melocotones,
nectarinas, tomates, etc., se embalan en este tipo de cdja. Para e! fransporte marino

hay pocas posibilidades e utilizacién para este tipo de caja.

Este tipo de embalgje ofrece la ventaja de poder reconocer, con un solo vistazo,
el color, la madurez, el tamano vy la calidad de |a frutq, sin necesidad de exirgeria de la

caja.

c.lacgjade 30x20cm
Es ufllizada Unicamente para frutas muy caras y extrafinas que, por su precio , se
compran en pequefias cantidades . En principio, en estas dimensiones, se puede utilizar

tanto la telescdpica como la lengleta.

2, EMBALAJES EUROPEOS Y SUS NUEVAS TENDENCIAS ECOLOGICAS
a. Embalqje de madera.

Los embalgjes de madera comresponden al embaigje tradicional de las frutas v
horializas. Sin embargo, desde hace varios afios se utiliza cada vez mas el cartén. Por
ejemplo, la madera represenia solo un 55 % de los embalajes de frutas y hortalizas
utilizados en los supermercados franceses, el cartdén 40 % y el pldstico un § %. Dicha

parte relativamente importante del cartén se explica en particular por los productos
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[y

importados que se encuenfra en los supermercados y que estGn empacados en

cartones.

Las maderas usadas son el dlamo y el pino. El secado de dichas maderas
pemite no utilizar quimicos para su tratamiento.

Las principales ventajas de la madera son su costo relativamente barato, su
resistencia aunque ennegrezca después de algunos dias y sobre todo su capacidad
para regular la humedad y para permitir a los productos respirar. El mayor inconveniente
es la dificultad para marcarios y su costo de reciclado. Los cdjas de madera son

enfregadas ya armadas.

b. Embalaje de carton
Existen dos tipos principales de cartén en el mercado:
s El cartdn compacto

+ Elcartdn conugado

El primero fiene buena é:c:pccidod de resistencia al frio y a la humedad, que
puede ser reforzada aplicando una capa de polietileno. Es mds caro que el cartdn

cormugado pero permite una mejor presentacion exterior.

B cartén comugado est@ constituido de un papél ondulado que se encuentra
enire dos capas de papel. Se pueden fabricar varias calidades, segin el tipo de papel
y la ondulacién utilizados. Un tratamiento con parafina es posible con el fin de mejorar

la resistencia a la humedad.

La principal ventaja del embalagje de cartdn es la faciidad de imprimido . De esta
manera, el producto estd bien identificado y la comunicacién al consumidor y la
promocién del producto se facllita. Ofra ventaja (por su flexibilidad) es armonizar

chogues durante el transporte.

Las cajas de cartdn son armadas denfro de la fébrica que la utiliza.
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c. Embalqgjes plasticos
En general, la caja de pldastico reutilizable aparece como el embalagje de

transporte de porvenir para varios productos frescos.

De hecho la cdja de pldstico reutiizable presenta la ventaja esencial de permitir
la supresién total.de los desechos de embalaqjes. El desafio mayor es la logistica: se trata
de optimizarna por la utilizacion de embalajes con dimensiones estandarizadas y utilizar

cadjas plegables.

N. EMBALAJE PROPUESTO PARA LA EXPORTACION DEL MELON

tas cdjas recomendadas para la exportacién son de cartdn comugado,
emparafinadas o enceradas, con un espesor promedio de 0.52 cm, peso bruto
promedio de 50 Lb y capaces de soportar una resistencia a la compresion de 270 Lb por

pulgada2.

Las dimensiones exteriores dependen de la variedad de meldn a empacarse, del
tamafio o calibre del producto a encajarse. Para melones Canilaloupe las dmensiones
est@ndares son 43 x 33 x 246 cm, para honeydew hay dos tamanios : la Jumbo de 43 X 39

x18 cm para los tamafios 4, 5, 6 y 8; y el estdndar de 43 x 37 x 16 cm. para los tamanios

8.9. 10, y eventualmente 12. { ver Anexo N°11).

O. EMBALAJE PROPUESTO PARA LA EXPORTACION DE LA SEMILLA DE MARANON

las cajas recomendadas para la exportacidn son de cartdén comugado,
emparafinadas o enceradas, con un espesor promedio de 0.52 cm, peso bruto
promedio de 25 Lb y capaces de soportar una resistencia a la compresion de 270 Lb por

pulgada?,

Las dimensiones exteriores de la caja , basadas en la norma ISO 3394, mddulo Y
son de 30 x20 x 20 cm.



CAPIULO VIl SISTEMA DE MANEIO DE MATERIALES 180
GLOSARIO

EMBALAJE
Conjunto de materiales, procedimientos y métodos que concurren a preservar,

proteger y transportar los productos, después de ser fabricados.

ESTANDAR
Estandar que se singulariza por ciertas caracteristicas en el detalle suficiente para
que ofras clasificaciones se puedan considerar supetiores, inferiores o comparables al

valor de referencia.

PALLET -
Es el método mds racional de reunir las unidades de envasado individuales en

unidades superiores para el fransporie.

PATRON DE CARGA
Formas de ordenamienfo de la carga dentro de un contenedor las cuales

permiten la circulacién de aire.
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Ing. Edgar Leonel Tortola
Blvar. Venezuela y Final éa. av. sur N° 659
tel. 270-3874

ROTOFLEX
Ing. Alejandro Samour
Blvd. del Ejército Nacional
Km. 6%
tel 227-0744

CARTONERA CENTROAMERIACANA
Ing. Juan Carlos BermUdez
Bivd. del Ejército Km. 8%
tel 294-1777

IGSAL
Ing. José Rolando Gutieréz
Km. 3 ¥ Blvar del Ejército
tel 227-2188

INDUSTRIAS PLAST
6 calle pte. N°, 922 Bario elCalvario
tel. 222-0061
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DIRECTORIO DE EMPRESAS DE TRANSPORTE TERRESTRE

CORMAR DE EL SALVADOR
$r. Jorge Alberfo Castro

Cond. y Alameda Fooselvelt N°. 2218, loc.

14-B San Sclvcdo[
tel. 224-3656

EMPRETUR
Sr. Mario Francisco Arguello
87 Av. nte. Founiainblue plaza, médulo B,
Apto. 1, col Escaldn , San Salvador
tel. 223-9097

MUNDI CARGA EXPRESS
Sr. Victor Manuel Lépez
Blvd._Consﬁiucic')n N°® 450, San Salvador
tel. 274-7976

JETEX CARGO INTERNACIONAL
Sr. José Luis Herndndez Lorenzana
Bivd. del Hipéddromo N°. 330 Col San
Benito, San Salvador
tel. 243-0066

TRANSPORTES AYALA

Final 30 calle pte. y 49 av. sur contigue al
Granjero Col. Luz
San Salvador, tel 270-0583

DSL TRANSPORTATION
Sr. Carlos Enrique Silva
Col. El Roble av. B N°, 121
San Salvador
tel. 226-7000

MUDANZAS INTERNACIONALES
Sra. Maria Consuelo de Avarez
Blvd. Pynsa N° 3, ciudad Merliot, La Libertad
tel. 278-0304 ’

TRANS VERA LINES
Sr. Juan Carlos Vera
Blv. dei Eiército Naclonal Km 7 ¥ Calle
Antigua al Matazano , Soyapango
San Salvador, tel. 297-0607

TJRANSPORTES Y SEVICIOS
Final calle Concepcién N°. 186-A La Garita
San Salvador, tel 2746-4062
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DIRECTORIO DE EMPRESAS DE TRANSPORTE MARITIMO

AGENCIA DE SERVICIOS AGENCIA INTERNACIONAL DE VIAJES Y
Lic. Miguel Angel Fiores CARGA MORALES
Blvd. del Hipédromo N°. 645 Edif -Edinlama  Sr. Francisco Alfredo Morales Guerra
Col $an Benito, San Salvador av. Olimpica, Edif. Olimpico plaza
tel. 298-3536 2a. planta N°. 12

San Salvador, tel 222-1415

AGENCIA INTERNACIONAL MARITIMA AGENCIAS MARITIMAS
Ing. Alfonso Zelada Rauda Sr. Julio Emesto Rivas Gardiner
15 c. pte. N° 4317, col Escaldn Edif. Incolinas, bivd. del Hipddromo N°, 253
San Salvador, tel 2450518 Cal. San Benito

San Salvador, tel 298-1433

AGENCIAS NAVIERAS Y SUPERVISORES CALIDAD EN TRANSPORTES,
Ing. Alvaro QOrozco EL SALVADOR
1a. c. pte. N°. 3807 y 73 av. norte Urbanizacién industrial la Laguna, Edif.
Col. Escalén _ Corporin N°. 21 Anfiguo Cuscatidn, La
San Salvador 1el 223-3109 Libertad
tel. 243-0299
COMPANIA MERCANTIL CONSOLIDADOS 807
INTERCONTINENTAL Sr. Oscar Carcamo
Sr. Bernd Grabs Col José Manuel Arce, c. Jorge Antonio

79 av. sury c. Cuscatlan, Edif. Plaza Cristal  Dominguez, casa N°. 7
3er piso Col. Escalén San Salvador, tel 224-3864
San Salvador tel 224-5566

REPRESENTACIONES NAVIERAS
Lic. Antonio José Alfaro
Condomino del Mediteraneo, av. Rio
Lempa Ne° 3 Edif. Sania Clara, 2a. planta
Col. lardines de Guadalupe , Antiguo
Cuscalldn, La Libertad, tel 243-1200
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DIRECTORIO DE EMPRESAS DE TRANSPORTE AEREO

CHAWLENGE AIR CARGO
$r. Federico Emesto Anliker Palomo
87 av. nte. N° 147, Col Escalén
San Salvador, tel ?23—5558

EMPRESAS SIMPLE

Sr. lvan Ermesto Navarro

Col. y pje. San Benito N°. 2 Casa N°. 18

San Salvador, tel 298-6280

BRITISH AIRWAYS
43 av. Nie. N°, 216 enfre Alameda
Rogsevelt y 1 calle pte.
San Salvador, tel 298-1322

SAHSA
71 av. sur calle nueva No. 2 casa 4
Col Escaldn
San Salvador, tel 224-5181

IBERIA.-
Carret, g Sta. Tecla Km. 5.5 Cenfro
Comercial Plaza Jardin
Local C
San Salvador, tel. 223-2600

CROWLEY AMERICAN TRANSPORT
Ing. Roberto Bodewing
Calle a Cantén el Matazano, Soyapango
San Salvador, tel 297-0055

TACA INTERNACIONAL
Ing. Jaime Rodolfo Avila Castro
Edif. Caribe, 2° piso, fte. Salvador del
Mundo
San Salvador, tel 298-2968

LTu
Blvd. del Hipddromo N°. 253 Edif. incolinas
San Salvador, tel 298-1433

KLM
Carr. a Sta. Tecla Km. 4.5 Edif. La mascota
Local 10,
San Salvador, tel 223-0248
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1X. SISTEMA DE COMERCIALIZACION

VENTAS CLIENTE PROMOCION
PRONGSTICOS O ESTRAREGIAS
ADUNSTRAGICN m PROBUCTD

Fig. N° 9.1 Sistema de Comerclalizacién.

Este sistema esta formado por varios componentes , dentro de los cuales se-
encuentra uno de los dos mds Importantes para la empresa agroindustrial (vén’ros). El
sistema de comercializacdn define prondsticos de ventas basados en la demanda
existente. Determina las necesidades de los clientes y define el tipo de producto que
safisfard dichas necesidades. Para poder comercializar con éxifo los productos la
empresa debe definir las estrategias a seguir, disefiar los canales que ayudardn en la
fransferencia de los bienes a los consumideres en la forma mds eficiente y rentable y

determinar el precio adecuado.

POLITICAS 'D‘El. SISTEMA DE COMERCIALIZACION
e El precio de los productos se fiiard en base a continuar con los precios
establecidos y disminuir con esto las presiones competitivas.
e La comercializacién del meldn se realizard en los periodos en los cuales no
existe produccién de meldn en el pais destino. .
¢ Ladistribucion de los productos se hard por medio de intermediarios.

s La empresa venderd sus propductos a precic FOB.
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A. SISTEMA ELECTRONICO DE EXPORTACIONES ( SIEX ) -

El SIEX, es el enlace por medios electrénicos, entre los exportadores y el CENTREX,

para obtener los documentos de exportacion, desde sus empresas. Sin riesgos, ni

pérdidas de tiempo, a cualquier hora del dia o de la noche.

Es un sistemma mediante el cual, el exportador envia la informacion de sus

operaciones y obliene la autorizacion corespondiente, en su propio lugar de frabajo.

1. OBJETIVOS FUNDAMENTALES DEL SIEX
Facilitar, simplificar y agilizar los trdmites de exportacion: reducir el tiempo

invertido en los trdmites y autorizacidon de documentos; obtener una informacion

actualizada y oportuna.

2. BENEFICIOS

Atencién ininterumpida, las 24 horas del dia.

Facilidad de registro de datos, que permitird incrementar la productividad.
Reduccién de costos al exportador.

Asesoria al exportador, en el uso y manejo del Sistema.

Obtener informaclén de sus propias operaciones.

Eliminacién de tiempos de espera.

Seguridad en el sistema. o

Bases corporativas.

Sin ningUn costo adicional para el exportador, por los servicios de autorizacion

de documentos,



ESQUEMA SIN EL SIEX
SISTEMA ACTUAL

-

1. EXPORTADOR

5, REGRESAPOR DOCUMEﬂTOS ‘

AUTORIZADOS
(3HORAS)

2. Afrimite de solictudde Exp. ——— 3.BCR.

4, DEJA
SOLICITUD

ESQUEMA CON EL SIEX
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AGRONOTEX S.A.

MANUAL DE PROCEDIMIENTCS
Descripcién Gréfica de Procedimientos

NOMBRE DEL DEPTO. : EXPORTACIONES PAG. - 1 DE: 1
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO:-AFILIACION AL SIEX

FECHA DE ELABORACICN : 05/97 . FECHA DE REVISION : 97

REVISADO POR : APROBADO PCR -

OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Afiliarse al Sistema Electrdnico de Exportaciones del Banco Central De Reserva

EXPORTADOR CENTREX EMPRESA CONSULTORA

INIGIO

Uenala HE:ja de Afiliacién

T
Autoriza @ una empresa
Consultora para qus instale .
ol Sistema el la base local
del exportador,
T
Pago da derechos de
autorizacidn de documentos.
TV 7T\

'

Instalacion del Sistema.

C i
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE ;1
Descripcién Narativa del Procedimiento CODIGO :
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Afiliacién al SIEX ( Sisternd Electrénico de Exportaciones) -
REVISADO POR : | APROBADO POR :

N° RESPONSABLE ACTIVIDAD

1 | Exportador Lienar la hoja de ofiliacién.

2. | CENTREX Autorizacién de una empresa Consultora para
que instale el Sistema en Ia base local del
exportador. )

3. |Exportador Pago de derechos de autorizacion de
documentos.

4. |Empresa Consuitora Instalacidn del Sistema.

.| Requisitos:

e Una computadora 486, 8 MB Ram,
disco duro mayor o igual a 200 MB,
mouse, Windows y monitor VGA.

» Impresor matricial de 80 columnas,
compatible con Microsoft Windows y
regulador de voligje.

o Mddem

e Base de Datos GUPTA SQL.

¢ Programa SIEX.
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B. PROCEDIMIENTO PARA REALIZAR UNA MISION COMERCIAL

AGRONOTEX S.A.

MANUAL DE-PROCEDIMIENTOS
Descripcidn Gréfica de Procedimientos .

NOMEBRE DEL DEPTO. :

PAG.:1 - DE :2
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Misién Comercial
FECHA DE ELABORACION : 05/97 FECHA DE REVISION : I BT
REVISADO POR': ' APROBADO POR :

OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO:Pianificar, desarrollar y darle saguimiento a una Misidn Comercial

EXPORTADOR

EXPORTADORES

C micio D

Determinar los objetivos
de Ia misién comercial

Determinar en forma
preliminar el mercado a
incursionar

Elaborar el presupuesto
de [a misién comercial

Determinar la oferta
exportable

Concertar citas
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripcién Gréfica de Procedimientos
NOMBRE DEL DEPTO. : PAG.: 2 DE : 2
EXPORTADOR . EXPORTADORES
Formular la estrategia
especifica de ]a misién
caomercial
| 4R .

Formular la estrategia
general de la mision
comercial

Desarroflar [a misién
comercial

—

Redactar informe de los
resultados de la misién

Revisién de
estrategias

FIN
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AGRONOTEX S.A.

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripcitin Gréfica de Procedimientos

NQMBRE DEL DEPTO. ; PAG.: 1 DE: 1

NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Determinacién de 1a Oferta Exportable del' Producto

FECHA DE ELABORACION : 05/87 FECHA DE REVISION : I o7

REVISADO POR : APROBADO POR :

OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Determinar [a oferta exportable del producto

EXPORTADOR

=

A

Elaborar informa de Oferta
Exportable del producto

Establecer los periodos de
entrega y despacho del
producto

Determinar los costos de
empaque y fransporte del
. jproducto

Preparar las listas de
precios

Definir los términos y
formas de pago

()







AGRONOTEX S.A.

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

Descripcidn Narmrativa del Procedimiento

PAGINA : 1
. | DE : 4

CODIGO :

NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: MISION COMERCIAL

REVISADO POR: -

| APROBADO POR ;

N° RESPONSABLE

ACTIVIDAD

-1 |Exportader

Determinar los objetivos de la Mision Comercial.

Eiemplos de objetivos:

Sondear ei mercado para decidir la
conveniencia posterior de exportar a
dicho pais. .

Contactar con sus posibles
disfribuidores. _
Evaluar los precios de la competencia
con el objetivo de establecer una
politica de precios y descuento
competitivo. )

Evaluar las caracteristicas de
productos competitivos.

Identificar estrategias de mercado
utilizadas por la competencia.
Identificar avances técnicos de
produccidn en la elaboracidn de
productos competitivos.

Identificar los aspectos sobre ventajas
competitivos del sector tales como
impuestos de importacion de
proTeccién__femporal O permanente,
Intereses bancarios, programas
gubernamentales que apoyan a un
sector determinado.

Identificar y conocer posibles
distribuidores, agentes, imporiadores,

mayoristas.
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 2
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE . 1 4
Descripcidn Narrativa del Procedimiento CODIGO :

RESPONSABLE ACTIVIDAD

» Evaluar e iniciar posibles contratos de
dlianzas estratégicas ( asocios
Exportador Determinacion preliminar del mercado a

- incursionar:

 Tamaho de las impoertaciones actuadles,
fuente y crecimiento histérico.

e Tamafioy método de la
administracidn de las cuotas de
importacion.

s Ventqgjas y desventajas del arancel de
importacion con la competencia.

¢ Controles de acceso al mercado
relacionados con estdndares de
calidad, salud y reguiaciones de
seguridad, requerimientos de
empague y embalqje.

¢ Capacidad local de produccién y de
expansion planificada del mercado.

¢ Rutas dispenibles de transporte y tarifas
competitivas. '

» Relaciones financieras entre ambos
paises, que garanticen el cobroy

e pago oportuno.

s Datos generales de la competencia.

¢ Cifras de importacién |

» Nombre y perfil de fabricantes locales

= Margenes de descuento al consumidor

final.
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AGRONOITEX S.A.

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

Descripcion Narmrativa del Procedimiento

PAGINA : 3
DE 1 4

CODIGO :

NO

RESPONSABLE

ACTIVIDAD

Exportador

Niveles de precics en los productos del

mercado.

Lista de clientes potenciales.

Tarifas de importacion.

Cuotas de importacion.

Informacién sobre acuerdos

comerciales con ese pais © region.

Estadisticas de consumo.

Crecimiento de la demanda.

Aspectos cudlitafivos de la demanda
¢ Estandares.

Especificaciones.

Disefio, _

Estilo,

Colores,

Tamarios,

Categorias de precios,

L= R - D =~ I+ N ]

Empaque,
¢ Membretado.

Productos sustitutivos.

Elaboracion de del presupuesto de la misidn.

Gatos de vidgje [ pasajes, impuestos de
salida, seguros, etc. )

Gastos de movilizacién interma por via
aéreaq, ferocaril, taxis, alquiler de
vehiculos, etc.

Hospeddije y alimentacion.

Gastos de recepciones.
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 4
MANUAL DE PROCEDIMIENTQOS . DE 1 4
Descripcion Narrativa del Procedimiento CODIGO :
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD
s Servicios de asistencia y apoyo
administrativo, incluyendo secretarias
e intérpretes.
e Gastos para publicidad, incluyendo
folleto Informativo.
Gastos varios ( teléfono, fax, comreo electronico,
franqueo de comrespondencia, etc. )

4 | Exportador Determinar la oferta exportable: Cantidad de
productos elaborados en periodos estandar de
produccién. ) '

5 | Exportador Concertar Citas

6 |Exportador Formulacién de estrategias especificas {
necesidades individuales de cada empresa
exportadora ).

7 | Exportadores Formulacidn de la estrategia general { objetivos
comunes de los exportadores ).

8 | Exportadores Desarrollo de la misidn comercial.

9 | Exportador Redactar informe de los resultados de la mision
comercial.

10 | Exportador Revisién de la estrategia. |







AGRONOTEX S.A. PAGINA : 1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE :
Descripcién Narativa del Procedimiento CODIGO :
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Determinacién de la Oferta del Producio
REVISADO POR : | APROBADO POR :
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD

1. | Exportador Elaborar un informe conieniendo:

e Capacidad de produccién y potencial
de incremento.

¢ Valor agregado porcentual.

¢ Productos y sus precios actuales.

¢ Especificaciones del producto y
caracteristicas de uso.

s Certificaciones internacional y/o
estdndares de calidad.

s Tiempos de produccidn, envio y
tamafio minimo del pedido [ orden )y
SUS g:ostos FOB y CIF ( sl es necesario ).

. Fofrhc: de pago.

o Rutas de fransporie disponible y sus
costos FOB y CIF ( si es necesario ).

+ Opciocnes de empaque.

. Liferctyro del producto y muestras.

2 | Exportador Establecer los periodos de entrega y despacho
de los pedidos (pedide minimo/costos de
produccion ).

3 | Exportador Determinar los costos de empague vy fransporte
( monto de los pedidos con la capacidad y
cantidad de producto por unidad de empaque).

4 | Exportador Preparacion de la lista de precios.

5 | Exportador Definir los términcs y forma de pago ( la forma
segura es utilizar la carta de creédito ).
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C. FERIAS INTERNACIONALES

1. TIPOS DE FERIAS INTERNACIONALES:
a. Ferias Generales:

ReUnen bienes de consumo e inversidn de todo tipo.

b. Ferias Especializadas:
A ellas concumren empresas que exponen productos pertenecientes a sectores
claramente definidos. En estas manifestaciones feriales, los corganizadores determinan

claramente los productos y grupos de mercancias que permite la exhibicion.

¢. Ferias Multisectoriales:
Exhiben la oferta de varias ramas de la industria, concentran a varios fabricantes

de productos relacionados a un sector.

d. Ferias Globales:

Son eventos cumbres que agrupan a una sector determinado.

2. FORMAS DE PARTICIPACION EN LAS FERIAS:
a. Forma de Paricipacién Directa:

El participante se suscribe un contrato directamente con la institucidn

arganizadora del evento.

b. Forma de Parlicipacion Indirecta:
El exportador participa en el stand de su representante o distribuidor que posee

un contrato con la institucidn organizadora.

c. Participacion dentro de un Marco de Pabellén Colectivo:
El exportador participa en un pabelldn colectivo coordinado por una institucién
estatal, semiestatal, o por una cdmara de comercio u otra organizacidén comercial del

pais parficipante que suscriba un contrato con la institucién organizadora.
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3. DOCUMENTOS DE EMBARQUE E INTERNACION DE MERCANCIAS A NECESARIOS PARA
LA PARTICIPACION EN LA FERIA.

d. Factura comercial o proforma [ en el idioma donde serd la feria ), 12 coplas ,
con los sigulentes detalles:

i. Lugar y fecha de emision.

ii. Nombre y direccién del expositor.

ii. Marcas, nimeros, cantidad y tipo de paguetes.

iv. Peso neto y bruto por cada paquete y peso total de todos los paguetes.

v. Descripciéon " Exacta " de la mercaderia incluyendo la cantidad de plezas.

vi. Medidas de cada empaque.

vil. Términos de pago y entrega.

viii. Pais de origen.

ix. Valores: el valor de la mercaderia puede ser declarado en moneda nacicnal
o en la moneda acordada, no obstante se debe declarar la paridad en ddlares, segin

sigue:

Moneda Nacional o us %
Pactada
Vdlor FOB puerto de Embarque s eeeveeens
Flete | maritimo / aéreo )
Seguro (seguro-CIFsolamenie) e rereeneens
VALOR CIF [ paisarealzarse laferia] = s e

Es esencial que las mercaderias tengan un valor comercial, el que serd

declarado incluso cuando las mercaderias estén libres de costo:

Al final de la factura deberd indicarse :
i. "Mercaderia para ser exhibida en (Nombre dela feria)™.”
ii. “Mercaderia para ser consumida, repartida o vendida durante

{Nombre de la feria)".
“"CERTIFICAMOS QUE TODOS LOS DATOS CONTENIDOS EN ESTA FACTURA SON EXACTOS Y
CORRECTOS Y QUE LA MERCADERIA ES DE ORIGEN DE : _ { pais).

Fecha Firma

Cada copia tiene que llevar una fima original.
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b. lista de Empaque [ en el idioma del pais donde se realizard la feria, con 8
copias ):

I. Marcas, nUmeros, cantidad y tipo de bultos.

ii. Dimensién de cada bulio.

iii. Peso bruto y netos de cada bulto vy el peso total,

iv. Descripcion * Exacta * de la mercaderia por cada bulto.

¢. lista de Empaque de los Contenedcres:
Se necesitan 7 copias de Lista e empaque en el idioma donde se redlizara la

feria, al embarcar un container desde la fabrica.

Tedos los documentos mencionados anteriormente. tienen que ser consignados
al representante de los expositores en el pais a redlizar la feria a mds tardar 10 dias
antes de la llegada de la nave y deben de contener:

i. E! pabelldén:

i. NUmero del stand . _ .

d. Marcacién de los Bultos:
Los bultos deberdn de marcarse de la siguiente manera.

MERCADERIA PARA SER EXHIBIDA EN [ nombre de la feria, afio y cludad }

(570 o0 1) (o RN ( nombre ) .
BUHO NO. fuecreeereerereereesersmrmmcsetaiesias o 1= Y { &j. desde 1/5 hasta 5/5)

PAIS AE OMQEN eoreresieriemsarmsseistsesssnasssesssentensmesassnssessssassmssasassas sessassessessassas sessasasssessnssases
DImMensioNES : ..cceeeseeesmsmesneeenscs W o1 o 1 [ QO ! 1 0 1) QPP cm

[2T=Y0 3 A L= [ O OO,

Todos los paquetes que exceden de 2,000 kgs. tienen que mostrar los respectivos

puntos de stop y el centro de gravedad.

e. Embaigje:
Las mercaderias deberdn ser embaladas segun los criterios siguientes:
i. Mercaderias que Serdn Devueltas:

1) Mercaderias de exhibicién.

2) Materiales de construccidn del stand.
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ii. Mercaderias que Serdn Importadas Definitivamente al pais donde se redliza la
feria: '

1)} Materiales y regalos para la publicidad.

2) Catdlogos, prospectos, folletos, etc.

3) Materiales para la demostracién del uso del producto.

ii. Mercaderias Sujetas a Conirol Sanitario, las cuales tendrdn que ser importadas
definitivamente al pais donde serd redlizada la feria.
1) Alimentos y/o bebidas alcohdlicas.
2) Tabaca,

3) Productos vegetales, etc.

iv. Mercaderias peligrosas, que deben ser embaladas y embarcadas

" separadamente.

v. Mercaderias dificles de maniobrar y/o con sobrepeso. Se considera

mercaderia dificil de maniobrar la que excede de:

ancho 200 cm
alto 500 cm
largo ) 200 cm

pagquetes cuyo peso individual exceda de 2,000 kilogramos.

f. Mercaderias Sujetas a Control Sanitario:

Para este tipo de mercaderia es necesario que el exportador complemente los
siguientes certificados: -

i. Ceﬂ]ﬁcodd de origen.

it. Certificado de calidad.

fil. Certificado Fitosanitario.

iv. Certificado Sanitario/Salud.

g. Mercaderias Sujetas a Controles Especiales:
Para el caso de dlcoholes, bebidas alcohdlicas, vinagre , producto vegetales y
mercancias que pueden producir dafios a los vegetales debe solicitar el visto bueno de

los ministerio de agricultura del pais en el que se desarrollard la feria.

-



h. Una vez finalizada la exposicion:

Una vez terminada la feria, todos los expositores tienen que dar instrucciones
escritas sobre el tipo de manejo_de la carga. Las posibiidades de manegjo son las
siguientes: |

i. Reexportacién al pais de origen o a ofros paises. Una vez que estén listos los
documentos requeridos para la reexportacion, se puede efectuar el embarque. Para
este efecio la mercaderia serd amacenada en las bodegas de la aduana bajo todas

las formalidades establecidas, esperando el medio e fransporte.

il. Mercaderias Vendidas. Las mercaderia que ha sido importada temporalmente
y ha sido vendida durante la exhibicién tiene que ser importada definifivamente. Las
mercaderias serdn enviadas a las bodegas de depdsitos autorizadas pro las Autoridades
de Aduana y serdn almacenadas hasta que el comprador efectie la importacién

definitiva de ellas.

Para obtener mayor informacién sobre la documentacién a presentar, el
expositor debe de hacer contacto directo con el organizader de la feria. En &l Anexo

N° 12 se presenta algunasfuentes de informacién sobre ferias internacionales.
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4. PROCEDIMIENTO PARA REALIZAR UNA FERIA

AGRONOTEX S.A.

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripeidn Gréfica de Procedimientos

NOMBRE DEL DEPTO. : Mercadeo PAG.: 1 DE -1
NOMERE DEL PROCEDIMIENTO: Participacién en ferias intemnacionales

FECHA DE ELABORACION : 05/97' FECHA DE REVISION : ! 97

REVISADC POR : APROBADO POR :

OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Establecer [os factores que contribuyan a que |a partacipacién en una feria internacional sea g

Persona respensable de la feria, Mercadeo Finanzas Personal

Fijar objetivos
Cantactos e inscripcidn con lgs ¢
organizadores de Ia feria Identificar la feria

x I

Seleccionar espacio y disefio

Presupuesto

del stand Elaborar Presupuesto v

¢ : Revisa y aprueba
Seleccionar y preparar ;.\ presupueftu
muestra ¢

Asigna persona para

Elaborar material de participacién
promocion T — ]

I I i) 7T . T v

v Selaccionar y capacitar
Confirmar participacian A PN personsl :

¥

Inscripcidn del personal

Contratacién de transporte
para metariales

material 'de oficina

Construccion del stand y reur‘ir

Cambiar moneda y supervisa
la participacién

Desmontajs del stand

Informe de participacién ) .

FIN




.

AGRONOTEX S.A. PAGINA :1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE -4
Descripcién Narativa del Procedimiento CODIGO :
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Participacion en Ferias intemacionales
REVISADO POR : | AFROBADO POR :
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD

1 |Departamento de mercadeo | Establecer los objetivos de la participacion en la

feria.

Eiemplos de objetivos:

» |dentificar la posibilidad de establecer
alianzas estratégicas.

» Establecer contactos comerciales.

e Conocer las caracteristicas de los productos
de la competencia.

« [dentificar y realizar negocios con posibles
representantes o distribuidores.

« |dentificar nuevas formas de empaque y/o
presentacion del producto.

* Obtener informacidén sobre potenciales
canales de distribucion del producto.

s Conocer la tendencia de desarrollo del sector

a la que pertenece el producto.

2 | Departamento mercadeo Identificar el tipo de feria mas conveniente para
el alcance de los objetivos.

Los criterio para seleccionar los tipos de fetias

- | son:

« Tipo de visitante.

e Aranceles.

¢+ Regulaciones aduanales.

« Normas de calidad requeridas.

e Acuerdos comerciales.

s Frecuencia y costos de transporte de

mercancias.
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AGRONOTEX S.A. PAGINA :2
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE 14
Descripcion Narrativa del Procedimiento CODIGO :
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD
3 | Departamento de mercadeo | Elaborar presupuesto. Deberd contener:
s Alqguileres.
e Construcciony moniéxje del stand.
e Muestras.
e Personal
¢ Gastos aduanadles.
¢ Promocion.
4 |Seccién de finanzas Revisién, aprobacion y pago del presupuesto
para la participacion en la feria.
5 |Departamento de mercadeo | Asignar persona responsable de la organizacién
de la participacion en ia feria.
6 | Personaresponsable de la Contactar c;on los organizadores de.Ia feriay
participacién en la feria obtener toda la informacién relativa a la feria.
7 | Perssonaresponsable de la Seleccionquespacio y asegurar participacion.
participacién en la feria Disefiar la presentacion del stand, en aspectos
relacionados con la distribucion de las dreas
para la presentacion.
8 |Personaresponsable de la Seleccionar, preparar y adecuar ¢l producto o la

participacién en la feria.

muestra al mercado.
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AGRONOTEX S.A. PAGINA :3

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE 4
Descripcion Namativa del Procedimiento CODIGO :
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD

9 | Personaresponsable de la

participacion en la feria

- 10 | Persona responsable de la
participacién en la feria y

seccién de personal

11 | Persona responsable de la

participacion en la feria

12 | Personad responsable de la

participacion en la feria

13 | Persona responsable de la

participacion en la feria

Redactar y elaborar el material promocional en
forma clara y precisa { en los idiomas que se
consideren necesario ) que apoye la

presentacidn del producto en la feria.

Seleccionar y capacitar al personal que

atenderd el stand.

El personal deberd cumpilir con los siguientes

requisitos:

e Tener conocimientos profesionales sobre a
elaboracién del preducto.

» Estar motivado.

e Ser comunicativo.

» Tener habilidad para buscar los contactos.

s Tener capacidad de desarrollar trabajos en
grupo.

s Seramable en trato con las penosas.

-Confirmar con €l organizador de la feria la

participacion en la feria y hacer las
reservaciones de hotel y viaje para las personas

que participardn en la feria.

Inscriba con el organizadoer al personal que

atenderd el stand.

Contrate el transporte para el envio de las

muestras.
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 4
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE 1 4
Descripcion Namrativa del Procedimiento CODIGO :
N° RESPONSABLE ' ACTIVIDAD:
14 | Persona responsable de Ia Confirmar el embargue, la construccion y
participacién en la feria montaje del stand, reunir el material de oficina
que considera necesitard en el stand.
15 | Persona responsable de la Cambiar dinerc a la moneda extranjera.
participacion en la feria
16 | Persona responsable de la Supervisar todos los aspectos ( teléfono, video,
participacion en la feria etc.) y redlizar ensayo con el personal del stand.
17 | Personaresponsable de la Realice el desmontaje del stand.
participacién en la feria
18 |Personaresponsable de la Elaborar informe de los resultado de la

participacion en la feria

participacién y dar seguimiento a los contactos

establecidos.

El informe debe contener:

o Detdlles sobre la participacién de la
competencia.

¢ Desempefio de los empleados.

¢ listado de contactos realizados.

» Sugerencias para mejorar el plan comercial.




A
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D. FLJACION DE PRECIOS

1. OBJETIVOS DE LA FIJACION DE PRECIOS
a. Objetivos orientados a las ventas

Estos estdn planteados en témminos de enfrada y crecimiento en el mercado
meta a fravés de alto volumen de ventas. Los esfuerzos principales estdn difgidos a
asegurar la posicion en el mercado mediante la entrada y crecimiento en el
enmarcado en un lapso especifico de tiempo. Los objetivos orientados a las ventas
deben ser definidos en forma consistente con el deseo de obtener el control en el

enmarcado de importacion dirigido.

b. Objetivos orientados a las utilidades
Estos deben ser planteados en términos de unidades monetarias, un porcentdje
de aumento de uliidades. La meta principal al plantear los objetivos orientados a las

utilidades es desarrollar un adecuado nivel de utilidades en el largo plazo.

Una meta secundaria es aduenarse de un nicho de mercado como un medio

de obtener y mantener los niveles de rentabilidad.

c. Objetivos de enfrentar la competencia
Estos son planteados en términos de enfrentar la competencia, mantener la

estabilidad del mercado o sostener un margen competitivo.

2. POLITICAS DE FIJACION DE PRECIOS
Las politicas de fijacion de precios representan los cursos estratégicos de accidn

que el exportador debe seleccionar después de considerar todos aquellos factores que

afectan las decisiones de fjacién de precios.

a. Palitica de fijactdn de precios de bajo margen o penetracién
Esto es consistente con el objetivo orientado a las ventas. Consiste en establecer

los precios por debajo de [os precios de los competidores.

b. Politica de fijacién de precios de alto margen o ascenso rapido
Esto es consistente con un objetivo basado en la utilidad. Para entrar en los

mercados y obtener los niveles de utilidad deseados.
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c. Politica de fijacién de precios orientada al mercado o competitiva
Esta es consistente con el objetivo de enfrentar a la competencia. La empresa
agroindustrial busca continuar con los precios establecidos y disminuye con esto las

presiones competitivas.
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3. PROCEDIMIENTO PARA LA FIJACION DE PRECIOS

AGRONOTEX S.A.

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripcidn Grafica de Procedimientos

NOMBRE DEL DEPTO. :Gerenzia General PAG.: 1 DE:1

NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO:Estrategia de fijacién de precios
FECHA DE ELABCRACION : 05/97 FECHA DE REVISION : ! [
REVISADO POR: APROBADQ PCR :

OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO; Determinar la estrategia de fijaclon de precios

TRAMITES DE GERENTE DE MERCADEO JUNTA DIRECTIVA GERENTE GENERAL
EXPORTACION

{ INICIO )

Escalonar los
precios de los
productos

I M

v

Determinar el
efecto a las
exportaciones por
€] ambiente legal/
politico del pais

destino
[ N

¥

Definir los objetivos
de la fijacién de
precios

Definir las politicas
de la fijacion de

precios
| 4R

!

Definir la estrategia
de fijacién de precios

h

P
| -

FIN




-

AGRONOTEX S.A. PAGINA : 1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS . DE 1
Descripcion Narrativa del Procedimiento ‘ CODIGO :
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Estrategia de fijacién de preclo.
REVISADO POR : APROBADO POR :
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD
1 | Tramites de exportacion Escalonar el precio de los productos.
2 |Gerente de mercadeo Definir como serd afectada las exportaciones

por el ambiente legal/politico del pais destino.
o Reformas fiscales
s Discriminacion de precios
s Antidumping y derechos arancelarios
de compensacion
¢ Legislacion de Comercio del pais

destino

3 | Junta Directiva Definir los objetivos de la fijacién de precios.
» Objetivo orlentado a las ventas

e Objetivo orientado alas utiidades
o Objetivo orientado a enfrentara la

competencia.

4. [ Junta Directliva Definir las politicas de fijacidn de precios.

e Politica de fijacidn de precios de bajo
margen o penetracion

e Politica de fijacidn de precios de alto
margen © ascenso rapido

« Politica de fijacién de precios

orientada al mercado o competitiva

5 | Gerente general Definir la estrategia de fijacién de precios.
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E. BOLSA DE MERCANCIAS

1. DEFINICION: _
Desde el punto de vista técnico es el lugar donde surge el precio de los

productos ( que fransan en dicha bolsa ) puestos alli .

2. VARIABLES PARA REALIZAR TRANSACCIONES EN LA BOLSA.
Las variables a considerar para realizar una fransaccién de un producto que

transa en la bolsa de mercancias son:

Cantidad

Calidad

Diferencial o base. Costo que interviene en llevar el producto desde el origen
hasta la bolsa. { Este diferencial puede ser restado o-sumqao al precio del
producto ). -

Lugary fecha de en}regc

Precio.

La entrega de los productos fransados en la bolsa de mercancias puede ser de

dos formas:

En forma inmediata y

En &l futuro.

La bolsa fija posiciones para la de’rerminc_:cién de los precios de los productos y

es en base a este, que se redlizan transacciones a fuiuro.

Dependiendo de la posicién los mercados pueden ser clasificados en dos tipos:

Mercado Normal: Cuando al posicion inmediata es menor que la posicién a
futuro.,
Mercado Invertido: Cuando la posicién inmediata es mayor que la posicién a

futuro.

3. PARTICIPANTES EN LA BOLSA DE MERCANCIAS
Los participantes en una bolsa de mercancias pueden clasificarse de la siguiente

forma:



s Industria.

!
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Cuando en las fransacciones intervienen exportadores,

importadores e intermediarios.

¢ Especulativa. Cuando en las tfransacciones intervienen Fondos de [nversion,

Fondos que maneja la Casa Coredeorq, especuladeres en pequefio | que

poseen y administran su propia cuenta }, y los locales.

Los productos agroindustriales no fradiciondles que comren en bolsa son los

siguientes:

Frijol de soya
Harina de soya
Aceite de soya

Maiz

REPRESENTANTE DE LA
CASA CORREDORA
DENTRO DE LAS
INSTALACIONES DE LA
BOLSA

Cacao
Jugo de naranja
Algoddn

Aceite de maiz

. PUESTO O LOCAL
/_

<

DISTRIBUCION FISICA DE UNA BOLSA DE VALORES



CAPITULO IX, SISTEMA DF COMERCIALIZACION?15

4. PROCEDIMIENTO PARA LA DETERMINACION DE PRECIOS DE PRODUCTOS QUE CORREN
EN BOLSA. TRANSACCION INDUSTRIAL

AGRONOTEX S.A.

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripcidn Gréafica de Procedimientos

NOMBRE DEL DEPTO. :Mercadeo PAG.: 1 DE: 1

NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO:Determinacién del precio del producto, si éste come en bolsa ( Transaccién Industrial)

FECHA DE ELABORACION : 0597 FECHA DE REVISION : i ™7

REVISADQ POR : APROBADC POR :

OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Determinar el precio del productes de exportacién si este comre en bolsa ( Transaccién industrial)

)

Define cantidad,
calidad, fecha y lugar
de entrega del producto

Hace contacto con el
importador

Consulta precio en

bolsa \
Consulfa precio en
bolsa
Negocia diferencial
Negacia diferencial
Fija precio del
producto

FIN
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE 1
Descripcion Narativa del Procedimiento CODIGO :
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Datemminacién del preclo producto si éste core en bolsa (Transaccién
industrial) )
REVISADO POR : - ] APROBADO POR :
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD
1 | Exportador Define cantidad, calidad, fecha y lugar de
enfrega. '
2 |Exportador Hace contacto con el importador.
3 |Exportador, Importador Consultan precio en bolsa.
4 | Exportador, Importador Negocian diferencial. '
5 | Exportador Fija el precio del producto.
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5. DETERMINACION DE PRECIOS DE PRODUCTOS Sl ESTOS CORREN EN BOLSA.
TRANSACCION ESPECULATIVA.

AGRONOTEX S.A.

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripcidn Gréafica de Procedimientos

NOMBRE DEL DEPTO. :Mercadeo

PAG.: 1 DE: 2

NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Determinacion del precio del producto si éste comre en bolsa (Transaccién especulativa)

FECHA DE ELABORACION : 05/97

FECHA DE REVISION : I 87

REVISADO POR :

APROBADO POR :

" | OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Determinar el precio del producto

CLIENTE

CASA CORREDORA

NO

( mcio D

Elije una casa
corredora

Abre una Cuenta

Determina producto,
y cantidad que desa
comprar/vender

/\ Notifica en
requerimientode

Si desea comprar

margen

v

"Deposita el
requerimiento de
margen
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripcién Grafica de Procedimientos
NOMERE DEL DEPTO. :Mercadeo PAG.:2 DE:2
CLIENTE CASA CORREDORA
sl
f \ Liamada a margen
M
v

Desposita en cuenta

hasta requerimiento de

margen

sl
Sino depcsita/ /— \ Uamada a margen-
NO
Siala sexta lamada a NO
margen no deposita
Liquida cuenta
h b £ : :
FIN




AGRONOTEX S.A. PAGINA : 1 -
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE : 2
Descripcion Narrativa del Procedimiento CODIGO :
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Determinacién del precio del producto si éste comre en bolsa (Transaccion
aspeculativa) . .
REVISADO POR: | APROBADO POR:
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD
1 | Cliente Elige una casa comredora.
2 |Clienfe Abre una cuenta (dep&sito minimo en algunas
casas coredoras $5,000.00).
'3 |Cliente Determina producto y cantidad que deseqa
comprar/vender a través de la bolsa.
4 | Casa comedora Si el cliente desea comprar notifica al cliente el

Cliente

Casa comedora

Cliente

Casa commedora

requerimiento de margen.

Si el cliente desea comprar: deposita en su-

cuenta el requerimiento de margen exigido por

la bolsa.

Si durante las transacciones el saldo en la cuenta
del cliente disr;ninuye a una cantidad inferior al
requerimiento de margen: hace un llamado a
margen.

Si la casa corredora le hace un llamado a
margen: incrementa el saldo de su cuenta a
una canfidad mayor o igual al requerimiento de

margen.

Si al hacer un llamado a margen el cliente no
deposita a su cuenta: Hace un nuevo llamado a

margen.
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 2

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE 12
Descripcion Namativa del Procedimiento CODIGO :
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD

9 | Casa comedora

Si al hacer una sexta llamada a margen el
cliente no deposita a su cuenta: la casa liquida

la cuenta.
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F. PROCEDIMIENTO PARA LA SELECCION DE UN CANAL DE DISTRIBUCION.

AGRONOTEX S.A.

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

Descripcion Gréfica de Procedimientos

NOMBRE DEL DEPTO. :Mercadeo

PAG.: 1 DE:2
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Disefio del Canal de Distribucién
FECHA DE ELABORACICN : 05/87 FECHA DE REVISION : ! &7
REVISADO POR : APROBADO POR :
OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Disefiar el canal de distribucién para los productos a exportar
. GERENTE GENERAL GERENTE DE EMRCADEO
{ INICIO )
Define el
mercado al
cual se quiere
llegar
ldentifica las
principales
alternativas de
canales
Evalua las
_ principales
altemativas

A

Diseila el canal mas
efectivo

Presenta propuesta
a Gerente general

/N l




'AGRONOTEX S.A.

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripcidn Grafica de Procedimientos
NOMERE DEL DEPTO. :Mercadeo PAG.: 2 DE :2
GERENTE GENERAL GERENTE DE EMRCADEQ

Si propuesta
concuerda con
objetivos y pollticas

Desaprueba

) Aprueba
disefio y disefio de
elabora canal
comreciones

FIN
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS ' DE 1 2
Descripcidn Narativa del Procedimiento CcODIGO :
1 NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Seleccién de un cangl de dishibucién ]
REVISADO POR : ' | APROBADO POR :
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD
1 | Gerente General ) Definir el mercado al cual se quiere llegar.
2 | Gerente General | Determinar los objetivos de incursion de
mercados.

Tomar en cuenta:

» Caracteristicas del consumidor:
- Tamario y concentracién dela
poblacién.
- Frecuencia y cantidades
compradas por el consumidor.

Caracteristicas del productos

i
]

- Producto perecedero.

s Caracteristicas de los intermediarios:
aptitud para manejar promocion,
negociaciones, escasez, contactos y
créditos.

¢ Caracteristicas de la competencia:
analizar los canales de los
competidores.

e Caracteristicas de la empresa:

- Tamafio

- Recursos financleros.

- Mezcla de productos

- Estfrategia de mercadotecnia

» Caracteristicas ambientales
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 2
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE : 2
Descripcién Namrativa del Procedimiento CODIGO :
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD
3 | Gerente de Mercadeo ldentificar las principales alternativas de canales
de distribucion.
« Identificar el tir:)o de Intfermediarios
¢ Decidir el nUmero de infermediarios
o Determinar las condiciones y
responsabilidades de los miembros del
canal.
4 | Gerente de Mercadeo Evalda las principales alternativas
5 | Gerente de Mercadeo Disefia el canal mds efectivo.
6 | Gerente de Mercadeo Presenta propuesta a Gerente General.
7 | Gerente General Si la propuesta concuerda con los objetivos y

‘politicas de la empresa: Aprueba el disefio

presentado.
Si no:.Desaprueba propuesta y elabora

colrecciones.
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1. CANAL DE DISTRIBUCION PROPUESTO PARA EL MELON Y SEMILLA DE MARANON
En realidad el canal de distrbucidn para cualquiera de estos dos productos

dependerd de la compania que los desee exportar, defos contactos que se tengan y
de los paises a donde se desee exportar. En general , se proponen |os siguientes canales

de distribucién:
a, Meldn
Productor - importador - Distribuidor - Mayorista - Minorista
b. Semilla de marafidn orgdnica

Productor - Impertador - Distribuidor - Tiendas de especidlidades

G. ELECCION DE ESTRATEGIAS GENERICAS
La formulacidén de una estrategia competitiva estd determinada por el tamarfio

y la posicién de la empresa. Las empresas de fcmqﬁo grande pueden practicar
- esirategias que las empresas medianas y pequenas no pueden costear. Lo anterior no
indica que una empresa pequeia o mediana no puedan lograr tasas de rendimiento
iguales o mejores a las empresas grandes mediante la aplicacién de estrategias que la
posicionen eficazmente en contra de los competidores de su mercado. Esto indica que
tanto las empresas grondés como las pequefias deben disefiar estrategias que las

posiciones eficazmente en el mercado.

El nivel mas amplio para la formulacién de una estrategia competitiva involucra
la consideracion de cuatro factores claves que determinan los fimites de lo que una
empresa puede lograr con éxito. Los puntos fuertes y débiles conforman su perfil de
activos y habilidades con relacién a sus competideres, incluyendo recursos financieros,
posicién tecnolégica, identificacién de marcas, efc. Los valores propios de una
organizacién son las motivaciones y necesidades de los directivos claves y de ofro
personal que debe implantar la estrategia elegida. Las fuerzas y debilidades,
combinadas con los valores, determinan los limites internos (para la empresa) a la

esirategia competitiva que una empresa puede adoptar con éxito.
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Los limites externos  estan determinados por su sector industrial y el entomo. Las

oportunidades y amenazas del sector industrial definen el ambiente competitivo, con

sus riesgos y beneficios potenciales. Estos factores deben de ser considerado dl

momento de formular los objetivos y politicas de la empresaq, y si estos son consistentes

darda como resultado una formulacién apropiada de una estrategia competitiva.

Fuerzas y Debilidades
de la Empresa

Factores
Intemos de
la Empresa

Valores Personales de
los Ejecutivas Clave

NS

ESTRATEGIA
COMPETITIVA

VRN

Oportunidades y
Riesgos del sector
Industrial

Factores
Extenos de

la Empresa

Soclales

de més Amplitud

Contexto-en el cual se Formula la estrateglia Competitiva

Las fres estrategias genéricas a seguir son las sigulentes:

1. IDERAZGO DE COSTO GENERAL

En esta estrategia la empresa trabaja duro para lograr sus costos mas bajos de

produccién y distribucidn de modo que pueda poner un precio mdas bajo que sus

competidores y ganar una porcién grande de mercado. Los requisitos para seguir esta

estrategia debe ser buenas en ingenierfa, adquisiciones, fabricacion y distribucion fisica,

y necesitan menos habilidades en mercadotecnia.
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2. DIFERENCIACION
la empresa se concentra en crear una linea de productos sumamente

diferenciada y un programa de mercadotecnia, de modo que se convierta en el lider
de clase en la industria. Las empresas que desean seguir esta estrategia deben poseer
enfre sus fortalezas investigacion y desamollo, disefio, control de calidad vy

mercadotecnia.

-3, ENFOQUE (ALTA SEGMENTACION) )
Las empresas concentran su esfuerzo en servir bien a unos cuantos segmentos de

mercado en vez de Ir defrds del mercado completo. La empresa debe conocer las
necesidades de estos segmentos y persigue el liderazgo en costo, la diferenciacion de

productos o ambas cosas, dentro de cada segmento.

H. ESTRATEGIAS GENERICAS PROPUESTAS PARA EL MELON Y SEMILLA DE MARANON

Un punto importante para cualquier empresa es definir la estrategia a seguir par
penetrary competir en el mercado.
A confinuacion se presenta el procedimiento general para la formulacidn de

una estrategia y lo que conlleva el adoptarla en la empresa.

1. PROCESO PARA LA FORMULACION DE UNA ESTRATEGIA
El procedimiento consiste en revisar el ambiente interno y externo de la empresa,

revisar las esfrategias actuales y disefiar las mds adecuadas para-la empresa.

El examen consiste  en definir lo siguiente:

Primero una prueba de consistencia de la estrategia:

CONSISTENCIA INTERNA
sSon los objetivos mutuamente alcanzables?
slas politicas de operacion se dirigen a los objetivos?

slas politicas claves de operacion se refuerzan una a la otra?



ADECUACION DEL ENTORNO

sAprovechan los objetivos y politicas las oportunidades del sector agroindustrial?
slos objetivos y politicas consideran las amenazas del sector agroindustrial
(incluyendo el riesgo de la respuesta de la competencia) acorde a los recursos
disponibles?

sLa implantacién de los objetivos y de las politicas reflejan la capacidad del
entorno para absorter las acciones?

alos objetivos y las politicas son sensibles a los principales intereses de Ia

sociedad?

ADECUACION DE LOS RECURSOS _
slas politicas y los objetivos estdn identificados con los recursos de que dispone
la compafiia en relacién a los competidores?
sla programacion en el tiempo de los objetivos y de las politicas reflejan 1a

capacidad de cambio de la empresa®

COMUNICACION E IMPLANTACION _
sEstan bien entendidos los objetivos por los principales implantadores?
. 3Bxiste la suficiente congruencia entre los objetivos, las politicas y los valores de
los implantadores clave para asegurar su comportamiento?
aBExiste suficlente capacidad administr_aﬁvc para permitr una implantacion

efectiva?

3EN QUE SECTOR DEL MERCADO SE ENCUENTRA POSICIONADA ACTUALMENTE LA
EMPRESA?

Identificacién

2Cudl es la estrategia actual implicita o explicita?

Suposiciones Implicitas
sQué suposiciones respecto a la posicion relafiva de la empresa, fuerzas y
debilidades, competidores y tendencias del sector agroindustrial deben

hacerse para que tenga sentido la esirategia actual?
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3QUE ESTA SUCEDIENDO EN EL ENTORNO?

Andilisis de la Agroindustria-

sCudles son los factores clave para el éxito competitivo y las

oportfunidades y amenazas de importancia en el sector agroindustrial?

Andlisis del Competidor
&Cudles son las capacidades y limitaciones de la competencia existentes

y potenciales, y sus acciones fUTurcs probables?

Andlisis Social
sQué factores gubernamentales, sociales y politicos de Importancia

presentar@n oportunidades y amenazas?

Fuerzas Y Debilidades
Dado un andlisis del sector agroindustrial y de la competencia, 3Cudles
son los puntos débiles y fuertes de la empresa con relacién a los

competidores presentes y futuros?
5QUE ES LO QUE DEBERIA ESTAR HACIENDO LA EMPRESA2

Andlisis de los Supuestos y de la Estrategla
3Como encdjan los supuestos de la estrategia presenfé en comparacion
con el andlisis precedente?
sEn qué forma satisface la estrategia las pruebas de consistencia?
Alternativas Estratégicas "
sCudles son las altemativas estratégicas factibles, dado el andlisis

anterior? (3Es actual la estrategia?)

Eleccion Estratégica
3Cudl alternativa se relaciona mejor con la posicidén de la comparia

ante las oportunidades y peligros externos?
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luego de definir la esfrategia md&s adecuada se analiza sus ventagjas y

desventagjas asi como los requisitos a cumplir como empresa.
ESTRATEGIA GENERICA: LIDERAIGO TOTAL EN COSTOS

Habilidades y Recursos Necesario
Inversidbn constante de capital.
Habilidad en la ingenieria de proceso.
Supervisidn intensa de la mano de obra.
Productos disefiados para facilitar su fabricacion.

Sistemas de distribucién de bgjo costo.

Requisitos Organizacionales Comunes
Rigido control de costos.
Reportes de control frecuentes y detallados.
Organizacion y responsabilidades estructuradas.

Incentivos basados en el alcanzar objetivos estrictamente cuantitativos.
ESTRATEGIA GENERICA: DIFERENCIACION

Habilidades y Recursos Necesario
Fuerte habilidad en comercializacion.
Ingenieria del producto.
Instinto creativo.
Fuerte capacidad en la investigacion bdsica.
Reputacién empresarial de liderazgo ’recnolc’agicb y de calidad.
Larga fradicion en el sector industrial o una combinacién de Hobllidodes
Unicas derivadas de otros negoclos.

Fuerte cooperacién de los canales de distribucion.

Requisitos Organizacionales Comunes
Fuerte coordinacién entre las funciones | y D, desarollo del producto y
comercializacion.
Mediciones e incentivos subjetivos en vez de medidas cuantitativas.
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Fuerte mofivacion para dllegarse trabagjadores altamente capaces,

clentificos o gente creativa.
ESTRATEGIA GENERICA: ENFOQUE

Habllidades y Recursos Necesario
Combinacion de las capacidades anteriores dirigidas al objefive

estratégico particular.

Requisitos Orgonizacioncle§ Comunes
Combinacién de las politicas anteriores dirigidas al objetivo esiratégico

particular,

2. ESTRATEGIA PROPUESTA PARA EL MELON
El meldn es un producto que en nuestro pais podria producise en grandes

canfidades , pero las empresas que lo exportan son en su mayoria cooperativas y
medianas empresas, las cuales no podrian competr en una estrategia de liderazgo en
costo o -diferenciacidn st no se unieran varias empresas, Lo recomendado que se
' aprovechen las ventanas de exportacion y que el producto se focalza a nichos de
mercado siguiendo una estrategia de segmentacién . Se recomienda focalizar el
mercado y perseguir el liderazgo en costo en cada segmenfo. La focalizacién

recomendada es hacia los Estados Unidos de América.

3. ESTRATEGIA PROPUESTA PARA LA SEMILLA DE MARANON ORGANICA
Se recomienda seguir una estrategia de focalizacién. La semilla de maraidn por

ser producida en forma orgdnica , contando con una cerlificacion de la OCIA es
competitiva en un mercado altamente segmentado y diferenciado, pues las mismas
caracteristicas ecolégicas del producto son utilizadas para la promocién y venta del
producto. La focalizacion se harfa hacia consumidores de productos sin contaminantes
de los Estados Unidos de América. Otros segmentos de mercado pc?’renciales ¥ con gran
aceptacion de sus productos son los paises europeos como Alemania, ltalia, Bélgica,

etc.
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. PROCEDIMIENTO DE VENTAS

AGRONOTEX S.A.

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripcién Gréfica de Procedimientos

NOMBRE DEL DEPTO, :Seccidn de ventas al exterior PAG.: 1 DE -
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Venta da producto temminade

FECHA DE ELABORACION : 0587 FECHA DE REVISION : i o7

REVISADO FPOR: APROBADO POR: -

OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Efectuar [a venta de fos productos terminades al exterior,

ENCARGADO DE VENTAS AL ENCARGADO DE TRAMITES
EXTERIOR IMPORTADOR DE EXPORTAGIGN CONTABILIDAD

( woo )

Efecta contactos con el
importador y envia Elabora pedido
muestras e informacién
complementaria a salicitud
del importador

Se define precio, foma |
de pago, cantidades,
calidad, fecha
Se realiza ei contrato de Elat : tacid
venta Firmna contarto de exportacidn n Registra [a ransaccién
FIN







AGRONOTEX S.A. PAGINA :1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE : 2
Descripcion Narativa del Procedimiento CODIGO :
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Venias de producto terminado
| REVISADO POR : | APROBADO POR :
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD
1 |Encargado de ventas al Efectia contactos Iniciales con los importadores
exterior y envia muestras e informacion complementaria
cuando éstos |o solicitan.

2 |Ilmportador Hace su pedido via telex, carta, telegrama y/o
eﬁ forma personal, mediante una feria, misidén
comercial, visitas individuales o por cualquier ofro
medio.

3 |Encargado de ventas at Define preclo, cantidad, calidad, fecha de

exterior entrega, forma de page.

4 | Encargado de ventas al Elabora el confrato de venta.

exterior

5 |Importador De estar de acuerdo cén el contrato, lo firma; de
no ser asi, se realiza una renegociacion. (ir a paso
4)

é | Encargado de tramites de Elabora los documentos de exportacion.

exportacion Los documentos deberan de elaborarse y

tramitarse en el siguiente orden:

Documentos comerciales,
Llicencias de eprrfccfén Y permisos
especiales,
Documentos c:dminisfrcﬂvos.
Facturas consulares y ofras,
Documentos de lransporte y seguros,
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AGRONOTEX S.A.’ PAGINA :2
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE : 2
Descripcion Narrativa del Procedimiento CcODIGO :
INe RESPONSABLE ACTIVIDAD

7 | Contador Registra la fransaccién.
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GLOSARIO -

BOLSA DE MERCANCIAS
Desde el punto de vista técnico es el lugar donde surge el precio de 10s

productos puestosalli .

CANAL DE DISTRIBUCION
Conjunto de formas e individuos que tiene derechos, o ayudan en la
fransferencia de derechos, del bien o servicio particular a medida que pasa el

productor al consumidor.

ECONOMIA DE ESCALA
Es la reduccién en los costos unitarios de un producto en tanto que aumenta el

volumen absoluto por periodo.

ESTRATEGIA
Es una férmula amplia de como la empresa va a competr en el mercado,

cudles deben ser sus objetivos, y qué politicas serdn necesarias para alcanzar tales

objetivos.

INTEGRACION HACIA ADELANTE

La compaiia busca ser propietaria o tener mds control de sus sistemas de

distribucion.

INTEGRACION HACIA ATRAS _
La compafiia intente ser propietaria o tener mayor contro! de los sistemas de

abastecimienio.

MERCADO META
Conjunto bien definidos de clientes cuyas necesidades pﬁroyecfo satisfacer la

compania.
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MERCADOTECNIA
Actividad humdnd difgida a la satisfaccion de necesidades y deseos mediante

el intercambio de procesos.

PRODUCTO
Cualquier cosa que pueda ofrecerse a la atencién de un mercado para su

adquisicién, uso o consumo, y que ademds pueda satisfacer un deseo o necesidad.

PUBLICIDAD
Cualguier forma pagada de presentacién no personal y promocién de ideas.

bienes o servicios por patroecinador identificado.

SEGMENTACION DE MERCADO
Divisién del mercado en gmpos distintivos de compradores que pueden requerir

productos o mezclas de mercadotecnia separados.
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DIRECTORIO DE EMPRESAS RELACIONADAS CON EL COMERCIO INTERNACIONAL

UNITED STRATES DEPARTAMENTE OF
AGRICULTURE (USDA)
USDA/ UDAID Techn, Ingunier Group
Dounth Building
Room 3110-A
Washington, DC 20250-4300
Email: DBOINSO @ AG. GOV INTERNET

OCIA INTERNATIONAL
1405 Sputh Detroit Street
Bellefontaine OHIO 43311
Telephone 513-592-4983

SERVICIOS DE COMERCIALIZACION:
INNOVACION, CAPACITACION Y
DESARROLLO
Ing. Oscar armando Larin
Final 2a. Av. sur, Pie, N° 6 Residencial e!
Paraiso, Nueva San Salvador
La Libertad, Tel. 220384

TRADE INFORMATION CENTER
U. S. Departament of Comerce
HCH 13 Rm 7424
14’Th street and Constitution Av.
Washinton, D¢ 20230
Email: KUNKE @ uSITA. GOV INTERNET

SERVICIOS DE COMERCIALIZACION:
ALEGRIA Y COMPANIA

* Lic. Carlos Alegria

Cond. Los Héroes N°. 4, local "B", AFDQO.
2117, San Salvador
tel, 226-3232
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X. DOCUMENTOS Y TRAMITES DE EXPORTACION.

A. DOCUMENTOS COMERCIALES

1. FACTURA COMERCIAL.

intemacional, es dectr, en ella se establecen todos los términos de entrega y pagoe de
mercancias, en algunos casos constituye el contrato de compraventa. Este documento
lo expide el vendedor, el transpertista o su agente y no tiene ningdn patrén definido, lo
importante es que contenga una lista detallada de los productos, precios, pesos y
marcas: {sefas) particulares de cada embarque. Se debe establecer la moneda
utilizada y todos los cargos y costos (incluyendo fletes, seguros y comisién) incumidos

para llevar la mercancia al puerto destino. La factura debe ser en el idioma del pais

Este documento establece los téminos en que se basa una compra/venta

destino.
FACTURA COMERCIAL
Commescial Invoice
NOMBAE DEL EXPORTADOR: OMARE DEL RPORTADOR:
Exports’s Mams Byen"s Nivee

DIRRECCION DEL, EXPORTADOR
Exporier’ s Addresx:

DIRECGION DEL BAPCRTADOR:
Buysa's Addrems

Mparsh of Trarmpot

DEBRATO

sttty

CANTIDAD ¥ QLASE  [CANTIDAD ¥ UNIGAD
DI METHDA

memvmmuaﬂm
Agurcy

TIEMPO DE ENTREGA,
Owivery Thoe

OTROS:
Oty

DESCRUPGION
Cwwcngrcaon

PRECK
ARG
Urm Frce

FLETE
[

SEGRD
Py
GTROS GASTOS ]

TOTAL (YALOR C.LF.)
[Totsl QLP, primce




2. LISTA DE EMPAQUE
Este documento que en algunos casos puede ser obviado se utiliza

principalmente para que el Imporiador, consignatario y las autoridades aduaneras,
identifiquen las mercancias con facilidad en el puerto de destino sobre todo cuande la
carga es heterogénea y numerosa, es decir, cuando se envian bultos y cajas de varios
tamarfios, pesos, contenido, etc. La Informacion principal que debe contener se ‘

presenta a continuacion.

LISTA DE EMPACUE
=l
AGRONOTEX S.A. ats

PEDIDO H*

mn@ qu.a: N CANTICAD IE“"M

Churtity, Caoee
BULTOS O CALAS CANTIOAD DESCRIPCION cbpico | PESONETE [PESE BRUTG v
Cumrety Description [ NexWelght | Groes Woight

ToTAL ¢

3. FACTURA PRO-FORMA
Este documento se utiliza para informar al comprador de los términos en que se

estd en disposicidon de vender y constituye por ello una oferta preliminar que, de ser
aceptada por el comprader, su contenido se traslada a una facfura comercial. Desde
el punto de vista formal, la factura pro-forma es la posible factura comercial que
ampara ese embarque, pero tiene la leyenda “pro-forma” en la parte superior, la cual

le da cardcter provisional. No todas las transacciones se realizan mediante el envio
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anticipado de una factura pro-forma a peticién del comprador, pero en los casos en

que si se utiliza y el comprador la acepta, se procede a efectuar la exportacion.

FAGCTURA PRO-FORMA

~e
Pro-forma Invoice

HOMERE DEL EXPORTADOR: el
Exporte’s Mame Buyns's Hams

DIRECCOWON DEL IMPORTADOR:
Bl s AckIrpds

DIRRECTHCN DEL EXPORTADOR
Exporter's Address:

MEDIO DE TRANSFPORTE Y NOMEBRE OFE LA EMPRESA;
Agercy

Mg oF Tricnuoant
FECHA:
(==
TMEMPO DE ENTREGA: OTROS:
Damitvary Tirs OtTepre
CANTIDAD ¥ CLASE |GANTIDAD Y UNDAD DESCRIPCION PRECKO VALOR TOTAL
DE BULTO D MEDIDA ‘Omamcrigction UNITARKQ Amount

Chumilty et Kirvd of Bl CuBTY Brwd Rikcbara
[T=1

?%

B. TRAMITES PREVIOS A LOS DEL CENTRO DE TRAMITES DE EXPORTACION (CENTREX)

1.PRODUCTOS DE EXPORTAC:ION QUE REQUIEREN AUTORIZACION DE OTRAS
INSTITUCIONES, PREVIO A TRAMITES EN EL CENTREX.

Segin el producto que se desea exportar, algunos de éstos necesitan una
autorizacién escrifa. Otros son objeto de un proceso de inspeccion. Los productos
agroindustriales tienen que ser aprobados por el Ministerio de Agricultura y ganaderia y
el Ministerio de Salud Puiblica y Asistencia Social si éstos son produc:tos alimenticios

manufacturados para consumo humano.

C. TRAMITES DE EXPORTACION EN EL CENTREX

El agroindustrial debe de registrase en el CENTREX por ser sus productos de origen

vegeial y éstos requieren ser certificados sanitarios (fitosanitarios); para exportaciones de



productos no tradicionales fuera del drea centroamericana se tramita la devolucion del

6% sobre el valor FOB.

1. PROCEDIMIENTO PARA OBTENER DOCUMENTOS DE EXPORTACION
d. Registro del expertador

Para inscribise como exportador en el CENTREX, toda persona natural ¢ juridica
deberd presentarse debidamente llena a maquina la tarfeta de Registro de exportador

{ver Anexo N°13)

b. Documentos para registrarse como exportador en el CENTREX
Si es Persona Natural:
» Original y fotocopla del camet del Nimero de Identificacion Tributaria
{NIT).
e Cédula de Identidad Personal o carnet de Residente.

Sl es empresa:
« Original y fotocopia de NiT
¢ Escritura de Constitucion y punto de acta y/o poder, donde aparezca

la representacién legal de la empresa (original y copia).

En ambos casos:

¢ Original y fotocopia de la cédulas de identidad personal y/o cualquier otro
documento de Identificacién personal aceptado por la legislacidn nacional
que incluya : fima y folografia de los funcionarios autorizados, que firmaran
los documentos relacionados con las exportaciones en nombre de la
empresa y/o persona natural. _

« Orginal y fofocopia del carnet de contribuyente IVA {sélo en los casos en que

lo hublere).

Las personal autorizadas en el tarjeta de Registro de Exportador, son las Unicas
que podrén firmar las distintas operaciones que se gesﬂonen ante el CENTREX, de dlli la
importancia de que cuando dejen de frabajar para la empresa © hayan sido removidos

de su cargo. se notifique inmediatamente al CENTREX.
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c. Solicitud de exportacién

La solicitud de exportacion es el documento Unico para obtener en el CENTREX,
los documentos nacionales e internacionales, para exportar productos no tradicionales
hacia el drea centroamericana y fuera de ella. Si el exportador cuenta en su empresa

con en el SIEX ésta es enviada via red.(Ver Anexo N° 14)

d. Cerlificado fitosanitario

Las exportaciones de productos o subproductos de origen vegetal requieren de
un Certificadeo Fitosanitario. Para emisién de dicho certificado los exportadores pueden
framitarla directamente en el Aeropuertio donde recieniemem‘e. el CENTREX ha

habilitade oficinas para ello. (Ver Anexo N°15)

e. Ceriificado de origen "Forma A"

Este certificado se utiiza para exportaciones hacia los paises otorgantes del
Sistema Generalizado de Preferencias y hacia los Estados Unidos de América mediante
la iniciativa para la Cuenca del caribe. Para los exportadores que se redlizan dentro de
éstos dos ésquemas se deben de llenar la forma A, en original y 3 copias, en idioma
inglés o francés y no deben de presentar borrones, tachaduras, nl enmendaduras. (Ver

Anexo N° 14)

D. TRAMITES DE TRANSPORTE

1. TRANSPORTE MARITIMO
El utllizar el transporte maritimo tiene las sigulentes ventajas: Gran capacidad,

precios competitivos, flexibiidad en los fipos de carga que se pueden manejar vy
continuidad de las operaciones de las empresas navieras. Lo anterior contrasta con los
siguientes inconvenientes: el tiempo de vigie es mayor, los embarques pueden ser
obstaculizados por la accesibilidad de los puertos y la secuencia de los servicios de las
empresas navieras. _

Los servicios. que se pueden obtener de una empresa povierc son: Servicios

conferenciados, servicios no conferenciados [ OUTSIDER ) y servicios eventuales (TRAM) .

Los tipos de carga que se pueden manejar son clasificados de la siguiente forma:
carga general, peligrosa, perecedera, carga valiosa o Ad-Valorem, animales en pie y

carga voluminosa.



Los envios maritimos se clasifican en:

Gran capacidad de carga:
» 20 Pies { TEU 6 Twenty feet equivalent Uni}
* 40 Pies { FEU & Forty feet equivalent Uni)

Envios maritimos de mercancia:
» Contenedor lleno (Full Container Load o FCL). Un sSlo expedidor.
¢ Carga suelta (Less than container load LCL) |
* LTL{Less than Trailer Load).

Para obtener una cotizacién de una empresa naviera se deben presentar los
sigulentes datos:

¢ Descripcion de la mercancia,

s Peso por bulto y peso total del envio,

¢ Dimensiones,

¢ Lugar donde se recogerd la mercancia y puesto de embarque,.

» Puerto destino y lugar de entrega de la mercanciq,

* Fecha de embarque,

= Condiciones especiales.

Para reservar espacio en una nave se debe presentar la siguiente informacion:

» Volumen por bulto y total,

s Valor,

+ Tipo de empagque y embalgje {resistencia),

¢ Nombre del embarcador y de sus agentes,

e Nombre del consignatario,

¢ Instrucciones especiales para el manejo de sus productos.

Para la redlizacion de los trdmites en aduana se le entregard al piloto : fotocopia
del registro de exportacion, fotocopla de factura comercigl, conocimiento de

embarque ( Bill of Lading) Ver Anexo N°17, otros.

Para la fijacidon del flete las navieras toman en cuenta los siguientes elementos
Tarifa:

Para carga completa
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Flete maritimo ya establecido
Cargos adicionales:

e Cargos domésticos

¢ Cargos extranjeros

¢ Elaboracién del B/L (Bill of Lading)

Cargos opcionales:

+ In Land. Si la carga se recoge o se enfrega en un puerto fuera
del preestablecido.

e local Drayage: Si la carga se entrega en el puerto
preestablecido pero en una drreccién distinta a la de las
bodegas del puerto.

porgos por uso de equipo especial:

* Plataformas. Para carga que no cabe en el contenedor.

¢ low Boy. Plataforma mas baja para carga muy pesada.

e Open Top. Uso de gria.

* Rack. Ropa colgada.

Para carga suelta:
¢ Relacién Peso/Volumen
+ Tipo de producto
¢ destino final
¢ Tratamiento especial de la carga _
- El cobre minimo.en éste tipo de carga es de $500.00

2. TRANSPORTE AEREQ
"El fransporte aéreo contrasta la rapidez con los costos por utilizar este transporte.

por ofro lado no pueden enviarse cargas que reguieran un fransporte de gran

capacidad, cargas a granel, prodUcfos de bajo valor unitario y arficulos peligrosos.
Llos tfipos de cargas que se pueden enviara via aérea son cargas de
emergencia, l[as cargas perecederas y aquellas cargas terestres que puedan vigjar en

avion.

Los documentos a presentar para un envio en avidn son :



e Carta de instrucciones o carta de porte
e Listade empaque
o Guia aérea (Air way Bill & AWB) Ver Anexo N°18

Para la facién del flete |, intervienen los siguientes elementos:
Carga general:

s Cantlidad

e Valor de la mercancia

¢ Peso

s Volumen

e Distancia

3. TRANSPORTE TERRESTRE
Las ventagjas de este tipo de transporte se basa en la versatilidad y accesibilidad

que tiene, como la proniitud y el costo de envase gue ocasiona. Lo anterior contrasta
con la capacidad de carga que se pueden transportar, sobre todo cuando las

distancias entre el origen y destino son grandes.

Los documentos a presentar para transportar carga por este medio’son:
o+ Carta de porte y (ver Anexo N°19) .
« Lista de empaque. '

E. DOCUMENTOS PARA LA OBTENCION DE INCENTIVOS FISCALES

La ley de reactivacién de exportaciones otorga el incentivo de la devolucién del
46 % sobre el valor FOB exportado, a los exportadores de productos no tradicionales
fuera del drea centroamericana. La devolucién se pagard en moneda de curso legal, y
se calcular@ en base al tipo de cambio vigente que registre el BCR., el dia que redlice la

exportacién, de acuerdo a la fecha a la pdliza de exportacion respectiva.

Para la devoluciéon del 6 % del valor FOB deberd de presentarse al Ministerio de
Economia copia de la pdliza de exportacion, copia del registro de exportaciones del
CENTREX, copla de factura comercial de exportaciony copid de formulario Unico de

declaracion de ingresos de divisas por exportaciones .(Ver Anexo N°20)
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F. FORMAS DE PAGO INTERNACIONALES

Una vez efectuadas las negociacicnes entre el vendedor y el comprador
relativas a los aspectos de los productos, deberdn ponerse de acuerdo sobre la forma

de cémo se pagardn las mercancias a ser exportadas.

1. PAGOS AL RECIRO DE LA MERCANCIA
Esta forma de pago se redliza directamente entre el exportador y el importador,

a fravés de un giro bancario © por correo.

2. CREDITOS DOCUMENTARIOS O COBRANZA DOCUMENTARIA
Esta modalidad comprende el pago sobre una base de cobro, el exportador _

envia los documentos que amparan la operacién de la venta a través un banco
nacional, para que esta entidad cobre el monto fotal de la transaccién al comprador a

fravés del banco del importador.

3. CARTAS DE CREDITO:
Son documentos expedidos por el banco dei importador a peticién de éste

favor del exportador.

Los fres tipos de cartas de crédito son las siguientes: ‘

a. Carta de crédito de negociacion imevocable: este tipo de carta no puede ser
cancelada o revocada sin el consentimiento de todas las partes involucradas. En el
examen y aprobacion de los documentos por el banco negoclador, el banco nacional

pagard al beneficiario y exigird el reembolso al banco del importador.

_b. Carta de crédito directa imevocable: un crédito directo es un mecanismo que
restringe el pago a un banco designado. QObliga que los giros y documentos sean

entregados en o antes de la fecha de vencimiento en la oficina del banco pagador.

c. Carta de crédito de negociacién imevocable confimada: con esta clase de
crédito, la obligacién del banco del importader de pagar es respaldada por un
segundo banco. El segundo banco, obliga el pago si los términos de la carta de crédito

son cumplidos, sin considerar si el banco del importador paga.
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4, PROCEDIMIENTO PARA EFECTUAR UN PAGO A TRAVES DE COBRANZA DOCUMENTARIA

AGRONOTEX S.A.

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripcién Grafica de Procedimientos

NOMBRE DEL DEPTO. : Trimites deé exportacién PAG.: 1 DE:1

NOMBRE DEL PROCEDIMIENTQ: Pago a través de cobranza documentaria.
FECHA DE ELABORACION : 05/97 FECHA DE REVISION : i Q7
REVISADO POR: APROBADO POR :

OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Realzar un pago/cobro a través de cobranza documantaria.

Tramites de exportacién Banco del exportador Banco del importador Importador

m !

Prepara documentos y '
embarca mercancias

Uevar los documentos a
institucidn bancana

M *
Documéntos del
exportador
Envia documentos al ban
del importdor
I A
[ 4
Recibe
decumentos
v
Avisa al importadory
entrega los documentos
/ Documentos /
Realiza el pago a vista q
a plazo
T I
h 2
/ Recibe pago /
Paga al banco del
. exportador I

Cobrala - ¥ T
transaccion
/ Recibe el pago /

Deposita a la cuenta del
exportador
I |




AGRONOTEX S.A.

PAGINA : 1

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE Dl
Descripcion Namrativa det Procedimiento CODIGO :

NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Pago | a través de cobranza documentaria

REVISA

DO POR:

| APROBADO POR :

NO

RESPONSABLE

ACTIVIDAD

1

Trémites de exportacion

Trdmites de exportacién

Banco del exportador

Banco del importador

Importador

Banco del impoertader

Banco del exportador.

Tramites de exportacion

Prepara los documentos necesarios para la
realizacidn de la transacciéon y embarea la

mercancia.

Lleva los documentos necesarics a una
insﬁiucién bancaria. Los documentos son ios
siguientes:

¢ Certificado de corigen.

« Formulario de ingresos de divisas,

+ Certificado fitosanitaric.

» Factura comercial.

¢ Certificados de embarque.

Recibe los documentos y luego los envia una
institucién bancaria al pais de-destino del

preducto,

Recibe documenfos'y avisa al importador para

que los retire.

Retira los documentos y realiza el pago a la vista

o a plazo.

Redliza el pago de la transaccion al banco del
exportadaor,
Recibe el pago de la operacién y deposita a la

cuenta del exportador.

Cobra el valor de la transaccion.




5. PROCEDIMIENTO PARA EFECTUAR UN PAGO A TRAVES DE UNA CARTA DE CREDITO

AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Dascripcidn Gréfica de Procedimientos
NOMBRE DEL DEPTO. : TrAmites de exportacién PAG.: 1 DE:1
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Pago a través de una cana de crédito
FECHA DE ELABORACION : 0507 FECHA DE REVISION : I ©7
REVISADO POR : . APROBADOPOR:
QBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Realizar un pago/cobro a ravés de una carta de crédito
Importador Banca del importador Banco del exportador Trémites de exportacién
sclicita apertura de carta
da crédito
[ P
L 4
Abre carta de crédito
I T
[ 4
Avisa al expostador sobre
carta de crédito
| ™
¥
/ Recibe aviso /
Embarca la mercancia
Lleva documentacion al
banco
™ |
¥
/ Documentacion /
Realiza el pago
[ M
*—f N Recibe el pago por la
operacién
/ Documentos / i Paa ]
‘ Envia documentos al
Cobray erfrega baneo importador
I
documenmos
T |
¥ .-
Recibe documentos y
paga el valor de operacién l
[ T ¥ Recibe el page por valor
Recibe el pago y lo envia de transacdidn
al banco comesponsal
Lt 1
N FIN
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11

Impon‘odor

AGRONOTEX S.A. PAGINA : 1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE ' 2
Descripcién Narativa del Procedimiento CODIGO :
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Pago a travas de una carla de crédifo
| REVISADO POR : [ APROBADO POR :
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD

1 |importador Pide a un banco en el exfranjerc la apertura de
la carta de crédito. ‘

2 | Banceo delimportador Redlizar la apertura de la carta de crédito, y
avisa al banco coresponsal ( banco del
exportador).

3 [Banco del exporiador Avisa y confirma al exportador que existe una
carta de crédito a su nombre.

4 | Tramites de exportacion Recibe el aviso y embarca la mercancia
recopilando la docuimentacién que necesita el
importador.

5 |Tramites de exportacion Lleva documentos al banco comresponsal .

6 |Banco del exportador Reclbe la documentacion y realiza el pago.

7 |Tramites de exportacidn Recibe el pago.

8 |Banco exportader Envia documentacion completa.

9 | Banco del importador Recibe documentacion .

10 | Banco del importador Cobra el pago por el valorde [a operacion y

entrega documentos.

Recibe la documentacion y realiza el pago.
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 2
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE P2
Descripcidn Narrativa del Procedimiento CODIGO :
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD
12 | Banco importador Recibe el pago.
13 | Banco importader Paga al banco comresponsal
T4 | Banco del exportador Recibe el pago.




DIRECTORIO DE EMPRESAS QUE PRESTAN SERVICIOS ADUANALES

ADUACENIRO
1 Calle pte. N° 117-204 y av. Morazan
Edif. Salomé, San Salvador
tel 222-6017

AGENCIA ADUANAL AGUIRRE
Av. EBspana y 13 Caille Ote. Edif. B N°. 2-B
Condominio Metro Espana
San Salvador, tel. 271-5862

AGENCIA ADUANAL GONZALO HUEZO
7 av. Nfe. Edif 2-c Local N°. 3 Centro de
Gobierno, San Salvador, tel 221-7491.

AGENCIA COMERCIAL ADUANERA
15 cdlle ote. N°. 140 San Salvador,
tel 226-2222

ASIMEX
Pasaqje las Palmeras Edif. Demsa Locales 21
y 22 Planta 2,
San Salvador, tel 225-7186

CONSATT
Av. Jun Pablo Il y 39 av. nte. Cond.
Residencial Nobles de América 5° nivel
Apto. 4
- San Salvador, tel 298-6649

ADUANERA DEL PACIFICO
Condominio Medi Centro Médulo 1 Local
212, Urbanizacidn la Esperanza,

San Salvador, tel. 281-1060

AGENCIA ADUAL ATMA
Autopista Sur Casa N°. 2 Recidencial Los
Préceres, San Salvador, tel 273-2388

AGENCIA ADUANERA RIVERA MORAN Y
ASOCIADOS
Edif. Banco Salvadorefio 3er. piso N°. 322
$an Salvador, tel 221-0773

AGENCIA SANVADORENA DE ADUANAS
PADILLA TABLAS
17 calle pte N°. 210 Edfi. 376 Local N°. ¢
San Salvador, tel 222-9127

TRAMITACIONES DE. ADUANA
Edif. Famrar Planta 4 entre 5 ave nte.y 15
cdlle pte. Centro de Gobierno -
San Salvador, fel 221-3875
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DIRECTORIO DE EMPRESAS QUE PRESTAN SERVICIOS DE MENSAJERfA

BODEGAS Y OFICINAS INTERNACIONALES
Sr. Baltazar Escobar Hemandez
Paseo Gral. Escaldn, Cond. Altos del Paseo
Loc. 17, Col. Escaldn, San Salvador
tel. 279-0806

GIGANTE EXPRESS, S.A. DEC.V.
José Carlos del 'Cormen Perez Saleh
11 c. pte. N° 3971, Col Escalén
San Salvador tel. 223-7332

INTERNATIONAL BONDED COUTIER DE EL
SALVADOR
1 cdlle pte. y 63 av nte. Condominio
Comercial Ay Mlocal 1y 15-A
San Salvador
tel. 279-0347

CORFINGE
Alameda Juan Pablo [l Edif. Capitan
General Gerardo Banios N°. 8y 9
San Salvador tel. 281-3106

DHL DE EL SALVADOR
Lic. Carlos Rivas
47 av. norte. pje. Las Terazas N° 104
San Salvadoer tel. 279-0711

TRANS EXPRESS DE EL SALVADOR
Sra. Sandra Palacios
av. Las Mercedes, calle a Santa Teclq,
Plantel Cia. Gral. de Equipos, atras del
estado mayor. tel. 279-1511

FEDERAL EXPRESS
Condominio Medi Centro la Esperanza
Edf. H local 214, San Salvador
tel. 281-0247 '



DIRECTORIO DE EMPRESAS ASEGURADORAS

ASEGURADORA POPULAR ASEGURADORA SUIZA SALVADORENA
Paseo General Escaldn N° 5338 Alameda Doctor Manuel Enrique Araujo y
Col. Escalén, Cadlle La Reforma, Plaza Suiza Frente a
San Salvador tel. 298-07C0 Canal 2, Col. San Benito,

San Salvador tel. 298-5222

ASSA SEGUROS LA CENTRAL DE FINANZAS Y DE SEGUROS
Carr. a Santa Tecla Km. 4.5y Calle Nueva  Av. Qlimpica N°. 3333
Edif. Omnimotores Alameda Doclor Manuel San Salvador tel. 279-3544

Enrique Araujo
San Salvador tel. 223-434]

LA CENTROAMERICANA SEGUROS E INVERSIONES
Alameda Roosevelt N°, 3107 Alameda Doctor Manuel Enrique Araujo
San Salvador tel. 223-6666 . N°.3530

San Salvador tel. 298-1199
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DIRECTORIO DE INSTITUCIONES QUE PRESTAN SERVICIOS BANCARIOS

BANCO AGRICOLA COMERCIAL DE EL
SALVADOR, S. A.
Lic. Blanca Estela de Hemandez
Paseo General Escaldn N°. 3435
San Salvador, tel. 279-1033

BANCO DE DESARROLLO
Lic. Ricardo Mor‘én Ferracuti
67 av. norte y blvd. Constitucion,
Plaza Las Américas, San Salvador
tel. 2240511

BANCO CUSCATLAN S. A.DEC.V.
Lic. Maria alicia de Perez Avila
Paseo General Escaldn N° 3551, Sucursal
Caribe
San Salvador, tel. 298-1948

BANCO SALVADORENO, S.A.
Lic, José Antonio Basagoitia
Calle Rubén Dario N°.1236, Sucursal Centro
de Créditos
San Salvador, tel. 271-4455
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CAPITULO XI.
SISTEMA DE PERSONAL
Y EFINANZAS
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XI. SISTEMA DE PERSONAL Y FINANZAS

A. SISTEMA DE PERSONAL

El sistema de personal ha sido desarrollado bdjo la necesidad de las empresas
agroindustriales de contar con personal capacitado en la transformacion de productos
destinados a la exportacion. Por lo que se ha desarrollado una guia general para el

reclutamiento, seleccién y capacitacién de personal.

e el
R TETD Y
/ EEcam \
CTIC - ' %‘“
TETEMA L PERSONA,
OB sy
Fig. N°11.1

El objetivo de este sistema es colocar a la persona adecuada en el puesto

adecuado.

El sistema inicia cuando una unidad de la empresa hace una requisicldon de
personal, continua con el reclutamiento, seleccidn y capacitacion , finaliza cuando la

persona se desarrolla eficlentemente en el puesto de trabgjo. :
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POLITICAS DEL SISTEMA DE PERSONAL

En cuanto a la contratacidén de personal la edad de las personas
seleccionadeas como cbreros, no debe scbrepasar los 30 afios en el momento
due se realiza la contratacion.

No se permite la contratacion de familiares dentro de la empresa.

Ofrecer justo reconocimiento a los frabajadores por el alcance de las metas,
con el fin de incentivarlos.

Mantener una esfruciura de sueldos razonables.

Vacaciones anudles en el perfédo comespondiente para el personal
administrativo.

Prestacicnes de 1.5.8.5. , F.S.V. y aguinaldo para los empleados administrativos.

Dar capacitacion a los empleados.
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1. PROCEDIMIENTO PARA RECLUTAR Y SELECCIONAR PERSONAL

AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripcion Gréfica de Procedimientos
NOMERE DEL DEPTO. : Seccién de personal .
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Reclutamiento y seleccién de personal
FECHA DE ELABORACION : 05/97 FECHA DE REVISION : ]
REVISADO POR : APROBADO POR :

OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Selecciona a la persona adecuada para cada puestn de

Soeccién de personal Seccién de finanzas Unidad solicitants del puestn
Requisicién de
personal

'S NUEVO &) sl f\

puesto? l

Aprueba el pussto

4B !

v

Cualidades requeridas por
ol puesto

Selacciona fuente de
reciutantiento

Recepcidn de curriculos y
su estudio detallado

i

Convocatoria & entrevista

v

Pruebas Recibe la documentacién
¢ de loa 3 seleccionades

v

Verificacién de referencias [Entravista a los
| seleccionades

Envia nombre de 3 #
candidatos
\_/I’"_\ . = Nombre det selaccionadd
h 7
Contratacién de la persana

O

R
S
WA
J
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS . DE 2
Descripcion Narrativa del Procedimiento CODIGO :
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Reciutamiento y seleccién de personal.
REVISADO POR : - | APROBADO POR :
Ne° RESPONSABLE ACTIVIDAD

]

Seccidn de personal

Seccién de personal

Seccién de finanzas

Seccién de personal

Seccion de personal

Seccién de personal

Recibe requisiciones de personal de la unidad de

las unidades.

| Verificar si el puesto ya existe o es nuevo, Sies

nuevo debe enviarlo a finanzas para ser

aprobado.

Aprueba el puesto.
3
ldérpﬁﬁco las cudlidades que son requeridas para
el puesto:
s BExperiencla.
¢ Cudlidades personales.

o Educacion.

Seleccion de la fuente de reclutamiento:

¢ Fuentes internas: empleados actuales.

¢ Publicidad: considera el medio de difusidn y
el disefio del anuncio.

e Agencias de empleo: operadas por el
gobierno, asociaciones no lucrativas,
agencias privadas.

e avivavoz: los empleados como fuentes de

reclutamiento.

Recepcién de cumiculum.
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 2
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE 1 2
Descripcidn Narrativa del Procedimiento CODIGO :
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD
7 | Seccién de personal Estudio eficiente de los curriculum y seleccion de
un nimero reducido de candidatos.
8 |Seccién de personal Convoca a entrevista y realiza pruebas a [os
aspirantes.
9 |Seccién de personal Verifica las referencia de los candidatos.
10 |Seccién de personal Compara los candidatos y selecciona un
mdéximo de 3.
11 | Seccién de personal Envia nombres y curriculum de los candidatos
seleccionados, recomendando al mejor de ellos.
12 | Unidad solicitante del puesto Enirevista a los candidatos y selecciona. Envia
nombre de persona seleccionada.
13 | Seccién de personal Contrata al aspirante.
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2.PROCEDIMIENTO PARA CAPACITACION DE NUEVO PERSONAL OPERATIVO

AGRONOTEX S.A.

MANUAL BDE PROCEDIMIENTOS
Descripcién Grafica de Procedimientos

NOM.BRE DEL DEPTQ. Seccidn ds personal PAG.: 1 DE: 1

NOMERE DEL PROCEDIMIENTOQ: Capacitacidn para el nuevo personal operative
FECHA DE ELABORACION : 05/87 FECHA DE REVISION : t ™7
REVISADO POR : AFPROBADO POR .

CBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Ensefiar al nuevo empleado las habllidades basicas que necesita para désempefiar sus traba}i

Departamento de produccién Instructor Aprendiz

Fijar los objstivos da la
capacitacién
Asignar persona para
instrucctor
i M
Y
Praparar aprandiz
Explica opera-eiones
. M
¥ .
Explicalo que ha
comprendido
Ejecutar las operaciones
R varias veces ¥ lentaments
]
¥
Corrige fallas
| 4R .
Realiza el trabajo a un
\ ritmo normal
/ - |
no Tiene

capacidad ol
aprendiz

Asigna un compafiero parla
que lo ayude si lo nacesi

Elogia &l trabajo
satisfactorio
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AGRONOTEX S.A. PAGINA" : 1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS |DE 1 2
Descripcion Narrativa del Procedimiento CODIGO :
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Capacitacidn para el nuevo personal operatfivo.
REVISADO POR : ' | APROBADO POR:
N° ) RESPONSABLE ACTIVIDAD

1 | Departamento de produccion

2 | Departamento de ‘produccic’m

[

3 |linstructor

4 }instructor

5 |Aprendiz

Fijar los objetivos valuables de ia capacitacién .

Por ejemplo:

Empacar 1 caja de melén en § minutos.
Armar caja para el empacadoe en 1 minuto.
Clasificar la semilla de marafidn segin las

cdalidades.

Asignar una persona para gue instruya al nuevo

trabajador.

Prepara al aprendiz, esto incluye:

Aliviarle la tensién.

Explicar por qué le ensefia.

Crear interés.

Explicar por qué del puesto.

Colocar al aprendiz lo mds cerca que se
pueda de la posicién de trabagjo.
Famillarizar al aprendiz con los términos del

puesto.

Explicacién de las operaciones:

Requerimientos de calidad y canfidad

necesarios para poder exportar con éxito.

Realizar el trabajo a un ritmo lento varias

veces.

Explica los pasos conforme el instructor realiza el

trabagjo.
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 2
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE 12
Descripcidn Narrativa del Procedimiento CODIGO ;
Ne RESPONSABLE ACTIVIDAD

6 | Aprendiz Ejecutar las operaciones varias veces,
lentamente.

7 | Instructor Corrige las fdllas durante la prueba.

8 |Aprendiz Realiza el trabdjo a un ritmo normal.

9 | Instructor Si el empleado demuestra capacidad para
desempeniar el trabdjo, el instructor asigna un
compafiero para que le explique en caso de
dudas. Sino repite la explicacion.

10 | Instructor Elogia el trabajo satisfactorio.
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B. SISTEMA FINANCIERO

El presente sistema se ha desarcllado con la finalidad de brindar a los
empresarios agroindustriales no fradicionales exportadores una guia general para la
elaboracién de presupuesto, la forma de registro contable de los cambios de monedas
y los lineamientos generales para la obtencién de financiamientos en las instituciones

bancarias.

IWTERMAS EXTERWRS
- FUENTES DF FIGAMCALEENTD -
BVERSKMES PLRNEACION DE LOS RECURS0S
SSTEM DE FIRCAS . -
Fig. N°, 11.2

Este sistema tiene como finalidad administrar eficientemente los recursos
monetarios de la empresa y da inicio cuando se realiza la planeacién de los recursos
econdmicos hnecesarios para que la  empresa alcance sus  objetivos
(independientemente de que la empresa este iniciando sus actividades o no) y finaliza

cuando son controlados los resultados de la inversion.

El sistema financiero controla ademds el uso de los recursos monetarios que

hacen los demds sistemas.
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POLITICAS DEL SISTEMA FINANCIERO
e las personas que administren los recursos econdémicos deben de ser
profesionales.
* En lo referente a créditos, la empresa tiene como politica otorgarlos en
periodos de 30 dias, sobre el monto del crédito otorgado.
* El pago de los salarios serd realizado en cheques, )
» Para los créditos que serdn otorgados por primera vez, la empresa estudiard

al cliente para asegurar la recuperaciéon del monto.
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1.PROCEDIMIENTO PARA LA ELABORACION DE PRESUPUESTO DE EFECTIVO

AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripcidn Gréafica de Procedimientos
NOMBRE DEL DEPTO. : Seccién de Finanzas PAG.: 1 DE: 2
NOMERE DEL PROCEDIMIENTO:
FECHA DE ELABORAGION : 05/97 FECHA DE REVISION ; [ 1 4
REVISADO POR : APROBADO POR :
OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Programar eficienterments €] uso del efectivo de la empresa.
Departamento de Departamento de
Junta Directiva Me Gerencia General Produccién
( INclo )
Elabora estratéglas de la
empresa
| M ™ N
Recibe las Recibe las
estratégias estratégias
Presupuesto de Ventas
[ ™ l
Aprobaclén del presupuesto
de las ventas
I T
Presupuesto de
venta
Elabora presupuesto de
produccidn
. T |
Aprueba presupuesto de
produccién
; T | M
Presupuesto de
produccitn
Reajusta presupuesto de
ventas
Presupuesto de ventas




AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
Descripcion Grafica de Procedimientos

NOMBRE DEL DEPTO. :Seccién de Finanzas PAG.: 2 DE: 2
Seccién de Personal X Seccidn de Abastecimiento Seccién de Finanzas
Presupuesto de Presupuesto de
produccién produccitn
@ M N M
Presupueste de Elabora presupueto de Presupuesto de
ventas ‘lcompras ventas

Elabora presupuesto de
sueldos y salarios

v : ' h— v
/ Presupuesto de

L

compras

| g - T

L 4

/ Presupuesto de

sueldos salarics

Elabora presupuesto de
efectiva

Buscar fuente de
financiamiento

Programa da
inversiones
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AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

Descripcidn Grafica de Procedimientos

NOMBRE DEL DEPTO. :Mercadso

PAG. : 1
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Presupuesto de Ventas
FECHA DE ELABORACION : 05/97 FECHA DE REVISION : i
REVISADQ POR : APROBADO POR :
OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Efaborar e presupuesto de ventas.
Gerencia de Mercadeo Seccicnes de Ventas

( Nicio )

Establecer los objetivos da kas ventas

Y .
Realizar estudio de factores que inciden

on las ventas , /--\
- ¢ .
' /\ ;Wlasvenﬂsparaelprém
¢ ]
Estimar las ventas
C 4R
v
/__\_ Esﬁnwrlusgastosdevenﬁ

‘

Establece les requisitos en personal y

PeCUrses

Preparacién del presupuesto

.~ ‘
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AGRONQOTEX S.A. PAGINA : 1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE s
Descripcidon Namrativa del Procedimiento - CODIGO :
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Presupuesto de efectivo
REVISADO POR : [ APROBADO POR:
Ne° RESPONSABLE ACTIVIDAD

1

10

1

Junta Directiva

Departamento de Mercadeo
Departamento de Produccion

Departamento de Mercadeo

Gerencia General

Departamento de Produccién

Gerencia General

Departamento de Mercadeo
Departamento de Mercadeo

Departamento de Mercadeo

Seccién de Personal

Establece, aprueba y envia estrategias a

departamento de mercadeo y produccién.

Recibe estrategias..

Recibe estrategias

Elabora presupuesto de ventasy lo envia a la

gerencia general para su aprobacion.

Aprueba el presupuesto de ventay lo envia al

departamento de produccion.

Elabora presupuesto de produccidn en base al

plan de ventas y lo envia a la-gerencia general.

Aprueba el presupuesto de producciony enviaa |’

mercadeo, personal y abastecimiento.

Recibe presupuesto de produccién.

Reqjusta el presupuesto de ventas.

Elabora documento final y lo envia a la seccién

de personal.

Recibe presupuesto de produccidén y ventas.
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 2
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE : 2
Descripcion Namrativa del Procedimiento CODIGO :
Ne° RESPONSABLE ACTIVIDAD
12 | Seccidn de Personal Presupuesta sueldos y salarios en base a los
presupuestos de produccidén y mercadeo, y lo
envia a la seccién de finanzas.
13 | Seccidn de Abastecimiento Recibe presupuesto de produccién y los
requerimientos de materiales.
14 | Seccion de Abastecimiento Elabora presupuesto de compras y lo envia a la
seccién de finanzas.
15 [Seccién de Finanzas Recibe presupuesto de ventas, compras, y
sueldos y salarios.
16 |Seccion de Finanzas Elabora presupuesto de efectivo para el perfodo.
17 | Seccién de Finanzas Si no existen recursos suficientes pdra sufragar los
gastos entonces buscar fuentes de
financiamiento.
18 (Seccion de Finanzas Si existen excedentes elaborar programas de

inversion.
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE : 1
Descripcidn Namativa del Procedimiento CODIGO :
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Presupuesto de Venta
REVISADO POR : [ APROBADO POR :
ANe RESPONSABLE ACTIVIDAD

]

Gerencia de Mercadeo

Gerencia de Mercadeo

Secciones de Ventas

Gerencia de Mercadeo
Secciones de venta

Gerencia de Mercadeo

Gerencia de Mercadeo.

Establecer los objetivos de venta en base alas

estrategias fijadas por la junta directiva.
Andlizar los factores externos que inciden en las
ventas:

s Politicos.

¢ Econdmicos.

Pronostican las ventas en base a su experiencia

o investigacion de mercadeo.
Estima el volumen de las ventas.
Estimacién de los gastos de venia.

Establece los requisitos en personal y recursos

para alcanzar las ventas.

Elaboracion del presupuesto para su aprobacién.




w




2. CONTABILIZACION DE LOS CAMBIQS DE DIVISAS
a. Impacto de las Fluctuaciones en las Tasas de Cambio.

Una diferencia en las finanzas de una empresa agroindustrial exportadora y una
nacional es que las fransacciones y/o inversiones internacionales se redlizan en mads de
una divisa. Por ejemplo, cuando una empresa salvadorefia vende sus productos a una
empresa de los Estados Unidos, la empresa salvadorefia querd que se le liquide en
colones, mientras que la de Estados Unidos quemd pagar en ddlares. Debido a la
existencia de un mercado de divisas extrgjeras, en el cual comercian los negociantes
individuales y muchos bancos, el comprador puede pagar en una divisa y el vendedor

recibir el page en otra.

Por el hecho de que intervienen diferentes divisas, debe establecerse una tasa
de cambio entre ellas. La relacion de conversidn de las divisas se expresa en términos
de su relaciéon de precio. Debido a que las tasas de cambio fluctGan ampliamente, Ias
empresas que poseen activos en una divisa exitranjera, se encuentran sujetas a un
riesgo, ya que dl realizar el cambio en los valores de moneda extranjera pueden

obtener utilidades o pérdidas.

b. Registro Contable de Ias Pérdida y/o Utlidades Provenientes de los Cambios
de Monedas Extranjeras.
Existen cuentas que registran el ingreso y/o gasto provenientes de las

transaccicnes financieras, éstas cuentas se denominan:

¢ Gasto Financiero

* Producto Financiero

Los gastos o productos financieros registran las utiidades o pérdidas
provenientes de la especulacion de operaciones que constituyen la actividad o giro
principal del negocio, como lo es case de los cambios de divisas para las empresas

exportadora. El uso de las cuentas se explica a continuacion.

i. Gasto Financiero: Por ser una cuenta de capital que registra los gastos
realizados siempre se carga y se suma a los gastos de venta y gastos administrativos en

el estado de pérdidas y ganancias'con el fin de obtener los gastos de operacién. Esta
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cuenta se abona Unicamente al realizar el cieme contable, contra una cuenta de

capital.

ii. Producto Financiero: Por ser una cuenta de capital que registra los ingresos
percibidos, al obtener una utilidad en el cambio de divisas siempre se abona y se resta
a los gastos financiercs, gastos de venta y gastos de administracidn en el estado de
resultados con el fin de obtener los gastos de operacién del periodo.  La cuenta es

cerada con un cargo al finalizar el periodo contable contra una cuenta de capital.

3. FINANCIAMIENTO PARA LAS EMPRESAS AGROINDUSTRIALES EXPORTADORAS
a. Necesidades de Financiamiento

Las necesidades de financiamiento surgen en una empresa agroindustrial
exportadora cuando se realizan proyectos de desarrollo, para cubrir los gastos de

operacion , otros.

Para determinar las necesidades de financiamiento se deben analizar los costos
de ejecucion del proyecto, es decir la inversién Inicial, considerando también otras

inversiones que deban redlizarse en la vida 0til del proyecto.

También es necesario analizar la disponibilidad de recursos proplos para Ia
gjecucion del proyecto, considerando la liquidez a corto plazo que podria constituirse
en capital proplo para financiar la inversién Inicial, asi como los excedentes generados
por la operacion del proyecto, los cudles permitiran cubrit el plazo de préstamo u otro

compromiso financiero.

Los montos de inversidn necesarios y su distribucién en el fiempo se obtienen de

los presupuestos de Inversiones y el Hiempo respectivo del calendario de ejecucién.

La determinacién de los recursos del proyecto, surgird de la propia empresa y de
los presupuestos de Ingresos y gastos, donde se obtienen lo$ excedentes de las

operaciones.

La diferencia entre el total de la inversidn y el total de los recursos propios serdn

las necesidades financieras del proyecto,



Fix




Una vez identificada las necesidades de financiomiento, se determinan las

vlilidades de las operaciones con el fina de conocer la capacidad y limite de

endeudcmienfq que permite el proyecto. Estos gastos se obtienen a partir de los flujos

de fondos,

b. Identificacion de las Posibles Fuentes de Financiamiento

Para el financiamiento el primer aspecto a examinar son las posibles fuentes de

financiamiento. Las fuentes pueden ser:

i. Internas. Estas fuentes pueden ser por capital propio, el cual es aportado al

inicio por medio de los capitalistas y responsables del proyecto.

i. Externas. Estas fuentes se obtienen por medio de mercado de capifales,

bancos e instituciones de fomento.

Mercado de capitales. Las necesidadés de capital se resuelven ofreciendo

participaciones en el negocio, existliendo para esto distintas altermafivas y

procedimientos segun las circunstancias, los mds conocidos son:  acciones y

= Acciones Comunes u Ordinarias. En contraste con los ienedores de

obligaciones, el accionista comin no tiene promesa alguna de la
compania para encontrar una seguridad de utilidad ¢ rendimiento
sobre su inversion. No se promete ni implica pago alguno en forma de
dividendos. La seguridad principal que se da a los tenedores de
acciones comunes es el derecho bdsico de la participacion en
propledad. La sociedad andnima no tiene compromisos financleros
especificos con sus accionistas de naturaleza tal que haria obligatorio
el gasto de efectivo en cualguier punto del tiempo, esta ausencia de
obligaciones financleras especificas es la que hace a las acciones
comunes tan atractivas y necesarias como base de la financiacién a
largo plazo. Los pagos de dividendos pueden ser gjustados afo con
afio a las circunstancias financieras del momento.

Acciones Preferentes. A diferencia de las obligaciones, la accién
preferente no tiene promesa alguna de pago de la inversion original yJ

en lo que respecta a los accionistas ella tiene que ser considerada
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como una inversidn permanente durante la vida de la compaiiia.
Muchas acciones preferentes dan a la sociedad el derecho de
recoger las acciones y liquidar al accionista a un precio determinado
previamente pero no hay obligacién de hacerlo. Las caracteristicas
acumulativa que se encuentra en casi todas las acciones preferentes,
significa que antes de pagarse dividendo a las acciones comunes, no
solo tiene que haber sido pagado el dividendo coniente a las
acciones preferidas, si no fambién los diferentes dividendos preferentes
de los afios precedentes que no han sido pagados. Hay que hacer
hincapié en que las acciones preferentes no garantiza una tasa fija y
regular de rendimiento similar a la que hay sobre obligacion. Ella
meramente establece un orden de predileccién al que la junta de
accionista se gjustara para pagar dividendos si decide hacerio.

*+ Obligaciones o bonos. La responsabilidad de una compaiia hacla
quienes han suministrado fondos por medio de la c;dquisicic'm de sus
bonos, es esencialmente la muy simple obligacién de todo aquel que
ha tomado dinero prestado, a saber, pagar la suma en la fecha
compromefida y compensar al prestamista por el empleo de! dinero
que han invertido por el pago de un cargo con intereses mientras la
deuda esta pendiente de pago.

e Bancos e Instituciones de Fomento. A fravés de estos se pueden obtener
créditos a corfo, mediano y largo plazo, que tengan condiciones apropiadas
a las caracteristicas del proyecto y pueden ser nacionales e internacionales.
También por medio de instituciones privadas en forma de créditos con

proveedores y fabricante de equipos.

c. Andilisis de las Fuentes de Financiamiento Bancarias para Periodos a largo

plazo.

L

Al tomar decisiones acerca de cdmo y dénde obtener fondos a largo plazo, es
importante elegir enire las fuentes privadas: bancos , instituciones financieras, ya sean

estas nacionales o extranjeras.
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i. Ventaja de los prés’rcmos a largo plazo

Una de las ventajas fundamentales de un préstamo a plazo es que asegura al
prestatario el uso de los fondos durante un periodo prolongado.
Permite disminuir el iesgo que los préstamos no sean renovados como sucede

con los préstamos a corto plazo.

ii. Desventagjas de los préstamos a largo plazo

La tasa de interés puede ser mds alta que sobre un préstamo a corto plazo,
debido princlpaimente a que el prestamista esta comprometiendo dinero por
un periodo mds prolongado.

La sdlida de efeclivo es grande. Puesto que los préstamos prevén una
amorlizacion regular o pagos regulares de fondos de amortizacién, la

compania experimenta una salida de efectivo constante.

Caracteristicas de los préstamos a largo plazo

Amortizacién. Casi todos los préstamos son reembolsables sobre una base
amortizada.

vencimiento. Para los bancos el présiamo a plazo corre por 3 afios o mds
Garanfia colateral. Los bancos requieren una garantia colateral para
asegurar el pago de los créditos. Las garantias exigidas por las instituciones

bancarias de acuerdo dl tipo de crédito se presenta en el cuadro No. 11.

Cuadrono. 11.1

TIPO DE CREDITO GARANTIA
Personal Fotocopia de cédula y nit

' Estados financieros o constancia de
sueldos
Prendaria Ustado de maguinaria a ofrecer en
garantia
Copia de acciones con los estados
financieros

de |g Sociedad emisora
Hipotecara Fotocopla de escritura de propiedad
Certificacion extractada del registro de

propiedad )
Descripcidn técnica
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* Opciones. Los bancos presentan cada vez mds compensaciones en adicién

- alos pagos fos de intereses sobre los préstamos directamente negociados.

iv. Documentos requeridos para los préstamos

* Balance general y estados de pérdidas y ganancias con sus respectivos
anexos y de los Ultimos 3 ejercicios y sino fuera posible, lo menos los 2 Glitimos
anios. .

o tenar estado econdmico detallado en solicitud, en caso no se lleve
contabllidad formal.

e Las personas juridicas debe presentar:  escritura soclal y sus modificaciones,
credencial de la junta directiva y autorizacion del representante legal para

contratar el crédito.

v. Otras documentaciones

Carta de compra - venta del inmueble a adquirr, extendida por el vendedor

Cotizacién de maquinaria o equipo a adquirr.

Las instituciones bancarias que brindan apovyo financiero a las agroindustrias se

encuentran listadas al final del copliuto en el directorio de instituciones financieras.

También las empresas exportadoras agreindustriales de productos orgdnicos
fienen acceso a créditos de instituciones internacionales como lo es la empresas
ambientales de Centroamérica, 5. A. [EACA), la cual es una institucién inversionista
privada que canaliza recursos provenientes de fundaciones estadounidenses que

promueve la agricultura organica.

d. Apoyo Financiero Para las Empresas Agroindustriales Exportadoras

En el pais las empresas agroindustiales exportadoras cuentan con lineas de
créditos especiales para cubtir sus necesidades de ﬂncnciamienfq. Los programas son
brindados principalmente por el Banco Muliisectorial de Inversiones (BMI} y el Banco
Centroamericano de Integracidn Econdmica (BCIE) a los que pueden accesar las

empresas agroindustriales exportadoras son los sigutentes:
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i. Programa de Industria y agroindustria.

e

Objetive del Programa: Contribuir a la mayor generacién de divisas y empleo
y elevar los niveles de inversion y bienestar econdmico, mediante el
financiamiento de proyectos de inversidn que persigan el aumento de la
capacidad productiva de la agroindustria, primordialmente para exportar
productos no tradicionales fuera de Centroamérica.

Sujeto de Crédito: Las personas naturales o juridicas particulares, fitulares de
empresas comprendidas en la Gran Divisidn 3 de |la Clasificacién Internacional
Industrial Uniforme.

Destino: Capital de trabgjo permanente, redlizacion de estudios técnicos y
capacitacién de persondl, adquisicion de maquinaria nueva o debidamente
reconstruida y garantizada, construccién de edificaciones, adquisicién de

tecnologia y reacondicionamiento de edificaciones.

. Financiamiento para el Desarollo Agricola.

Objetivo:  Fomentar la preduccién vy diversiﬁéocién agricola , mediante el
establecimiento de cuitivos semipermanentes vy permanentes, cuyos
produciocs tiendan a satisfacer la demanda interna y/o fuentes de divisas por
medio de la exportacion.

Sujeto de Crédito: Personas juridicas o© nafurales, que justifiquen sus
capacidad empresarial y la factibilidad técnica-econdmica del proyecto.
Destino del Crédito: Realizacidon de estudios técnicos y osis’fen'cic técnicaq,
reparacion  de maquinaria y  equipo, construccidén de  edificaciones,
adquisicion de material vegetativo para la siembrg, cldquisici'én y aplicacién

de productos agroquimicos, cualquier ofra inversidn afin del proyecto.

Linea de Crédito de Pre-exportacion.

Objetivo:  Facilitar recursos para el capital de frabagjo, a fin de facilitar la
exportacién de productos y bienes manufacturados en el pais, que sean
necesarios durante el etapa de pre-exportacion.

Sujetos de Crédito: las personas naturales o juridicas del sector privado que
exporien bienes manufacturados o productos naturales, elaborados o semi-

elaborados.
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Destino:. Financiar las necesidades de capital de oberccién para producir
bienes demandados por importadores extranjeros, mediante pedidos en
firme.

Algunas Condiciones Especiales: Las instituciones financieras velardn para no
financiar con recursos de la presente linea, gastos que se encuentren
financiados con ofras fuentes de financiamiento, ya sea propias de la
institucién o de ofras instituciones financieras. '

Los sclicitantes deberdn presentar a la institucion financiera, el presupuesto de

gasfos en que incurird para producir el bien a exportar.

. Linea de Crédito para Exportacion

Objetivo: Promover las exportaciones de bienes manufacturados en el pals,
asf como las de productos naturales no fradicionales.

Sujeto de Crédito: Las personas naturales o juridicas del sector privado que
exporten blenes manufacturados o productos naturales no tradicionales,
producidos en el pais.

Destino: Financiar hasta el 80 % del valor FOB de los productos exportados.
Condiclén Especial: Se excluyen de esta faciidad crediticia, el
financiamiento para las actividades relacionadas con la exportacion de café

y los preductos derivados de la cafia de azUcar.

v. Programa para el Fortalecimiento de las Exportaciones Cenfroamericanas
(FOEXCA)
Es un programa de cooperacidn financiera, creado entre la Unidén Europea y el

Su objetivo principal es reforzar la capacidad exportadora de los paises

centroamericancs, al proporcionar asistencia técnica y recursos financieros, para

proyectos de exportacién, tanto en operaciones de largo plazo, como en operaciones

de corfo plazo, para actividades de pre y POST embarque,

Este fondo se destina pricritariamente a apoyar expor’rccfones de productos no

tfradicionales y es canalizado por ! BCIE, mediante el sistema bancario.

Destino de los Fondos: Proyectos de exportacion que generen divisas,

presentados por empresas salvadorenas.
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Condiciones: Los proyeclos deben estar orientados a la exportacién y
generacion de divisas. El pago es en la misma divisa desembolsada.
Caracteristicas: Lo tasa de interés queda fija para todo el plazo de

amortizacion del préstamo.

vi. Programa FOEXCA. Capital Fijo

=z

Destino: Adquisicion de maquinaria y equipo complementario.

Plazo Mdximo: hasta 7 arfios, incluyendo 18 meses de gracia.

Limites de Préstamo: Minimo US $140,000.00, méximo 1.9 millones de US
dolares.

Se financiara hasta el 100% de las necesidades, siempre y cuando éste no

sobrepase el 80 % del total del proyecto (20 % propic u ofras fuentes).

. Programa FOEXCA. Capital de Trabajo o Consultoria

Destino: Adquisicién de materias primas insumos, repuestos, efc. Asi como
actividades de pre y post embarque,

Plazo maximo: para capital de trabajo o consulforia, hasta 18 meses. Para
acfividades de pre y post embarque {corto plazo) hasta 12 meses..

Limites de préstamos: minimo US $ 90,000.00 méximo US $ 450,000.00 . Se

financiard hasta el 75 % del contrato de exportacion.

vill. Programa de Apoyo a la Produccidn Exportable de Cén’rroamen'ca {PAPECA)

Para exportaciones de productos no fradicionales y tradicionales

Plazo mdximo: 18 meses.
Monto del financiamienio: Es para montos mayores a US $ 100,000.000 ,

Unicamente en ddlares.
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4. SELECCION DE FUENTES DE FINANCIAMIENTO

AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

Descripcion Grafica de Procedimientos

NOMBRE DEL DEPTO. : Seccién de Finanzas PAG.: 1
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: Seleccién de Fuentes de Financiamiento

FECHA DE ELABORACION : 0597 FECHA DE REVISION : !
REVISADO POR : APROBADO POR :

OBJETIVO DEL PROCEDIMIENTO: Determinar la fuente de financiamiento mds convenients para la empresa

GERENCIA GENERAL SEGCION DE FINANZAS JUNTA DIRECTIVA

Determinar necesidades de
financiamiento

Informe para gerencia
general

Recibe [a

aprobacién /
¥

[nformacién sobre créditos
bancarios propios da bancos

¥

Informacién programas de apoyo |,
a las agroindustrias exportadoras

Anafiza y aprueba buscar fuentes

Estudia posibilidad da emitir
bonos

Estudia posibilidad de emitir
acciones

Calcula amortizacionses y elabora
cuadro comparativo

’ ¥

¥
Recibe y estudia Informe sobre altemnativas

1/
R
H

Analiza y compara altemnativas Analiza y compara atternativas Analiza y compara altemnativas

Seloccitn de fuents més Seleccibn de fusnte mas Seleccitn de fuante mas
conveniente convenients convenients

L
H
N
/

Realiza trdmites para adquirir
financiamiento

FIN
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AGRONOTEX S.A. PAGINA : 1
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE : 1
Descripcidn Narrativa del Procedimiento cODIGO :
NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO: SELECCION DE FUENTES DE FINANCIAMIENTO
REVISADO POR : | APROBADO POR:
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD

1 | Seccion de Finanzas Verificar que los proyectos de inversidon no
pueden ser cublertos con los ingresos de la
empresda.

2 |Seccién de Finanzas Establece la cantidad y periodos en los que se
necaesita el financiamiento.

3 | Seccidn de Finanzas Elabora informe a la gerencia general sobre la
situacién financiera.

4 | Gerencia General Recibe el informe de |la seccién financiera.

§ |Gerencia General Analiza el informe y aprueba que la seccidn
financiera identifique alternativas de-
financiamiento.

6 | Seccién de Finanzas Recibe la aprobacion.

7 | Seccién de Finanzas Busca informacién sobre las condiciones de
crédito {periodos, garantia, tasa de inferés,
monto maximo, formas de pago, periodos de
gracia) que ofrecen las instituciones bancarias
con fondos propios.

8 |Seccidén de Finanzas Busca informacién sobre financiamiento con
programas de apoyo a la agreindustria
exportadora {periodos, garantia, tasa de interés,
monto maximo, formas de pago, pericdos de
gracia).




_ AGRONOTEX S.A. PAGINA : 2
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE 2
Descripcion Narrdfiva del Procedimiento CODIGO :
N° RESPONSABLE ACTIVIDAD

¢ | Seccién de Finanzas Valorar las acclones que podrian emitirse y la
cantidad.

10 |Seccion de Finanzas Establecer el precio de los bonos, la fecha en
que se comprometen pagarlos y la tasa de
interés,

11 | Seccién de Finanzas Redliza cdlculos de amortizacién de cada una
de las alternativa .

12 | Seccidn de Finanzas Elabora un cuadro {ver Anexo N° 21) donde se
permita observar las condiciones de cada una
de las fuentes de financiamientc.

13 | Seccidén de Finanzas Elabora informe para la gerencia general.

14 |Seccidn de Finanzas Recibe informe y convoca reunidn a la junta
direcliva y seccién de finanzas .

15 | Gerencia General, Junta Selecclén de alternativa y/o alternativas de

Directiva y Seccidn de Finanzas | acuerdo q las necesidades de la inversion.

16 |Seccion de Finanzas Redliza tramites para la adquisicion del

financiamiento en base a la alternativa

seleccionada.
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GLOSARIO

CAPACITACION TECNICA
Proceso de ensefianza a los nuevos colaboradores las habilidades bdsicas que

necesitan tener para desempenar su trabajo.

CUENTA DE CAPITAL

Son las que registran aumentos y diminuciones en los derechos del propletatio.

CUENTA CONTABLE
Es el recurso contable que registra ordenadamente los aumentos y
disminuciones que sufre un valor o concepto como consecuencia de las operaciones

efectuadas por el negocio.

ESTADQ DE PERDIDAS Y GANANCIAS
Es el documento que muestra detalladamente y de manera ordenada la forma

en que se ha obtenido la utllidad o pérdida del ejercicio.

GARANTIA :
Es la accién y efecto de comprometer el patrimonio del usuario, para asegurar el

cobro de los créditos concedidos.

GASTOS DE OPERACION
Son los desembolsos que sostiene la organizacion funcional de la empresa y que

le permite llevar a cabo las diversas actividades.

PROGRAMA DE INDUCCION _
Programa de capacitacion para los nuevos empleados en el que el responsable
de personal y los superviscres explican las politicas, reglas, normas y prestaciones de

empleo.

PRUEBAS
Las técnicas de pruebas ofrecen procedimientos eficaces, estandarizados, para

seleccionar un gran nimero de solicitantes de empleo ¢ de promociones,
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RECLUTAMIENTO

Consiste en localizar a candidatos cdlificados para el puesto.

REQUISITO DEL PUESTO |

Son los requisifos humanos como conocimientos o habilidades (educacion,
capacitacion, experiencia laboral), atibutos personales (aptitudes, caracteristicas
fisicas, personalidad, intereses) con los que debe cumplir la persona que ocupe un

puesto en la organizacion.

TASA DE CAMBIO

Representa la relacién de conversion entre las divisas y depende de las
relaciones de demanda y de oferta entre las dos divisas. La tasa de cambio extranjera
es el precio de una divisa en términos de otra.  La tasa de cambio pude ser expresadas

en ddlares por unidad de divisa exiranjero o unidades de moneda extranjera por ddlar.



DIRECTORIO DE INSTITUCIONES FINANCIERAS

BANCO CENTROAMERICANO DE
INTEGRACION ECONOMICA
Metrocentro Norte Edif. Toe Roble 8o. piso,

San Salvader, Tel. 224-0144

BANCO AGR{COLA COMERCIAL DE EL
SALVADOR, §. A.
Sucursales en el pais: 53
Sucursales en el exterior: 4
Bancos comresponsales: 33
Paseo General Escalon N°. 3635
San Salvador, tel. 279-1033 -

BANCO FOMENTO AGROPECUARIO
Sucursales en el pais: 27
Bancos comesponsales: 3
Km. 10 ¥z Carretera al Puerto de la
Libertad, Nueva San Salvador, tel 228-5188

BANCO CUSCATLAN S. A. DEC.V.
Sucursales en el pais: 33
Bancos comresponsales: 36

Pirdmide Cuscatlan Km. 10, Carret.
Panamericana, Santa Tecla, La Libertad

tel. 228-7777
BANCO DE DESARROLLO

Sucursales en el pais: 19
‘Bancos comrasponsales: 28

Boulevard Constitucion y 67 av. norte,
Plaza Las Américas, San Salvador

tel. 224-0511

BANCO CORPORATIVO CONFINSA, §. A.
Sucursales en el pais: 2
Bancos comresponsales. 9
la. Calle Poniente Ne. 3562, Col. Escalén
San Salvador, tel. 298-0400

BANCO FINANCIERO DE INVERSIONES Y
DESARROLLO DE EXPORTACIONES, S.A.
Sucursales en el pais: 1
Bancos comresponsaies: 8
1a. Calle poniente No. 3645, entre 69a. y
71a. avenida norte, Col. Escaldn
San Salvador, tel. 298-5777

BANCO SALVADORENO, S.A.
Sucursales en el p-dis: 26
Sucursales en el exterior: 3
Bancos comesponsales: 34
Calle Rubén Dario N°.1236 San Salvador,
tel. 271-4455

BANCO DE COMERCIO
Sucursales en el pais: 27
Bancos comesponsates: 34
43 Av. Norte y Alameda Roosevelt, Frente a
Hotel Alameda, San Salvador tel. 224-5785
BANCO HIPOTECARIO DE EL SALVADOR
Sucursales en el pais: 14

Bancos comesponsales: 24

" Alameda Manuel Enrigue Araujo, Pasqgje

Senda Florida Sur, Col Escaléon
San Salvador, tel. 298-3344
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DIRECTORIO DE CASAS DE CAMB!IO

CASA DE CAMBIO DESARROLLO CASA DE CAMBIO DIV. DEL SOL
Alameda Juna Pablo Il Edif. Capitan ' 55 av. sury av. Roosevelt,
General Gerardo Barrios Local N° 10, San San Salvador, tel 279-3734
Salvador, tel 222-8734

CASA DE CAMBIO EL CAIRO CASA DE CAMBIO GIGANTE
Blvd. y Condominio Los Héroes Local N°. 1-B  Calle Rubén Dario N°. 1003 Edif. DIDEMO
San Saivador, tel 226-4760 2a. planta local 22 San Salvador,
tel 2217519 '
CASA DE CAMBIO LEGOS CASA DE CAMBIO LEON
2 Calle pte. N°, 104;Bis Alamedda Rocsevelt entre 49 v 51 av. sur
San Miguel, tel 661-2659 N°. 2613 San Salvador,
tel 224-0347
CASA DE CAMBIO SAUSALITO CASA DE CAMBIO TAZUMAL
7 av. sur contiguo al Hotel Ritz Centro " 3av.norte y 1 calle ote. N°. 2-2 Nueva San

Comercial Ritz Local N°, 5, San Salvador Salvador, La Libertad, tel 2128-200
tel. 222-2313
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CAPITULO XIIX.
ESTUDIO ECONOMICO
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XII. ESTUDIO ECONOMICO

El presente estudio que se desarrolla continuacién. fue elaborado en una hoja de
cdleulo utilizando el Software MS-Excel Version 5.0.

e

Para poder utilizar dicha a hoja se presenta el siguiente manual del usuario:

PROCEDIMIENTO DE INSTALACION:
¢ Introduzca el disco de instalacién en la unidad a:
« Digite a: y oprima la tecla de entrada

e Digite Instalary luego la tecla de entrada.

PROCEDIMIENTO PARA ABRIR HOJA DE CALCULO:
s Teclee un doble click sobrg el icono de Excel 5.0
» Abra el subdirectorio EMAGRO con el mend de abrir que se .encuenfro en la
barra de heramientas de File,

» Teclee doble click sobre el archivo agroin.xls

PROCEDIMIENTO PARA TRABAJAR EN LA HOJA DE CALCULO
La hoja se ha disenado para ser utilizada sin ninguna dificulta. Esta provee de
botones para desplazarse por toda la ella. Si se desea abrir algin elemento solo se -

debe llevar el indicador del Mouse hacia el botén y teclear un click.

Si se desea modificar algin dato el procedimiento a seguir es: con el cursor, o el
mouse posicionarse en la celda que se desea modificar. St la celda no contiene una
férmula, ésta puede ser modificada, de lo contrario dicha celda no puede ser

modificada.

A. INVERSION DE LA EMPRESA AGROINDUSTRIAL NO TRADICIONAL EXPORTADORA

Las inversiones para una empresa son todas aquellas necesarias para su
instalacion y funcionamiento. Los dos tipos de inversidn son las inversiones fijas y las de

capital de trabaqjo.
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1. INVERSION FIJA
En esta inversion se conocen dos clases de activos: activos fijos como la

construccion de las plantas: empacadera y de enfriamiento, vehiculos, equipes { de
~ enfriamiento, de mantenimiento de temperql’rura. sub-estacion eléctrica, planta de
emergencia, entre otros), mobiliario y equipo de oficing; activos diferidos, son activos
intangibles entre los cudles se considera Ia organizacién y ejecucion de del proyecto de

empresq, gastos de puesta en marcha, capacitaciones.

2. CAPITAL DE TRABAJO >
Capital de frabajo son todos los recursos econdmicos necesarios para ejecutar

las operaciones de produccion y venta de la empresa. Este esta definido por los
siguientes elementos:

a. Cajas y bancos

Es el efectivo con que debe contar la empresa para enfrentar sus actividades
cofidianas. La base cdlculo de esta cuenta son 30 dias del costo de produccién.!

Como ejemplo obsérvese el cdlculo de Cajas y bancos para el periodo N° 1

Cadjas y Bancos = (Costo de produccion * 30) /365
Cajas y Bancos= (¢4.113.437,83 x 30 )/365 = ¢ 338.090,78

b. Inventarios

Por considerarse el producto bgjo estudio dltamente perecedero, se
consideraran los inventarios de materia prima sumamente bajos. Por lo anterior sélo se
considerard en esta cuenta los productos utilizados en el lavado del producto, asi como
inventarios de empaque, etiquetas. Como ejemplo el monto de este rubro para el

primer perfodo es de ¢ 3.500,00

¢. Cuentas por cobrar

En ésta cuenta se considerard la inversién necesaria como consecuencia de
vender al crédito, lo cual depende, por supuesto, de las condiciones del crédito, es
declir del periodo promedio de tiempo en el cual la empresa recuperard el crédito. La
férmula de cdlculo es la siguiente:

Cuentas por cobrar = ( Ventas anuales / 365 ) x p.p.r

! Baca Urbina. Evaluacion de proyectos. Pag. 167



Ponde p.p.r = Periodo promedio de recuperacién.

Como ejemplo veamos el cdlculo de Cuentas por cobrar para la empresa
agroindustrial para el periodo N° 1:
Tomando un valor de p.p.r. igual a : 30 dias
 Cuentas por cobrar = {#8.176.233,60 /365 ) x 16

Cuentas por cobrar = ¢ 364.300,27

d. Cuentas por pagar
Aqui se tomard@n en cuenta las compras al crédito efectuadas por la empresa.
La forma de cdlculo es idéntica a la de Cuentas por Cobrar.

Para el periodo N° 1 se tendrd un monto de Cuentas pof pagar de:
Cuentas por pagar = ¢ 287,67

Una vez establecidos los rubros que componen el capital de trabajo se puede

sintetizar en el siguiente cuadro 12.1.

Cuadro N° 12.1. Determinacion del capltal de Trabajo

CONCEPTO 1 2 3 4 5

Activo circtlante 705.891,05( * 1.287.956,46] 1.444.50307| 1.500.500,36| 1.501.458,79
Caja y bancos 338.090.78 440.804,98 492087391 441.393,56 l 442.351,%9,
Cuentas por cobrar 364.300,27) 842 485,48 947.796,16] 1.053.104,80] 1.053.104,80
inveniarios 3.500,00 4.666,00 5.833,00 6.000,00 4.000,004
Pasivo Circulante

Cuentas por pagar 191.669.59 255.559,40 28755230 319.443,01 319.463.01
Capita de frabgjo 514.221,44] 1.032.397,06) 1.156950,77] 1.181.037,35] 1.181.995,78
[fn;znento acopitalde 527.2463,32 518.175,60 124.553,71 24.085,58 958,43,

rabaio




. , . e . .
: . - T )
R T N '
. A "
:
'
» . : '
) B ” .




CAPTULO XII ESTUDRIO ECONOMICO 294
B. FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

Las consideraciones a redlizarse en cuanto a la eleccién de las fuentes de -
financiamiento se encueniran detalladas en el capitulo Xl, en el cual, se definen los

criterios para seleccionar la fuente de financiamiento mds adecuada.
Para determinar si los recurso con gue se cuentan, son los suficientes para
financiar el costo del proyecto es necesario definir la inversién fija total . Esto puede

verse en el cuadro N°12.2

Cuadro N° 12.2, Determinacidn de la Inversién Iniclal

Hniscmrqéu ‘ REQUERIMIENTO TOTAL
{Planta de enfriamiento? | ! 250.000,00
iEquipo de mantenimiento de temperatura 1 [21000000
JEquipa de enfrigmiento 1 270.000,00
Equipo de control de calidad 1 3.000,00
Planta de emergencia 1 115.000,00
Sub-estacicn eléctica ’ 1 40.000,00
Equipo de bombeo 1 25.000,00
[Ecuipo de transporte 2 200.000,00
Mesa de seleccidn para melén calidad #1i 6 8.541,00
Mesa de seleccldn para meldn calidad #2 4 5.694,00
"Bcncas para mesa calldad # 1 [ 1.698,00
HBcnccs para mesa calldad # 2 4 1.132,00
ﬂPuos de lavado 2 2.892,50
Planta empacadora® 1 45.00000
Mobiliario y equipo de oficing? 25.000.00
PC 1 12.000,00
Temenas 300.000,00
Planta de desechos’ . 175.000,00
TOTAL 1709957,5

2 F| detdlle de la planta de enfriamiento se encuentra en el Anexo N° 22
3 £l detalle de la planta empacadora se encuentra en el Anexo N°23

4 El detalle de Mobiliario y equipo se encuenira en el Anexo N° 24

5 El detalle de la plania de desechos se encuentra en el Anexo N°25
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Cuadro 12.3. Inversién intanglble
INVERSION INTANGIBLE

INVESTIGACION Y ESTUDIOS PREOPERATIVOS 35000
ESTUDIO BE FACTIBILIDAD 120000,
TOTAL 155000

Cuadro 12.4. Inversién total

IINVERSION TOTAL

rversién fija 1.709.957,50
tangible

finversién intangible 155.000,00
TOTAL 1.864.957,5C

Para determinar el nivel de financiamiento del proyecto, es necesario calcular -
los porcentdjes de financiamienio que se tendrd por parte de fondos propics,
accionistas e inslituciones bancarias. Para ello es necesario elaborar el cdlculo de la

Tasa Minima de Rendimiento Ponderada.

1. CALCULO DE LA TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO
I_En el cdlculo de la TMAR se consideraron dos fuentes de financiamiento: fondos

privados e instituciones bancarias. El céleulo se muestra en el Cuadro N° 12.5

Cuadro N° 12.5. Calculo de TMAR ponderada

TINANCIAMIENTO FONDOS FPROFIOS COSIO PONDERADO | TMAR
0.30 0,70 ' 0,20 19.50
0,40 060 020 20,48
050 0.50 031 2,07
0,20 040 02 21,66
070 030 022 2.24
080 ) 00 023 2283
0.50 0,10 023 T a1
TMAR ADOPTADA 22.89

En base al cuadro anterior , se elige un nivel de financiamiento por medio de
instituciones bancarias del 80 % de la inversion fija total. La eleccidn se debe a que se
elige los programas de financiamiento del BMI para las empresas agroindustriales [ver

capitulo XI. Seccién B).
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2. AMORTIZACION DE LA DEUDA.
La amoriizacion de la deuda consiste en el cdlculo de Ia cantidad de dinero

que se efectuardn en concepto de pago del préstamo a la institucién bancaria.

El monto del préstamo ascenderd a un 80 % de la inversién fija total, la tasa de
interés a pagar serd del 24 %, por un periodo de 5 afios. El calculo de amortizacion
correspondiente para el primero afo de operacién se puede observar en el Cuadro
N°12.6.

) Pxi
Cuota mensual = —————

-7

Donde: .
P: Monto del préstamo .
i-Tasa de interés mensual

n: NOmero de meses
Para el célculo de la amoertizacion se tomardn los siguientes datos:

P: 80 % de la inversion fija total

P = ¢ 1491948600

i 24 % anual

i=2% mensual

n: Pericdo de 5 afios

n = 60 meses

149196600x 002 -
|1-(1-002)]

Cuota mensual =

Cuota mensual = g42520.83
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Cuadro N° 12.4. Tabla de amortizaclén

MES | CUOTA | % ANUAL |  INTERESES SALDO

1451.966.00

T | 4292083 ] 2400 283,52 | 1.476884.49
2 | 4292083 | 200 257767 | 1.465.541,36
3 | 4292083 | 2400 2931083 | 1.451931,36
4 | 4292083 2400 29038,63 | 1.438.049.18
5 | 4292083 | 2400 2876098 | 1.423889.3]
§ |4292083| 2400 BA7T7,79 | 1,409 446.27
7 | 4292083 | 2400 2618893 |1.394714,37
8 | 4292083 | 24,00 27894, | 1.379.687,83
7 | 4292083 | 2400 2759376 |1.364.360.76
10 | 4292083 | 24,00 2728722 |1348727.15
| 4292083 | 24,00 2697454 | 1.332780,67
12 | 4292083 | 2400 26465562 | 1316.515.56
515.049.92 3959958 | 1.316.515,66

C. PE‘I’ERMlNACIéN DE INGRESOS

Los ingresos son determinados por medio de las ventas de productos anuales.
Este cdiculo se basa en los prondsticos de ventas que'se elaboraron para la empresa
agroindustrial. En el cuadro N° 12.7 se puede observar las ventas proyectadas y los

ingresos que éstas generan.

Para el cdlculo de los ingresos se tomardn como base dos variedades de melén,

el cantaloupe y el honeydew; cada uno dividido en cdlibres , de Ia manera siguiente:
CANTALOUPE

Calibres: 9, 12,15, 18,23

HONEYDEW:
Callbres: 5, 6y 8 )



Cuadro N° 12.7. Prondsticos de Ventas.

PERIODO 1 2 3 4 5
PRODUCTC  |UNIDADES ¢ UNIDADES £ UNIDADES 4 UNIDADES ¢ UNIDADES 4
Cantaloupe

9| 5040 574.560,00 6720 766.080,00 7560 841.840,00 8400 957.600,00 8400 57.600,00

12| 7200 |972.000,00| 9400 1.2946.,000,00 10800 (1.458.000,00] 12000 | 1.620.000,00( 12000 |1.620.000,0
0

15| 8440 11.261.440,0] 11520 1.681.920,00 12960 [1.892.160,00| 14400 | 2.102.400,00 | 14400 |2.102.400,0 |

0 0

18| 9000 (1.350.000,0] 12000 1.800.000,00 13500 |2.025.000,00| 15000 | 2.250.000,00 | 15000 [2.250.000,0
0 0

23| 6120 905.740,00 8140 1.207.680,00 9180 1.358.640,00| 10200 1.509.400,00 10200 11.509.600,0
4]

HONEYDEW .

5] 9101 [746.265.60( 12134 $95.020,80 13651 |1.119.398,401 15148 | 1.243.776,00( 15168 [1.243.774,0
0

6| 19718 |1.656.345,6] 26291 2.208.460,80 29578 [2.484.518,40| 32844 | 2.760.576,00| 32844 |2.740.574,0
0 : 0

8| 9101 |709.862,40] 12134 946.483,20 13651 |1.064.793,60| 15148 | 1.183.10400| 15168 |[1.183.104,0

0







CAPTULO XJI, ESTUDIO ECONOMICQ 299

D. DETERMINACION DE COSTOS

Para la determinacion de los costos se tomard en cuenta el drea de donde éstos

provengan: comercializacién, produccion, administracién y financieros.

Los costos pueden ser costos variables y costos fijos dependiendo de la

proporcionalldad que éstos tengan a la produccidn.

1. SUELDOS Y SALARIOS
En éste rubro deben ser consideradas los aumentos de sueldo dependiendo de

las politicas de la empresa, y los aumentos de personal dependiendo del volumen de

ventas.

En el cuadro 12.8 se presentan los costos de personal incluyendo sueldos |,

salarios y prestaciones para el primer periodo.

Cuadro N° 12.8. Cuadro de Sueldos, salarios y prestaciones primer petiodo

DESCRIPCION Sueldo Sueldo ISSS Y FSV | Vacaclones | Agulnaldo TOTAL
mensual anual .
Gerente General 5.000,00 60.000,00 8.250,00 750,00 1.666,67 70.666.67
Jefe de producciéon 4.000,00 48,000,00 6.600,00 400,00 1.333,33 5§56.533,33
Jefe administrative 4.000,00 48.000,00 | 4.600,00 600,00 1.333,33 56.533,33
Encargadoe de personal 3.000,00 36.000,00 4.950,00 450,00 1.000,00 42.400,00
I1Encargu.do de finanzas y 3.000,00 36.000,00 | 4.950,00 450,00 1.006,00 42.400,00
. jeontabilidad

Encargado de informdatica 3.000,00 36.000,00 4.950,00 450,00 1.000,00 42.400,00
Secretarias 2.000,00 24.000,00 | 3.300,00 300,00 | 666,67 28.266,67
Vigilantes {2) 1.500,00 36.000,00 | 4.950,00 450,00 - 1.000,00 42.400,00
Jefe de mercadeo 4.000,00 48.000,00 | 4.500,00 400,00 1.333,33 56.533,33
Encargado de ventas al 3.000,00 36.000,00 | 4.950,00 450,00 1.000,00 | 42.400,00
?r):::z"r;::do de ventas locales 3.000,00 34.000,00 4.950,00 450,00 1.000,00 42.400,00
Encargado de calidad 3.000,00 36.000,00 4.250,00 450,00 1.000,00 42.400,00
Encargado de bodega 3.000,00 34.000,00 4.950,00 450,00 1.000,00 42 400,00
Supervisor de produccién 3.000,00 34.000,00 4.950,00 45000 .1 1.000,00 42,400,00

{Obreros {34) 1300 176800 176800
TOTAL 826.933,33




2. DEPRECIACIONES
Este costo se aplica a los activos filos, ya que éstos bienes con el uso valen

menos; es decir, se deprecian.
Para el célculo de la depreciacién se tomd como base el arficulo 30 de la Ley
de Impuestos sobre la Renta , Numeral N° 3, el cual determina la forma del cdlculo de

la depreciacién de la sigulente manera:

d. Bienes inmuebles

Depreciacién = Valor del bien/20 afios

b. Bienes muebles

Depreciacién = Valor del bien/2 afios

¢. Equipo

Depreciacién = Valor del bien/5 afios

El cdlculo de la depreciacion se puede observar en el cuadro N°

ANO | DEPRECIACION
221.157.63
221.157,63
208.657,43
208.657.63
208.657.63

i |WiN]|—

3. MANTENIMIENTO DE ACTIVOS
Este valor se calcula en base a la experiencia, y es utilizado para mantener en

buen estado los activos de la empresa.
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4, ENERGIA ELECTRICA .
En éste rubro debe de tomarse en cuenta la potencia consumida por cada

maquinaria y equipo, determinando el costo fijio y variable de cada uno de ellos. En
éste rubro de Incluirse los equipo de oficina como computadoras, equipcs de alre

- acondicionado, ventilacién, iluminacion. .

5. AGUA
- la empresa agroindustial requerir@ de 200 galones de agua para las

operaciones de lavado y tratamiento guimico.

6. MATERIA PRIMA
La materia prima debe comesponder a las cantidades necesarias para tener al

final del proceso productivo las cantidades requeridas. Lo anterior hace necesario
calcular los requerimientos de materia prima tomando en cuenta los porcentgjes de
defectuosos en las fases del proceso productivo. El cuadro 12.9 muesira el cdlculo de la

materia prima para las diferentes variedades de meldn bajo estudio.



Cuadro N°12.9 . Materid Piima
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1 2 3 4 5
PRODUCTIO ¢ Unitarilo MP | UNIDADES € MP UNIDADES £ MP UNIDADES £ MP UNIDADES £ MP UNIDADES £ MP
Cantaloupe
9 44,21 5040 222.820,50 6720 297.09400 7560 334.232.50 8400 371.3467.50 8400 I71.367,50
12 50,53 7200 343.789.00 9400 485.052,00 10800 545.685,00 12000 ° 606.315,00 12000 606.315,00
15 56,49 8640 488,084,952 11520 650,780,78 12960 732.128,72 14400 813.471.28 14400 813.471,28
18 56,84 2000 511.578,00 12000 682.103,25 13500 767.357,00 15000 852.633,00 15000 852.633,00
23 64,56 8120 395.114,00 8160 526.822,00 2180 592.674,00 10200 658.526,00 10200 658.526,00
HONEYDEW
5 21,05 2101 191.595,00 12134 255.459.00 13851 287.391,00 15148 287.391,00 15148 287.391,00
18,95 19718 373.410,25 26291 i 498.150,00 2957‘8 560.418,75 32864 560.418,75 32864 560.418,75
]6,84 2101 153.276.00 12134 204.367.50 13451 229.914,00 15168 229.914,00 15148 22991400




7. COSTO DE EMBALAJE
El embaldje utilizado para el melén son cajas estandarizadas, El Cuadro 12.10 muestra los costos unitarios para cada varedad
y los costos por embalaje para cada periodo. '

Cuadre N° 12.10. Coste de embalaje

1 2 3 4 5
HPRODUCTO UNIDADES ¢ UNIDADES ¢ UNIDADES 4 UNIDADES -4 UNIDADBES '4
Cantaloupe gcaja
9 10,00 5040 50.400,00 6720 67.200,00 7560 75.600,00 8400 84.000,00 8400 84.000,00
12 12.00 7200 85.400,00 2600 115.200,00 10800 129.600,00 12000 144.000,00 12000 144.000,00
15 15,00 8640 129.600,00 11520 172.800,00 12940 1 §4.400.00 14400 216,000,00 14400 214.000,00
18 17,00 2000 153.000,00 12000 204.000,00 13500 229.500,00 15000 255.000,00 15000 255.000,00
23 2000 6120 122.400,00 8140 163.200,00 2180 183.600,00 10200 204.000,00 10200 204.000,00
HONEYDEW .
7.00 9101 63.705,60 12134 84.940,89 13651 95.558,40 15148 106.176,00 15168 106.176.00
2,00 19718 177.465,60 26291 236.620,80 29578 266,198.40 32864 295.776,00 32864 295.776,00
10.00 2101 £1.008,00 12134 121.344,00 13551 136.51200 15168 151.680,00 15148 151.480,00
TOTAL 873.979,20 1.165.305,50 1.310.948,80 1.456.632,00 1.456.632,00
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8. TRANSPORTE _
En este rubro se considera el fransporte interno y el fransporte hacia los puertos

de embarqgue.

9. ETIQUETADO
La marca y etiqueta define al producto , por lo tanto en el comercio

interacional es necesaric que el producto sea reconocido por su etiquetado. Este tiene
que definr la marca y el correcto manejo y uso del producto, lo cual genera un costo

para el producto.

| 10. BODEGAJE Y MANEJO DE LA CARGA

En ésta cuenta se incluye el costo por manejo de la carga en el puerto de
origen y en los puertos de destino. Se incluye el alquiler o uso de montacargas, teclees,

pailets, y por el espacio ocupado en las bodegas de los puertos.

11. FLETE
Es aqui donde se incluye el costo de transportar el producto del pais de origen al

pais destino.

12.COMISIONES
Es el costo que se adjudica al producto por intermediarios.

13. GASTOS BANCARIOS
Son las comisiones que cobran las instituciones bancarias por efectuar cobros en

el exterior.

14, COSTOS FINANCIERQS
Estan formados por el pago de intereses comespondientes a los préstamos

realizados.

15. SEGURQOS -
En esta cuenta se incorporan a los costos las cuentas por seguros, tanto interno

como intfernacional. este costo se le agrega al producto para protegerio de cualguier

eventualidad fordnea que pudiera acontecer.
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16. ADUANA
En ésta cuenta se incluye los costos por agente aduanal . el cual realiza los

tramites legislados para la exportacién, por utilizar el drea de aduana.

17. OTROS COSTOS
Aqui pueden ser incluidos costos como papeleria y Gtiles, gastos de publicidad,

etc.. Todos los costos no considerados en las demds cuentas.

18. IMPUESTOS .
Los impuestos a considerar son los que afectan el patrimonio , los que afecten a

las ventas y por ende a las utilidades. Las tasa ufilizadas son aquellas que la ley exige.

19. IMPREVISTOS
Toda planeacion es una aproximacién de la redlidad que se espera, por lo tanto

. los resultados esperados pueden diferir de los resultados reales, lo mismo pasa con los
costos. Por eso es necesario que la empresa se proteja de cualquler eventualidad. Los
Imprevistos determinan también, el grado de incertidumbre del proyecto, a mayor

cantidad destinada a imprevistos, mayor incerfidumbre.

Los costos anteriormente descritos forman parte del costo total de producto, el
cdlculo del costo total proviene de la sumatoria del costo de produccién, los costos de

administracion, los costos de comercializacion y los costos financieros.
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20. COSTO DE PRODUCCION
f
Cuadro N° 12.11. Costos de producclén -
CONCEPTO 1 2 3 3 ' 5
. canidloupe Honeydew | Cantcloupe Honeydew | Canialoupe | Honeydew | Cantcloupe | Honeydew | Cantaloupe | Honeydew
Volumen de produccion 34000 37920 48000 50560 54000 56880 40000 63200 40000 63200
I['::I?Zﬂo prima(¢) 2.699.867.67 3.599.828,53 404%.810,97 330231278 3.302.312,78
Otros matericles 3.500,00 4.4666,00 5.833,00 6.000,00 6.000,00
Bectricidad 8,000,00 10.000,00 12.000,00 13.000,00 13.000,00
Agua 500,00 450,00 750,00 « 83300 833.00
[Embataie 873.979.20 1.145.305,40 1.310.948,80 1.456.632.,00 1.456.632,00
Maono de obra direcia 239.586.67 257.316,08 27635747 | 296.807,92 31877171
Tolal costos directos - 3.825.433,54 5.037.786,21 5.655.720,24 5.075.585,70 5.097.549,49
[Depreclc:clén 232.220,93 232.220,93 _ 219.720,93 219.720.93 212.720,93
!Muntenlmlenio 2.000,00 2,000,00 - 2.000,00 2.000,00 2.000.00
qMano de obraindirecta 127.200,00 136.612.80 7 14672215 157.579.59 16%.240,48
Otos costos - 600,00 600,00 750,00 800,00 800,00 -
Total de costos indirectos 346202093 371.433,73 369.193,08 ' 380.]00.521 391.761.41
Costos de produccién 4,187.454,47 5.409.197.94 6.024913,32 5.455.686,22 5.489.310,89
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21, COSTOS ADMINISTRATIVOS
Cuadro N° 12.12. Costos Administrativos
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CONCEPIO 1 2 3 4 5
Gerente General 70.668.67 75.896.00 81.51230 - B7.544,21 94.022.49
Gerente de produccién 56.533,33 £0.716,80 £5.209,84 70.035,37 75.217,9%
|gerenre adminisirative 56.533.33 £0.716,80 65.200.84 70,035,37 7521799
Encargado de persanal 42.400.00 45.537.,60 48.907,38 52.526.53 56.413,49
Encargado de finanzas y 42,400,00 45.537,60 48.907,38 52.526.53 56.413,49
contchllidad
Encargado de informdatica 42.400,00 45.537.60 48.907.38 52.526,53 56.413,49
Secretarias 28.266.67 30.358.40 32.604,92 35.017,6% 37.608.99
Vigilentes {2) 42.400,00 45.537,60 48.907.38 52.526,.53 56.413,4%
Mantenimiento de cctivos 1.500,00 1.511,00 1.730,21 1.858,25 1.995,76
Energia eléctrica 1.800,00 1.933.00 2.076,00 2.230,00 2.395.00
Otros cosios 3.500,00 3.759.00 4.037,17 433552 4.856,77
TOTAL 388.400,00 417.141,40 448.009.82 481.162.92 514.768,96
22. COSTOS DE COMERCIALIZACION
Cuadro N° 12.13. Costos de Comerclalizacién
CONCEPTO 1 2 . 3 4 5
Gerenle de mercadeo 56.533,33 60.716.80 65.209.84 7003537 75.217.99
Encargado de venlas cl exterior 42.400.00 45.537,40 48.907,38 52.524,53 56.413,49
#Encargado de ventas locales 42.,400,00 45.537.60 48.907,38 52.526,53 56.4134%
‘Hransporte al puerlo de embarque 1.053.360,00 1.404.480,00 1.580.040,00 1.755.600.00 1.755.600,00
IEtiqueta 11.088.00 14.784,00 16.632,00 18.480,00 2.533.00
Bodegdie y manejo de lka carga 18.480,00 24.640,00 27.720,00 30.800,00 30.800.00
Gastos bancarios 21.138,18 27.951,71 31.358.48 34.765,24 34.765,24
Comisiones . 408.811.68 545.082,24 613.217.52 £81.352,80 481.352,80
Almacendle y manipuleo en puerto 55.440,00 73.920,00 83.160,00 92.400.00 92.400,00
destino -
Fete ol puerto destine 887.040,00 1.182.720.00 1.330.560.00 1.478.400.00 1.478.400.00
jDerecho de aduang 40.656,00 54.208.,00 £0.984,00 67.760,00 47.760,00
Agente de aduana 11.088,00 14.784,00 156.632.00 18.480,00 18.480.00
Segure Intemacional de transporte 14,784,00 19.712,00 22.176.00 24.640,00 24.640,00
Seguro intemo de transporte 33.264.00 44.352,00 49.896.00 55.440,00 55.440.00
Otros 5.000,00 5.370.00 57.367.00 6.194,00 6.652,00
TOTAL 2.701.483,20 3.563.795,95 4.052.767.60 4.439.400,47 4.443.848,01

23. ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA

El cdlculo del estado de resuliados proforma se realiza tomando en cuenta los

Ingresos y lo costos anteriormente calculados y no da la primera aproximacion de la

factibilidad del proyecto.

Cuadro N° 12.14. Estado de Resultados Pro-Forma

Concepto 1 2 3 4 5

[+} Ingresos por ventas 8.176.233.60 10.946.?60.45 12.308.355,70 13.675.950,46 13.675,950,46
[-) Costas de produccién 4,187.454,47 5.409.199,94 6.024.913,32 5.455.686,22 5.489.310,89
[=) Uliidad bruta 3.988.779.13 5.531.560.51 6.283.442,39 8.220.244,24 8.186.639.56
[-} Costos generales 3.089.883,20 3.980.937.,35 4.500.777.43 4.920.563,3% 4.920.563,39
[} Costos financieros 225.473,42 194.226,38 154.597,58 104.338,48 40.598,24
(=} Utlidad neta 673.422,51 ].3§§.396,77 1.628.067,38 3.]95'.362,1 7 3.225,477.93







24. PUNTO DE EQUILIBRIO
El punto de equilibrio es aquella situacidn en la que la empresa alcance el nivel
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de ventas necesaria para cubrir con sus costos fllos. Este valor se utiliza como pardmetro

para determinar las cantidades de ventas necesarias para obtener un nivel de utitidad

determinado. El cdlculo del punto de equilibrio para el caso de los melones se liene que

realizar por medio de una mezcla de productos.

El cdlculo lo podemos observar en el cuadro 12.15

Cuadro 12.15. Cé!culo del punto de equilibrio

calibre cajas | pv v me VENTAS % fc BENEACIO BENEFICIO
POR CADA PRODUCTO
9| 5040 |114,00| 74,25 | 39.75| 574.560,00 |0.07 278 200.363,10 200.363,10
-12| 7200 |135,00| 83,66 | 51.34 | 97200000 |02 6,08 369.621,00 369.621,00
15| 8540 |146,00| 93.21 | S279 1 1.261.440,00 | 0,15 g1 456.137.48 33.13%,28
18] 9000 |150,00| 95,77 | 54.23] 1.350.000.00 ; G.16 892 483.097,00 -422598,20
23| 6120 | 148,00 164,38 41,621 905.760,00 [0,11 4,59 254.707,640 254.707 .60
TOTAL| 36000 36.000,00
Honeydew
5§ 9100 | 82,00 | 46,41 | 3559 746.200.00 0,09 323 32389234 32389234
5] 19718 | 8400 | 4641 | 37,59 | 1.656.312,00 | 0,20 7.58 741.250,80 74125080
B8] 9100 | 78,00 | 4499 | 3301 | 7C¥.80C,CO0 |0,0? 285 300.417,97 300.417.97
TOTAL] 37918 TOTAL Mlé.OTZ.OO 1.00 44,14 3.134.487 29
BENEFICIO TOTAL 2223.372,09

punto de equilbtio =911095,2/44,14%

punto de equilbrio =#2063.949,17

Al observar el cdlculo del cuadro anterior en la columna de beneficio, se puede

concluir que los costos fijos son cublertos con los productos Cantaloupe , las variedades

18y 15.

Elaborando un andlisis en forma grafica se observan los mismos datos, en Ia

gréfica de la pdagina siguiente , en donde el corte de la linea define el punto de

equilibrio para la empresa.



CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
(Método Grafico)
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25. FLUJO DE FONDQS

El flujo de fondos es Importante porque define la necesidad de ellos v las cantidades necesarias para hacer frente a las

operaciones de la empresa. El cuadro 12.14 presenta el flujo de fondos para el presente proyecto.
Cuadro 12.14. Flujo de Fondos

DESCRIPCI@N DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARIO ABRIL MAYO JUNIO JuLlo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE | NOVIEMBRE
SALDC INICIAL 665.138,56 | 1.495.611,75 | 2.259.951,08 | 2.660.554,23 | 2.562.305,81 | 2.444.057,00 | 2.365.808,38 | 2.267.559,77 | 2,169.311,15 |2.071.062,54| 197281392
|INGRESOS
ventas 1.863.534,00 | 2.2356.240,80 | 2.087.158,08 { 1.267.203,12
Tolal ingresos 1.843.534,00 | 2.901.379,36 | 3.582.7469.83 | 3.527.154,20 | 2.680.554,23 | 2.562.305,41 | 2.464.057,00 | 2.365.808,38 | 2.267.559.77 | 2.189.311,15 [2.071.0862,54| 1.972813,92
IEGRESOS
[veno de obra directa 44,200,00 44.200,00 44,200,00 44,200,00
Mcno de cbra indirecta 10.400,00 10.4600,00 10.600,00 10.400,00 10.600,00 10.600,00 10.600,00 10.600,00 10.600,00 10.600,00 10.400,00 10.600.00
|Energia eléctrica 2.150,00 2.150,00 2.150,00 2.150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 - 180,00 150,00 150,00
Gastos indirectos de 4.166,67 4.166,67 4,185,867 4,166.67 166,67 186,67 168,67 186,67 166,67 166,67 166,67 166,67
Jfabrica
Otros 150,00 150,00 150,00 150,00

Gastos de administraclén J2216,67 32.216,67 32.216.,67 32.216.67 32.216.67 32.216.67 32.216,67 32.216,67 32.216,67 3221667 32.216.67 32.216,67

finateria Pima 674957.76 | 809.949,31 | 75595269 | 458.971.27

Transporte 22637388 | 271.448,65 | 253.538,74 | 153.934,24

Gastos de 160.242,98 | 187.24881 | 176.5056,48 | 116.873,63 1.777.78 11.777.78 11.777.78 11.777,78 11.777.78 11.777.78 11.777.78 11.777.78
Comerciallzaclén

Oftros 416,67 416,67 416,67 414,67 414,67 416,67 416,67 A16,67 416,67 416,67 416,67 416,67
IPage de préstomo 4292083 | 4292083 42.920,83 4292083 42.920,83 42.920,83 4292083 4292083 42.920.83 4292083 4292083 4292083
Tola! de egresos 1.198.395,44 | 1.405.767,61 | 1.322.818,74 | 866,599,938 | 98.248,6] 98.248,61 98.248,61 98.248,61 98.248,61 98.248,61 98.248,61 98.248 41

SALDO FINAL 665.138,56 | 1.425.611.75 | 2.259.951,08 | 2.660.554,23 | 2.562.305,61 | 2.464.057,00 | 2.365.808,38 | 2.267.559,77 | 2.169.311,15 | 2.071.06254 |1.972.813.92| 1.874.565,31




26. BALANCE GENERAL
A confinuacién se redliza el balance generdl, se presenta los rubros que lo

infegran.

Cuadro 12.17. Balance General

ACTIVO CIRCULANTE
Cdjas y Bancos 338.104,48
Cuentas por cobrar 364.300,27

Ainventarios ' 3.500,00 -
ACTIVO AJO 705.904,75
Equipo y mobifiaro 937.0465,00
Edificio y terrenos 77289250 1.709.957,50
ACTIVO DIFERIDO
Gastos de inversién 155.000,00 155.000,00
intangble
TOTAL ACTIVO 2.570.842.25
PASIVO Y PATRIMONIO
Cuentas por pagar 287.67

[{Préstamos bancarios 1.683.247,92 | 1.683.635,59
Cepital social 887.228,66

TOTAL PASIVO +CAPITAL 2.570.862.25

E. EVALUACION ECONOMICA

1. CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO

El valor actual neto muesira Ia diferencia entre los valores actualizados de los

beneficios de cada afio conira la inversidon del proyecto. El cuadro 12.15 muestra el

calculo del VAN para el presente proyecio,

Cuadro 12.18 Cdiculo del valor Actual Neto

FARO | UTILIDAD NETA | IMPUESTO | DEPRECIACION | FLUIO NETO V.A.N.

0 -1.864.957,50 -1.864.957.50 | -1.864.957,50
1 633.146,32 25.325,85 221.157,63 828.,978,10 701.691,30

2 1.303.992,74 | 52.159.71 221.157.63 1.472.990.66 1.055.373,20
3 1.614.763,34 64.590,53 208.657,63 1.758.830,44 | *1.066.677.35
4 322794775 112911791 208,657,463 3.307.487.47 1.697.893,09
5 3.312.290,31 | 132.491,61 208.657.63 3.388.456,33 1.472.370,34

1.048.288,15 5.994.00528 | 4.129.047.78
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Si el VAN es > 0, se acepta el proyecio
Siel VAN es =0, se acepta el proyecto

Siel VAN es <0, el proyecto se rechaza.

El VAN calculado es > 0, entonces el proyecto se acepia.

2. CALCULO DE TASA INTERNA DE RETORNO
La tasa interna de retorno es la tasa que iguaila la suma de los flujos descontados

a la inversion inicial. El cdlculo de la Tir lo puede cbservarse en cuadro 12.19

Cuadro 12.19. Célculo de la TIR

[ANO| FLUJONETO | factorll | van(l) | facloriz | van(2)
0 | -1864.957,50

T | 82897810 | 075 | 47370177 | 073 | 479.178,09
2 | 147299066 | 075 | 48097654 | 073 | 492.161.67
3 | 175883044 | 075 | 328.178.27 | 073 | 339.492.27
7 | 330748747 | 075 | 35265172 | 073 | 36924430
5 | 538845633 | 075 | 20644846 | 073 | 218.661,02
1841.956,77 1.898.937,35
van (1)= -23.000:73 van (2)= 33.979.85
1075 12073

[VAN(D *(i, i, )]

VAN, +VAN

TIR=i, +

TIR=79.19
Sila TIR es mayor o igual que la TMAR, se acepta el proyecto.
Si la TIR es menor que la TMAR en un porcentdie relafivamente pequefio, evaluar
si el proyecto es aceptable, de lo contrario pasar at andlisis de sensibilidad y determinar

las condiciones bdijo las cuales el proyecto podria ser factible. -

e
Para este caso la TIR s mucho mayor que la TMAR por lo que eI_ proyecto se

acepta.
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3. FUNCION BENEFICIO COSTO
Cuadro 12.20. Cdleulo de funcién beneficlo/costo
ANO INGRESOS BRUTOS cosio BENEFICIO COSIOS
0 1.864.957,50 1.864.957,50
1 8.176.233,40 7.54308728 | 692080041 | 6.384.871,57
2 10.940.760,45 1064822398 9.260843.45 | 9.013.22457
3 12.308.355,70 10.693.592,35 10,418.449.05 | 9.051.427.19
4 13.675.950,46 10.448.002,71 | 11.576.054.22 | 8.843.747.00
5 13.675.950,46 10.363:660,15| 11.576.054,22 | 8.772.354,96
V LIQUIDACION. 796.669.35 674.343,45 0,00
TOTAL 50.426.544,79 | 43930.783,19

) RELACION BENEFICIO/COSTO = 1.14

SiB/C > 1, el proyecto es aceptable
Si B/C =1, el proyecto es aceptable

Si B/C <1, el proyecto aparenta no ser factible .

4, ANALISIS DE SENSIBILIDAD _
El andlisis de sensibiidad determina cudnto afecia Ig TIR cambios en

determinadas variables del proyecto.

El factor que se uftilizard en éste andlisis serd el volumen de produccién, ya que

éste dependé del prondsticos de ventas.

Supongamos que hacemos variar el volumen de produccion , y convertimos éste
en un 30 % del volumen pronosticado. S$i hacemos esto el calculo del TIR resultaria en lo

siguiente:
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Cuadro 12.21.
ANO | FLUJO NETO | factoril van(T) factor i2 van(2}
0 | -1.864.957,50
1 471.935,49 0,40 337.094,78 0,42 332.348,93
2 675.314,86 0.40 344.548,40 0,42 334.911,16
3 851.448,47 0,40 313.938,95 0,42 300.859.88
4 1.965.528,60 0,40 511.643,22 0,42 483.421,53
5 2.046.497.44 0,40 380.514,34 0,42 354.461,84
1.887.741,68 1.806.003,34
van {1)= 22.784,18 van (2}= | -58.954,16
il 0,40 i2 0,42
TIR =38,74

El valor de la TIR.aun es mayor que la TMAR por lo que el proyecto sigue siendo
rentable,
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XIli. EVALUACION ECONOMICA DEL DISENO
A. DETERMINACION DEL COSTO DE IMPLANTACION

1. INVERSION FIJA REQUERIDA
Aqui se costean los elementos a considerar como inversion fija de la

implantacién del disefic propuesto. La inversién se divide en inversidn fija tangible e

inversion fija intangible.

INVERSION FiJA TANGIBLE P
Mobiliario y equipo de oficina 37.000,00

Infraesiructura . 4647 892,50
Imprevistos (5 %) 34.244,63
Total ) 719.137,13

HINVERSION FIJA INTANGIBLE %’“ B
‘Imp]aniqcién del disefio propuesto
Sueldos del personal de apoyo de instalacién 233.100.00H
Capacitacién del personal 14.680,00§
Papeleria y dliles 2.400,00
Imprevistos 12.509,001
total 262.689.00I
RECURSO HUMANO SUELDO MENSUAL TOTAL
Director del proyeclo 8000 56000
Encargado de construccién &500 45500
Encargado de compras 3500 24500
Encargado de mercadotecnia 6500 45500
Encargado de finanzas 6500 45500
Auxiliares 2300 16100
TOTAL 233100
CAPACITACIONES PERSONAL COSTQ CAPACITADOR TOTAL
INVOLUCRADO | PAPELERIA Y
OTILES )
Relaciones interpersonales 17 500 3500 4000
Procesos productivos 34 350 3500 3850
Normnas de calidad 34 435 2000 2635
Procesos de seleccion y 1 50 2000 2050
reclutamiento
y capacifacion de personal
Capacilacion de finanzas 2 45 2100 2145
TOTAL 14480
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INVERSION FlJA TOTAL
' " MONTO
Inversidn fija tangible 719.137,13
[inversién fija intangible 262.689,00
f INVERSION FIJA TOTAL 981.826,13

2. COSTO DE FUNCIONAMIENTO

En éste rubro se incluyen los elementos propuestos por el disefio v los costos que
éstos representarian ya funcionando en la empresa al finglizar el primer periodo.

{COSTO DE FUNCIONAMIENTO MONTO
Sueldos y salarios 240266,67
Ferias 45000
Misiones 28000
Imprevistos (5%) 15663,33
TOTAL 328930
SUELDOS Y SALARIOS MONTO
lEncargado de personal 42.400,00
{Encargade de informatica 42,400,00
Tramites de exportacién 42.400,00
Jefe de produccion 54.533,33
Jefe de mercadeo 56.533,33
240.266,67
|COSTO TOTAL PARA UN ANO MONTO
Costo de funcionamiento 328.930,00
finversin fija total 981.826,13
JrotaL 1.310.756,13

e wsue—
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B. EVALUACION ECONOMICA DEL DISENO PROPUESTO

1. SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA
A continuacion presentamos la situacién actual de una empresa exportadora de

meldn. En los siguientes cuadros se resume toda la informacion de la empresa.

CANTALQUPE | CAJAS MP ZCAJA PV | CUV CFrU Ccu MCU

9| 2624 | 3833 1000 110400( 87.84 | 1213 | 9997 | 16.16

12| 3748 | 66,67 1200 [12500] 99,28 | 1213 | 111,41 | 2572

15] 4498 | 74,53 1500 |136,00| 11072 1213 | 12285 | 25.98

18] 4686 { 7500 1700 | 140,00} 113,40[ 12,13 | 12553 | 26.60

23| 3186 | 8500 | 2000 1139.001126,35] 1213 | 138.48 | 12.65

18742
fRONEYDEW

5| 7920 | 1543 700 | 7200 | 40,26 | 1213 | 5239 | 3174

6 17160 | 1852 900 | 7400 | 4546 | 1213 | 57.58 | 28.55

8] 7920 | 2469 1000 | 68.00 | 5231 | 1213 | 6444 | 1569
Cantaloupe [PV CU__ [MC VOLVENTAS [VENTAS unupaD____{
91 10400 | 9997 | 1616 | 262400 | 27289600 42.403.84}

12] 12500 | 11141 2572 | 374800 | 468.500,00 96.389,19

15| 13600 [12285] 2528 | 449800 | 61172800 | 113.709.44

18] 140,00 | 12553 26.60 4,486,00 656.040,00 124.647 .60
23] 139.00 | 13848 1245 3.186,00 442.854,00 40.310,87
Honeydew i

5| 7200 | 5239 | 3174 | 752000 | 57024000 | 251.380,800
8| 7400 [5758 | 2855 | 17.16000 | 126984000 | 489.832.20
8] 6800 | 8444 ] 1569 | 792000 | 53856000 | 124.264.80
_—|-—~TOTAL™"["4.830.658.00 | 1.282.938,74)

2. SITUACION CON LOS RESULTADOS ESPERADOS DEL DISENO PROPUESTO
a. Aumento en Ios precios de ventaq, resultado de las misiones comerciales y las

ferias internacionales.

la empresa al planificar misiones comerciales y participaciones en | ferias
infemacionales podrd enconirar nuevos y mejores distribuidores y compradores que
ofrecerdn un mayor precio de venta. Por ejemplo, para el presenfe caso, el precio

pagado por los melones es mayor si se exporta hacia Europa, principaimente a Francia.

b. Aumento en un 20 % en los volimenes de ventas producto de la implantacién
del sistema de comercializacién. Al realizar mds eficiente los trdmites de exportacidn, y
al penetrar en nuevos mercados , resultado de las misiones comerciales, participacion
de ferias comerciales y un establecimiento claro de las esirategias y objetlivos de
precios, la empresa puede aumentar sus volimenes de venias, al mismo fiempo que

aumentar sus distribuidores y consumideres.
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c. Aumento del drea de ventas , y por consigulente , un aumento del 10 % de
volimenes de ventas , gracias c:l' sistema de tratamiento de desechos. Lo anterior,
debido a poder aplicar a comercializar con paises europeos, los cuales exigen éste
sistema para poder negociar. Son paises en donde siguén las tendencias ecoldgicas . Al
contar la empresa con sistema de tratamiento de desechos, no sdlo se protegerd
contra cualquier sancidn ,si no que aumentard su drea de ventas hadla clientes que

exigen que el producto no contamine el medio ambiente.

d. Disminucidn de un 20 % de producto defectuoso. Esto provocado por el
Sistema de Control de Calidad, lo que disminuye los requerimientos y por ende loscostos
de materia prima. Al desarrollar muestreos se podrd disminuir el nimero de productos
. defectuosos que entfran al proceso productivo, Por ofro lado, un sistema de calidad
pemitird que los obreros conozcan las caracteristicas  del producto y el manejo
adecuado que se le debe dar g éste.

Situacién propuesta

CANTALOUPE | CAJAS MP gCAJA PV Cuv [o31] cu MCU
9| as73 44,21 10,00 114,00 7425 | 1354 87.7¢9 39,75
12 5105 50,53 12,00 135,00 83.66 13.54 97.21 51,34
15 6126 56,49 1500 146,00 93,21 13,54 106,75 52,79
18] 4381 56,84 17.00 150,00 95,77 13,54 109,31 54,23
23] 4339 64,56 20,00 148,00 104,38 13,54 119,93 41,62
HONEYDEW
5 10018 1.70 7.00 82,00 37,05 13,54 50,60 44,95
21707 12.63 9.0 84,00 40,09 13.54 53,644 43,91
8] 10018 1457 10,00 78,00 43,12 13,54 56,66 34'88H
Cantaloupe PV cu MC VOLVENTAS VENTAS UTIUDAD
9l 4 8817 39.75 3.573,00 407.322,00 142.042,85
12] 135 97.58 51,34 - 5.103,00 689.175,00 262,073,246
15] 146 107,13 52,79 £.126,00 894.396.00 323.414,49
18] 150 109,69 54,23] - 638100 257.150,00 346.061,76
23] 148 120,30 41,62 4.339,00 642.172,00 180.583,76
IHoneydew
a2 50.87 44,95 10.018.00 821.475,00 450.298,97
84 5401 4391 21.707.00 841.512.00 9563.120.33
g 78 57,04 34,'39 10.018,00 1.693.146,00 349.470,04
3.007.065,47
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CALCULO DE LA RAZON BENEFICIO/COSTO
INCREMENTO UTILIDADES = UTIL. SITUACION PROPUESTA - UTIL. SITUACION ACTUAL
INCREMENTO UTILIDADES = 3.007.065,47- 1.282.938,74
=1724126.73

COSTO DEL DISENO PROPUESTO = 1.310.756.13
RAZON BENEFICIO/COSTO = 1724126.73/1.310,756.13

=1.31

Lo antericr demuestra que la implantacion del disefio propuesto conviene.
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XIV. EVALUACION SOCIAL Y AMBIENTAL

Para efectos de la evaluacién social y ambiental del modelo de empresa
agroindustrial, se tomé como base ia zona de San Carlos Lempa, San Vicente; lugar
donde se encuentra ubicada la coniraparte del estudio: Sistema Econdmico Soclal
{S.E.S.).

A. EVALUACION SOCIAL

Dentro de los beneficios sociales que se obtendran con la implementacion del

modelo de empresa disefiado, en la zona de San Carlos Lempa tenemos:

1. EMPLEO
La poblacién actual de San Carlos Lempa es 2866 habitantes'. De los cuales un

60% de dicha poblacién estd desempleada. Con la puesta en marcha del proyecto se
generaran 58 puestos de irabajo,

la empresa generard empleos directos para la poblacion que vive
principalmente en ésta zona, disminuyendo el nivel de desempleo actual en un 2 %.

Como se muestra en el siguiente cdlculo:

% actual de desempleo = (Numero de habitantes desempleados/Ndmero de habitantes ) x 100%
% actual de desempleo = (1720/2866) x 100%
% actual de desemplec = 60 %

% de desempleo después de la implantacién del proyecto

% = (MJ « 100% = 58%
2866

! Diagndstico socioeconémico del sur de Tecolueq, San Vicente. Documento de trabgjo
N° B1. Agosto de 1994. SES



Los empleos generados por el modelo de empresa agroindustrial son:

Cuadro 14.1
TIPO DE EMPLEQ CANTIDAD
Trabajadores calificados 24
Trabajadores no calificados 34
TOTAL 58

o4

Los empleos indirectos que se generaran son ventas ambulantes de dlimentos,

ropay ofros articulos en los alrededores de ig empresa.

2. NIVEL DE VIDA
Las personas beneficiadas con los empleos podrian mejorar sus viviendas, dado

principalmente que el 64 % de Ia poblacién de San Carlos Lempd, no cuenta con
viviendas dignas. Pudiéndose disminuir estq tasaenun 2 %.

% de poblacién que poseerd vivienda digna después de implantado en el proyecto:

% poblacion = (l%;jg] % 100%—100% = 38%

La poblacién més cercana a la localizacidn de la empresa podrd tener acceso
a Ios servicios de agua potable y teléfono al permitirles la empresa hacer uso de estos
servicios, ya sea asignando una fuente de estos servicios para el uso de la comunidad o

prestdndolos en casos de emergencia.

La implantacién del modelo de empresa agroindustrial hard factible la creacidn
de una escuela que brinde educacion en el nivel bdsico (7° a 9° grado}, ya que en la
actudlidad en la zona solo se cuentan con escuelas que ofrecen educacién hasta &l

nive! de primaria.

3. DIVERSIFICACION AGRICOLA
El modelo promueve la diversificacion agricola, faciitando de esta manera, 1as

decisiones de como distribuir la tierra y organizar la produccidn de los cultivos, logrando

con esto que los agricultores no se dediquen solamente a los culfivos de subsistencia,
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mejorando de esta manera la nutricidn de la poblacién, ademds de mejorar ia

utilizacién de la tierq.

4. CONDICIONES ECONOMICAS DE LA REGION
Una agroindustia eficiente mejorard las condiciones econdmicas en la regién

donde se encuentra ubicada Ig empresa; ya que se espera que ésta seq la principal |
beneficiada al generar las remuneraciones de los empleados, utilidades de los

empresarios, impuestos a las autoridades Y mayor bienestar de la regidn en generaql.

5. COMPETITIVIDAD
Confribuye a mejorar Ia competifividad de los productos que exporta el pais,

logrando mejores relaciones en el mercade intemacional, que podrian facilitar futuras

dlianzas.

6. ESTABILIDAD ECONOMICA .
La diversificacion de los productos agroindustriales, permite que el pais cuente

€on una mayor. estabilidad en los ingresos nacionales, al no depender de los pocos
productos agroindustriales que son tradicionales (café, cafa de azicar, algodén), cuyos
precios son fluctuantes y el pais no tiene control sobre elios. Por ofro lado, la escasez de
divisas es un obstdculo para el desamrollo del pais, por lo que la implementacién de un
modelo agroindustrial que aproveche las materias primas nacionales para producir

bienes de exportacién contribuye a mejorar la balanza comercial.

B. EVALUACION AMBIENTAL

Las agroindustrias producen desechos que ser causa de contaminacién, come lo
es el fralamiento quimico dado a los melones en el proceso de lavado, donde se
. hecesita que el agua confenga 25 partes por millén de cloro con Ia finalidad de
desinfectario; pero segin las normas de ANDA (Decreto ejecutivo N° 51) el agua para
ser devuelta a conientes naturales debe de contener cloro en un rango de 5 - 8 partes
por milldn, lo que hace necesario tratar las aguas utilizadas; para esto se ha disefiado
como medida de proteccién ambiental un sisfema de frofcrr;ienfo de desechos
liquidos, que consiste en el uso de fillros (Uno rocladery el otro de ionizacion) , que tiene
la capacidad de tratar 350 galones de agua diariamente, disminuyendo el contenido

. del cloro en un 18 partes por millén: o que hace que el contenido del cloro del agua



utiizada disminuya en un 120 %, quedando el Qgua con solamente 7 partes por millén,
entrando entre los rangos de Ias normas de ANDA,

El cultivo del meldn evita Ia erosidn de los suelos, pese a no ser un cultivo
permanente, ya que para lograr una bueng cosecha es necesario el cultivo barreras
vivas {arboles permanentes) que funcionen como rompevientos que protejan los
cultives de dafios permanentes, las cuales Q sU vez evitan que el suelo se desgaste a

causa de g lluvia. .

Para lograr una buena polinizacién en el cultivo de los melones son utilizados
abejas, que confribuyen a controlar los insectos perjudiciales para el cultivo, 1o que
hace que disminuyan el uso de pesticidas, evitando la contaminacién del amblente y Ia

exposicién de los frabajadores a productos téxicos.

Los desechos sdlidos generados por la-empacadora de meldn son materiales
orgdnicos por lo que pueden ser utilizados para Iq elaboracion de abonoes, lo que
ademds de disminuir los costos por fertilizantes para el cultivo, logra disminuir el riesgo

de contaminacién por insectos Y roedores, evitando asi la propagacion de

enfermedades contagiosas dentro de la region. La capacidad de la abonera esde 100

quintales, utiizando para su fabricacién  aproximadamente 6,000 meiones como

material para la abonera.
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XV. PLAN DE IMPLANTACION

A continuacidn se describen las actividades consideradas como necesarias para
desarrollar eén forma adecuada la implantacién del modelo de empresa agroindustrial

exportador.

Ademds de la descripcién de actividades se establecen los objetivos a aleanzar
en la implantacién-y las estrategias a seguir, también son definidos los subsistemas
‘necesarios para alcanzar los objetivos, se planifican las actividades, se propone el fipo
de organizacion mdés conveniente para llevar a cabo la ejecuc:|on y los controles a-

evaluar durante la implantacién,

A. PLANEACION

1.0BJETIVO DE EJECUCION _ _
Implantar el modelo de empresa agroindustrial no tradicional exportador a una

empresa empacadora de meldn en un periodo de 7 meses a un costo de 21.310,756.13

2. OBJETIVOS ESPECIFICOS :
Proporcionar toda la infraestructura necesaria para Ia transformacidn de los -

productos al mas bajo costo posible.

—
/ Adquirr el equipo necesario para la fransformacion y comercializacion eficiente

del producto.

Redlizar las capacitaciones requeridas para el buen funcionamiento de Ia

empresa.
Establecer los mecanismos a utilizar en la comercializacién del producto,

Redlizar la prueba piloto de la implantacién para garantizar que el modelo

cumple con las metas establecidas.
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3.DESCRIPCION DE LOS SUBSISTEMAS
Con la implantacién de los sistemas de produccioén, sistema de comercializacion,

Y capacitacion, se garantiza el alcance del objetivo planteado.

a. Sistema Productivo: Gcfon’riga que los productos sean transformados en una
forma eficiente al confrolcr la construccidn de la planta de procesamiento, asi como
también, al adquirr el eqUIpo de enfriamiento, mobiliario para oficing, compuTodorc:
para afiiacién al SIEX y el equipo para control de la calidad.

b. Sistema de Comercializacién: Permitira que el producto llegue con Ias
caracteristicas deseadas por el cliente a través de la fijacién de estrategias, seleccién
de candles de distribucion, fiacién de precios. promociones y dfiliaciones que le
permitan a la empresa exportar eficientemente o mejorar la comunicacién con  los

clientes.

<. Capacitacién y Prueba Piloto: Garantiza la transferencia de conocimientos en
forma exitosa en las dreas de personcl finanzas, procesos productivos, calidades,
manejo de equos y relaciones inferpersonales; asi como también la reqlizacién de la

prueba piloto con la finalidad de verificar el buen funcionamiento de los sistemas,

4. METAS DE LOS SUBSISTEMAS
a. Metas del subsistema de finanzas y control presupuestario

* Mejorar el aprovechamiento de ia mano de obra ¥ recursos financieros.
¢ Controlar el programa de recursos financieros.
» Agilizar el pago de los sueldos.

» Agilizar et procedimiento de compra.

b. Metas del subsistema de compras.
¢ Mejorar las decisiones de compra.
» Control sobre las entregas atrasadas.

» Mejoraria eficiencia de las compras.

€. Metas subsistema de capacitacidn y prueba piloto

* Mejorar el sistema de aprendizaje.



» Confrolar las actividades de Ia prueba piloto.
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d. Metas de construccidn

Controlar el avance fisico y financiero de la ejecucién de la obra.

Garantizar el buen funcionamiento de la planta durante la prueba

piloto.
Controlar la instalacidn de los servicios.

Controlar la instalaciéon de equipos.

e. Metas de mercadotecnia

» Controlar la ejecucidn de las actividades de mercadotecnia.

Mejorar el sistema’ de comerciatizacion.

5.PAQUETES DE TRABAJO
A continuacién se presentan las dreas de trabajo que permitirdn implantar el

modelo de empresa agroindustrial exportador.

a.-SI:sfemc: produciivo

i. Construccién:

Licitacidn de la construceidn
Seleccidon de la empresa constructora
Contratacion del constructor
Supervisidn:

Planta de enfriamiento”

Planta empacadora

Sistemas de tratamientos de desechos

Servicios:
Telefénico ]
Servicio de agua

Servicio eléctrico .

I3
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ii. Mobiliario y equipo:
» Licitacidn del equipo y mobiliario necesario
+ Seleccién de la empresa prJoveedoro del equipo y mobiliario
* Compra ‘

» |nstalacién

b. sistema de comercializacién
_ i. Promocién;:
* Afiliaciones:
SIEX
CENTREX
¢ Disefio de presentacidn del producto
s BUsqueda de clientes pofenciales

¢ Organizacién de publicidad

ii. Estrategia :
e Andlisis de la competencia
+ Andlisis de productos sustitutos
e Andlisis de los clientes
* Andlisis de los proveedores
. Andlisis de nuevos competidores

* Fjacién de la estrategia

iii. Precio:
» Seleccidn de objetivos de los precios
» Seleccidn de politicas
» Flacién del precio.
iv. Canal de distribucion:
* ldentificacién de alternativa
+ Andlisis de citemcfivas

+ Disefo del canal

c. Capacitacién y prueba piloto:
¢ En el procedimiento de reclutamiento y seleccidn de personal
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En el procedimiento de capacitacién para nuevos empleados

En el procedimiento de elaboracién de presupuesto

En el manejo de cuentas que contabilizan Ia ganancia o pérdida en el
cambioc de moneda.

En el procedimiento de seleccidén de fuentes de financiamiento

En normas internaclonales de calidad

En el uso de calibradores brix

En relaciones interpersonales

En procesos de clasificacion del meldn

Prueba piloto



Licitacién

Seleccién

Contratacién

Supervisién

Servicios
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6. ESTRATEGIAS DE EJECUCION "\ ‘
Como estrategia general se contard denfro de la organizacidn para la

implantacién con unidades destinadas a capacitar al personal e implantar los sistemas

de comercializacién y produccion.

Se contrataran especialistas para cada una de las dreas mencionadas
anteriormente en periodos especificos, -con el nivel salarial adecuado para asegurar la

capacidad de cada uno, durante la ejecuclon.

En el drea de construccién se contratard una empresa capacitada para la

ejecucion de la obra fisica, buscando la méaxima eficiencia.
'/

Se comprard el equipo mds conveniente para las necesldades de la empresa y
se verificard su instalacién.

Para la capacitacién se contratard personalizado en las dreas de: procesos de
clasificacion del meldn, manejo de equipos, procedimientos de personal,
procedimientos en el drea financiera, nomas internacionales de cdlidad y en

[

relaciones interpersonales

Para la comercializacién se realizaran todas las dfiiaciones que faciliten la
exportaciébn de los productos, asi como también, se organizard la distibucion y

promocién de los productos.
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Andlisis: |  Analisis de Tiempo
Simulaciones: Lo 1
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3er Trim 1997

Alo Trim 1997 1er Trim 1038

2do Trim 1858
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Oct Nov Dic Ene Feb Mar

Abr May Jun

1]8 [15]2

Ago | l
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Archivo; CATEXIMEMPRESA  Fecha: 20,08,97 7:00 Proyecto Diagrama de Barras  Pag.: 0002
MODELO DE EMPRESA || ¢ Hite Normal " 4 Hito Critico E&& Dur Cumpl. Andlisis: Andlisis de Tiempa

. 1] EZ@ Actividad Normal M Actividad Critica Holg. Total Simulaciones: 1

Sub-Proy. Normal Sub-Proy. Critico r— Fecha Bass Escala Dur.: Dias Lab.

3er Trim 1997 4to Trim 1997 1er Trim 1698 2do Trim 1998 3er Trim 1658
Nombre Actividad wBSs Ago | Sep Oct [ Nev | Dic Ene Feb Mar Abr [ May ] Jun Jul
al4 T11{1el25]1 [8 [15[22{1 [8 [15[22[26]5 [12]19]26]3 [10[17]24]A]7 [14][21][28]5 [12[19]

Compra de PC [ = : ! R !
Tramitacion SIEX T B |
Supervisién da inst. de equipo do er H |
Supervisidn de inst SIEX !
Capacitacidn en manejo da equipa ¢ i
Prueba piloto !
FIN ! !
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Archivo, CATEXIMIEMPRESA  Fecha: 20.08.97 7.00

L

i
Proyecte Tabla de Holguras  PAg.: 0001

Solo Holg. Total

MODELO DE EMPRESA, | Fecha: - Windows Helgura: Andlisis: Andlisls de Tiemmpo
1 || Escala Dur.: Dias Lab. Reqmites: Un Recurse Simufaciones: 1
" || Escala Costo: 1 Perlede: 01.01.97 - 20.08.97 Iteraciones: * 1

Nombre Actvidad WBS Dur CTe FTe CTa Ffa HT PH HL HN HI Ic ve

710| 17.0897 | 120398 | 18.08.87| 12.03.88 [} 0 0 0 1] 1.00 0.00
INICIO 1 0| 17.08.57 | 17.08.57| 18.08.97 | 18.08.57 0 0 G 0 0 1.00 000
Publicacién de licita 2 6| 18,0867 | 250897 | 10,0097 ] 17.0997 18 0 0 1] 4] 0,00 0.00
Tramitacidn del sen 15 8| 18.08.87 | 25.08.97 | 03.03.98) 11.0398 142 [4] 0 0 [1] 0,00 0.00
Andlisis da nuevos + 44 11| 18.08.97 | 01.09.97 | 19.01.95| 020288 110 1] 0 0 0 0.00 0.00
Arilisi de proveedo 47 11| 18.08.97 | 01.09.97 | 16.01.88| 02.0258 110 [1] 0 0 [1] 0.00 0.00
Anilisis de compels 43 11[-18.08.97 | 01.09.97 | 19.01.88| 02.02.98 110 0 0 7] 0 0.00 0.00
Analisis de bs clien 45 11| 18.08.97 | 01.09.97] 19.01.93 | 02.02.98 110 0 1] 0 0 0.00 0.00
Ardlisis de produchk 46 11| 180857 | 01,0997 19.01.88| 02.02.88 110 0. 0 0 0 0.00 0.00
Cap. en refacionas i 42 28| 1B.0B.97 | 24.09.97 | 25.01.98| 04.03.88 116 0 0 "] 0 0.00 0.00
Capacitackin en No 37 28| 18.08.97. 24.09.97{ 18.1297| 26.01.98 88 0 . D [ 0 0.00 0.00
Cap. en saleccidn y 35 281{ 18.0857( 240997 181257 | 26.01.98 ] 0 0 0 1] 0.00 0.00
Cap.en elaboracisn 33 28| 1808.57 | 24.09971 10.11.97| 171287 681 0 ¢ 1] 0 0.00 0.00
Licitaciones 18 88| 18.08.97 | 171297 | 1B.08.97 | 17.1257 [} Q 1] 1] 1] 1.00 000
Instalacién de servi 21 1| 25,0897 | 26.0897| 41.03.88| 12.03.98 142 0 1] ] 0 0.00 0.00
Recepeién de proye 3 6| 25.0897| 01.09.97| 18.09.97 | 25.09.97 18 0 Q 0 [1] 0.00 0.00
Fijacién de fa estrat 43 6] 0209.97 | 090997 03.0288| 100288 110 [1] 0 0 0 -0.00 0.00
Andlisis de proyecit 4 11| 02.00.97 | 16.09.87( 25.00.97 ( 10.10.97 18 0 0 [+] ] 0.00 0.00
Selaccitn de politic 51 6] 09.09.97 | 16.09.97| 02.03.83 | 09.03.898 124 0 0 0 1] 0.00 0.00
Identificaci6n da los 49 6| 09.0997| 16.09.97| 10.0298| 17.02.88 110 0 0 0 0 0.00 0,00
Selaccidnde fos ob, 20 11| 09.09.97| 24,0987 20.0283 | 09.03.98 118 0 0 4] [1] 0.00 0.00
{dentificacién y anal 52 14| 09.09.97 | 29.09.97| 13.0283| 04.03.98 113 0 0 0 [1] 0.00 0.00
Seleccidn de la emg 5 1] 17.00.97 | 18.0997| 10.10.97 [ 13.10.97 18 0 0 0 [} 0.00 0.00
Organizacién de pu 53 171 17.09.57 | 02:10.97 [ 18.0288( 12.03.88 110 0 0 0 Q G.00 0.00
Confratacién B 1] 18.00.87( 19.08.97 | 13.10.87 | 14.10.87 18 0 0 Q 0 0.00 0.00
Supervision del ares 7 17 19.09.97 | 134097 | 23.12.97| 140198 67 0 1] [4] [1] 0.00 0.00
Supervisién da fos ¢ 8 44| 19.09.87 ] 20.11.97| 13.11.97 | 14.01.88 40 0 1] Q [1] 0.00 0.00
Supervisidn de [a pl ] 66| 19.08.97 | 221297 141057 | 14.01.98 18 0 0 0 0 0.00 0.00
Fijacién de precio 54 3| 240997 | 290997 09.03588| 120388 118 0 0 0 [1] 0.00 0.00
Cap. en manejo de 38 28| 240997 | 31.10987| 181297 26.01.98 61 0 0 Q a 0.00 0.00
En Procesos de cla L3 28| 240697 | 31.10.97| 26.01.88| 04.03.88 88 0 0 0 0 0.00 0.00
Cap. en proceso de 36 28| 24.09.97 | 31.10.97| 26.01.98( 04.03.88 [ 4] 0 0 0 0.00 0.00
Disefto del canal 55 6] 280097 | 051097 | 050388 12.03.88 113 0 0 0 0 0.00 0.00
Cap.en seleccidn di 40 28] 03.11.97 | 101297 | 26.01.98 | 04.03.98 61 0 1] . 0 0 0.00 0.00
Recepcibn do ofert: F7] . 6| 181287 251297 181297 | 261297 1] 0 0 0 [+ 1.00 0.00
Recibimiento de la ¢ 10 6] 2212087 | 2012971 1401.88| 22.01.98 18 i} 0 0 1] 0.00 0.00
Andlisis de {a oferta 23 11| 251287 | 09.01.88( 251297 | 09.01.88 0 0 0 [3] [4] 1.00 0.00
Compta da medidor 13 31{ 29.1287| 01.0198| 22.01,88| 26.01.898 18 0 0 0 0 0.00 0.00
Tramites afiiacién g 14 3| 201297 | 01.0188| 09.03.88| 12.03.98 50 0 0 0 0 0,00 0.00
Tramitacidn do serv 12 6] 291297 05.01.98| 03.03588| 11.03.98 46 [4] 0 0 [] 0.00 0.00
Tramitacién de enet 11 6| 201297 | 050198 03.03.88| 11.03.98 46 0 1] 0 [} 0.00 0.00
Capacitacidn en usi 18 27| 01.01.98| 09.02981 27.01.93 | 04.03.88 18 [¢] [) 0 [i] 0.00 0.00
Acometida de energ 16 1| 06.01.88| 07.01.898| 11.03.98| 12.03.88 46 0 [¢] 0 1] 0.00 0.00
Conexidn ds servici 17 1| 060188 07.01.98| 11.03.88] 12.03.98 48 0 0 0 0 0.0 0.00
Ssleccién 24 2[°00.01.98| 14.01.88| 09.01.88| 14.01.88 0 1} [1] 0 [} 1.00 0.00
Compra de equipo ¢ 26 3| 14.01.88| 160198 27.0258| 04.03.98 32 0 0 [4] 0 0,00 0.00
Compra de equipo ¢ 25 3] 140188 16.01.88| 27.0298| 04.03.98 32 [} 0 [4] [1] 0.00 0.00
Compra de equipo ¢ 7 6] 140198 21.01.93| 140198 21.01.93 0 0 1] G 1] 1.00 0.00
Recapcidn de equi. 28 1] 19.01.88[ 20.01.83| 04.03.88] 05.03.98 2 1] 0 [} 1] 0.00 0.00
Comprads PC 29 1] 20.01.88| 21.01.88| 05.03.88( 06.03.98 32 0 0 /] ) 0.00 0.00
Tramitacién SIEX 30 3| 21.01.88| 23.01.98| 08.03.98| 11.03.98 32 ] 0 0 [4] 0.00 0.00
Supendsion de inst. 32 3] 210t98| 260198] 21.01.88| 26.01.98 0 1] [+] 4] 4 1.00 0.00
Supervisidn de Inst. 3 1] 26.01.88) 27.01.88| 11.03.68| 12.03.98 3z 1] D 0 0 000 Q.00
Capacitacidn en ma n 28| 260198 | 040388 | 26.01.98| c4.03C8 1] 0 0 ] 1] 1,00 Q00
"Prueba pioto 34 &| 0503898| 1203588 05,0398 12.03.88 0 [} 0 0 0 1.00 Q.00
FiN 20 0] 12.0398| 12.03.98| 120398 12.03.9% [1] 5} 0 1] 0 1.00 0.00
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PROGRAMACION FINANCIERA

PERIODO
COMPONENTES | scosto | sepmemere | octusre [Noviemsre| biciemare | enero | rerero | marzo | roraL
CONSTRUCCION NB7647 | 10034158 | 16251992 | 13696286 | 7478452 | 2639619 | aar2e19 | 2501810 | sezozses
CAPACITACION 842690 | 1677297 | 1677298 | 1598214 | 1598214 | 16.057,14 | 1605714 | 702859 | 113.080.00
COMERCIALZACION | 10891,67 | 22.583,33 | 29.58333 | 29.583,34 | 3628333 | 4378333 | 3678332 | 18.391,69 | 227.883.34
MOBILIARIO 1061357 | 22057.14 | 2205714 | 18207.14 | 19.632,14 | 3997214 | 17.207,14 | 8.603,59 | 158.350,00
IMPREVISTOS 59.466,96
TOTAL DEEGRESOS | .41.808,61 | 161.755,02 | 230.933,37 | 200.735.48 | 146.682.13 | 126.208.80 | 114.173,79 | 50.041.97 | 1.310.756.13
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. yd
B. ORGANIZACION

1. ORGANIZACION DE LA UNIDAD EJECUTORA DEL PROYECTO _
A confinuacién se presenta la organizacién de la unidad ejecutora para la

Implantacion del modelo de empresa agroindustrial exportador, la cual se determind
que pertenece al tipo de organizacion por proyectos, en base al evaluacion realizada
en el Anexo N 26  bagjo el supuesto que es una empresa nueva, cuando se trate de
una empresa ya existente que quiere implantar el modelo se recomienda agregar la

estructura propuesta a la organizacién ya existente [ organizacion jefe técnico).

2.NOMINA DE INSTITUCIONES CLAVES - .
Entidades financieras.

{Que otorgardan el financiamiento).

AdminisfrcciBn Nacional de Acueductos y Alcantarillados (ANDA).

o Direccién de urbanismo y arquitectura (DUA).
{Permiso de construccidn de plantas).
o Administraciéon Nacional de Telecomunicaciones (ANTEL).
e Compania de alumbrado eléctrico.,
¢ Ministerio de Agricultura y Ganaderia.
e Centro de Tramites de Exportacién del Banco Central de Reserva.

¢ Instituciones de apoyo a las expertaciones.

L g 1 o e e e, Sy, e A . i T e
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IMPLANTACION DEL MODELO DE EMPRESA AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE FUNCIONES

NOMBRE DEL PUESTO: Director
DEPENDE [5E: Presidente de la Junta Directiva

DESCRIPCION DE FUNCIONES

PI“qniﬁccr, organizar y administrar todas las actividades del plan de implantacion enf’
-sUs diferentes fases.

Controlar los avances del plan de implantacién de acuerdo a lo presupuestado.
Reglizar actividades de reclutamiento, seleccion y confratacion de técnicos
especializados conforme las necesidades en la efecucién del plan de implantacion.
Decide sobre la contratacién de las personas responsables de ejecutar las
capdacitaciones en las diferentes areas.

Proporciona informes y explicaciones que se consideran necesarias al presidente de
la Junta Directiva.

Toma decisiones sobre cambios relevantes en situaciones especiales y en todo
aquello que la organizacion considerc:‘ necesario para la buena implantacién del
modelo de empresa. )

Toma decisiones comectivas en base a los resultados obtenidos de las pruebas

pllotos.
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IMPLANTACION DEL MODELO DE EMPRESA AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE FUNCIONES

NOMBRE DEL PUESTO: Encargado de Construccion

DEPENDE DE: Director

DESCRIPCION DE FUNCIONES

Realizar las licttaciones de las empresas constructoras.

Seleccionar y contratar la empresa que construird las instalaciones de las plantas
requeridas.

Inspecciona constantemente el avance de las obras de la construccion.

Presenta informes del avance de la consiruccién al director de la instalacion del
modelo.

Cdlcula los recursos consumidos en los avances de la obra y la calidad de la
construccion.

Presenta informes del avance al encargado de ﬁnorjzcs para que sea cancelada la
empresa constructora.

Fecuta los irdmites necesarios para la adquisicién de servicios (agua, electricidad y
teléfono).

Sefala emrores a la empresa constructora para su§ colrecciones.

Supervisa las acometidas de los servicios {agua, electricidad y teléfono).

Recibe la obra finalizada.
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IMPLANTACION DEL MODELO DE EMPRESA AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE FUNCIONES

|| NOMBRE DEL PUESTO: Encargado de-Compras

DEPENDE DE: Director

DESCRIPCION DE FUNCIONES

e Elabora el plan de trabgjo de su competencia.

e Redliza licitaciones para la adquisicién de mobiliario y equipo a utilizar en la planta

de produccién. _

» Redliza las actividades de seleccién, negociacion y compra del mobiliario de oficina
Y equipos. ‘ ;

¢ Recibe y supervisa las compras.

¢« Toma deckiones de las compras a efectuarse.

» Presenta informes al director del plan de implontacion sobre los avances
relacionados con su dreaq.

¢ Informa al encargado de finanzas sobre [as adquisiciones realizadas.

s Supervisa la instalacién de los equipos.

» Coordina con los proveedores la instalacion del equipo.

» Autoriza el pago de las compras y las envia al encorgddo de finanzas.

s Controla inventarios de equipos y mobiliario.
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IMPLANTACION DEL MODELO DE EMPRESA AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE FUNCIONES

'NQMBRE DEL PUESTO: Encargado de Capachlacién
DEPENDE DE: Director

DESCRIPCION DE FUNCIONES

+

+ Coordina las asesorias técnicas brindadas por los proveedores del equipo.

« Coordina las capacitaciones en procesos de clasificacion, relaclones interpersonalés,
en procesos de seleccidn, reclutamiento y capacitacion de empleados, procesos
financiero, en manejo de equipos de enfriamiento y control de la calidad.

» Coordina las capacitaciones con las diferentes areas de la empresa.

e Contrata el personal técnico para las capacitaciones.

+ Se encarga de la reproduccién de material didactico.

e Planifica y programa las actividades de las capacitaciones a impatrtirse.

» Presenta informes evaiuativos sobre las capacitaciones realizadas al director del plan
de implantacién.

e Coordina las actividades de las pruebas piloto.

. Inforrﬁc al director sobre el resultado de la prueba piloto.
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IMPLANTACION DEL MODELO DE EMPRESA AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE FUNCIONES

NOMBRE DEL PUESTO: Encargado el drea de mercadotecnia
DEPENDE DE: Director

DESCRIPCION DE FUNCIONES

» Coordina las actividades necesarias para la fijacidn de las estrategias genéricas de
-accién a seguir por la empresa.

e Coordina las actividades necesarias para el establecimiento del precio de venta de
los productos. _

» Se encarga de las actividades de promocién y publicidad del producto.

¢ Disefia el canal de distribucién mds conveniente para el producto. -

s Presenta informes al director del plan de implantacién sobre los avances en el drea
de mercadotecnia.

s Hace contacto con ios clientes potenciales.

¢ Supervisa las actividades del auxiliar de mercadotecnia.

e FElabora el plan de frabdjo de su competencia,

e Supervisa las afliaciones realizadas.
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IMPLANTACION DEL MODELO DE EMPRESA AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE FUNCIONES

NOMBRE DEL PUESTO: Auxiliar del encargado de mercadotecnla.
DEPENDE DE: Encargado de Mercadotechia

DESCRIPC]QN DE FUNCIONES

Redliza los procedimientos necesarios para obtener las afiliaciones necesarias para la
exportacién de los productoes.

Busca toda la Informacion que le solicita el encargado de mercadotecnia para su
andlisis.

Elabora y busca todos los documentos que le son solicitado para dfiliarse a las
instituciones necesarias.

Colabora con todo aquéllo que les solicite el encargado de mercadotecnia.
Supervisa y verifica el buen funcionamiento del SIEX.

Informa al encargado de mercadotecnia sobre la ejecucion de las actlividades que
le comresponden.

Verifica la instalacion de las computadoras.
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IMPLANTACION DEL MODELO DE EMPRESA AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE FUNCIONES

NOMBRE DEL PUESTO: Encargado de Finanzas y confrol presupvestario
DEPENDE DE: Director

DESCRIPCION DE FUNCIONES

« Elabora el plan de trabgjo de su competencia.

e Apertura de fondos con los que trabdjard el proyecto de ihplcnfcclén.
s Apertura de cuentas bancarias.

e Emisidon de cheques.

o Elaboracién de contratos.

¢ Programacién y control financiero.

» Eloboracién de liquidaciones.

e Autorizacién de compras.

¢« Control de los egresos.

e Programar los recursos asighados a cada drea.

s Revisar estados financieros y presenta informes al director.
. Comioorc los resultados financleros con lo presupuestado.

¢ Supervisa el trabgjo del auxiliar contable.
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IMPLANTACION DEL MODELO DE EMPRESA AGRONOTEX S.A.
MANUAL DE FUNCIONES

NOMBRE DEL PUESTQO: Auxiliar Contable
DEPENDE DE: Encargado de Finanzas y control presupuestario

DESCRIPCION DE FUNCIONES

¢ FEfectia regish"os en libros de diario y mayor.

e Efectia registros de ingresos y egresos.

¢ Calcula el pago de sueldos y prestaciones.

e FElabora las planillas.

¢ Registra y archiva todas las facturas, pagarés, letras de cambio y demds documentos
que requleran ser contabilizados.

¢ Elabora los estados financieros cuando le son solicitados.

s Se reporta al encargado de finanzas y control presupuestario.
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MATRIZ DE RESPONSABILIDAD

ACTIVIDAD

KESFUNSABLE

DIRECTCR

ENCARGADO DE
CONSTRUCCION

ENCARGADO CE
COMPRAS

ENCARGADO CE
MERCADOTECNIA

ENCARGADO DE
FINANLAS Y PRESUPLESTO

ENCARGADO DE
CAPACITACION

[PUBTlicacion de liciigciones

C.

P.OE

Kecepcion de proyecios de consiruccion

E

Analisis de los proyectos

COLABORA,

C.0.E

COLABCRA

seleccion de la empresa consfruciora

Caentratacion

C.

supervision de la planta de enfrIerem‘o

supetvision del areq de empaque

Supervision de 10s sisfernas de desechos

Recibimiento de g cbrg

Tramitacion de energia elecinca

ramitacion de servicio teletonico

ramitacion de servicio de dagua

Acomefida de energia elecinea

Instalacion de servicio telefonico

Conaxion de servicio de agua

Publicacion de licifaciones [énfrigmiento, mobiliano, manejo de matenales)

P.OE,

recepcion de oferfas

Analisis de oferfq

COLABORA

D.O.E

COLARORA

salaccion

E

[Compra de equipo de oficina

Compra de equipo de manejo de maleriales

Caompra de equipo de enlriamienio

Compra de medidores de grado brix

olololn

Supervision de instalacion de equipe de enfriamientc

Kecepcion de equipo y mobiliario

rloprlelmimim

compra de compufadora

Andlisis de la competencia

Analisis de productos sustifutos

Analisis de los clientes

Analisis de proveedores

Anaiisis de nuavos competidores

COLABCRA

-t

jacion de la estrategia
entificacion de [os Cllentes potenciales
rganizacion de publicidad

=

ramites para afifiacion al CENTREX

ramites para afliacion al SIEX

mimla|er|Er|eim|m|@

aupervision de lainsialacion del SIEX

n

seleccion de los objetivos de précio

COLABORA

P,0,0.E

seleccion de polifica de precio -

COLABORA

P.O,D.E

Fijacton de precio

Iidénfificacion de alfernafivas canales de desmbucion

COLABORA,

P.O.E

Andilisis de alfernanivas

COLABORA,

P.O.E

Diseno del canal

En procedimiento de selecclon y reclutamlento

P.OD.EC,

En procesos de capacifacion de personal

P.ODEC,

En elaboracion de presupuesios

P.ODELC,

Mangjo de cuentas dé regisiros de camblos monefdros

P.O.D.EC.

N sgleccion de fuentaes de financiamiento

P.ODEC.

n manejo de equipo de enffiamiento

P.Q.DEC.

n normas Inferacionales ds calidad

P.ODEC,

n uso de calibradores brix

P.O.D.EC.

Relaciones interpersonales

plajalatelntnlole

P.O.D.EC,

En procesos de clasificaclon del melen

c.

nlolalalalolalala]ls

P.O.D.E.C.

[FTUehY PloTo

P.OD. C.

QEC.

2/
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C. CONTROL DE LA IMPLANTACION

Para verificar que se realice una buena implantacidn del modelo de empresa
agroindustrial se proponen los siguientes sistema de informacién y control en cada uno

de los subsistemas:

1.SISTEMA DE INFORMACION Y CONTROL

| 1
Informackén
Oog:r:l.:r reallzaciones scbre [as actvidades da
[ !
Frovee infammacidn sobne Proveer Informacidn
e avance fisico sobie avance financieo R tndices indices

2. INDICES
. A confinuacién se listan los indicadores a evaluar en cada uno de los

subsistemas:

a. Medida de las metas del sistema de finanzas y control presupuestario:
» Rendimiento de las actividades
Rac = Costo real d(—;- I& actividad / Costo programacdo de la actividad.

Est&dndar de comparacién: Rac< 1!

b. Medida de las metas del subsisterna compras:

¢ Tiempo de atfraso por entrega tardia

1 Los indices se controlaran por medio de la razén entre lo real v lo programado.
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Ta= Tiempo de enfrega/ Tiempo de entrega programado

Estdndar de comparacién Ta< 1.

Variacién en el precio de compra de mobiliario y equipo
Pc = Precio al momento de la compra - Precio cotizado/Precio cotizado

Estandar de comparacién Pc<0

. Medidas de las metas de capacitacién y prueba piloto:
Costo por capacitacion
Cc = Costo real por .ccpacﬁccién / Costo programado por capacitacion

EstGndar de comparacién Cc <1

Tiempo utilizado por capacitacion.
TCc = Tiempo real de duracién de capacitacién / Tiempo programado

Estandar de comparacion Tec <1

1. Medida de las metas del subsistema de construccién
Actividades programadas ya construidas
Apc =Tiempo de la actividad construida/Tiempo actividad programada

EstGndar de comparacion Apc <1

Actividades criticas ya construidas
Acc = Duracion actividad critica construida / Duracién de la construccién

Estandar de comparacion Acc £ 1

Instalaciones de Servicio
Is = Tiempo real / Tiempo programado para servicios

Estandar de comparacion Is< 1

Comparacién de costos de servicios
Ccs = Costo real por instalacion / Costo programado

Estandar de comparacién Ces< 1
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e. Medida de las metas del subsistema de mercadotecnia:
» Tiempo de atrase en las actividades programadas
Apa = Tiempo real de las actividades / Tiempo programado

Estdndar de comparacion Apa < 1

- « Rendimiento de las actividades
Ram = Costo real poer las actividades / Costo programado

Estdnddr de comparacion Ram < 1

3. DOCUMENTOS A UTILIZAR EN EL SISTEMA DE INFORMACION Y CONTROL
Los formularios a ufilizar son los siguientes: '

a. Formulario: caja diario mayor
i. Objetive: Redisirar los ingresos y gastos incumidos en la implantacién del

modelo de empresa agroindustrial exportador, y su fin es para efectos de contabilidad.

i Instrucciones:
e (1) NOmero de la hoja.
s (2] Fecha de cargo del concepto.
e (3) NUmero del comprobante.
* (4] Se describird el concepto de gasto o ingreso.
+ [5) Se anotard el gasio comespondiente al concepfo descrito.
¢ (6) Enesta columna iran registrados los ingresos.
e (7) Se anotard la diferencia de (6) y (7) haciéndolo cada vez que
ocura una transaccion.
e {8} En esta columna irén anctado el salde del ejercicio comprendido

entre el periodo anterior y el presente.

iil. El formulario serd ufilizado en cada una de las unidades de la organizacién
con el fin que cada unc de los subsistemas registren los flujos de efectivo mensuales.

Para luego ser enviados a contabllidad para efectos de registro. .
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CAJA DIARIO MAYOR Ne: (1)

FECHA | COMPROBANTE CONCEPTO DEBE HABER SALDO DEL | SALDO DEL
N® MES EJERCICIO
2 3 . 4 () (6} {7 8

[P

b. Formularic: caja - diario - mayor

i. Objetivo: Registrar todos los ing'resos y gastos incurnidos.

ii. Instrucciones:

(1) Nimero de hoja.

(2) Fecha de cargoe.

(3) NUmero del comprobante.

(4} Se describird el concepto de gasto o ingreso.

(5) Se anotard el gasto comrespondiente al concepto descrito.

(6) En esta columna irdn registrados los ingresos.

(7) Se anotard ia diferencia del debe y haber haciéndolo cada vez
que ocura una fransaccion.

{8) en esta columna ird anotade el saldo del gjercicio, comprendido

en el periodo anterior y el presente,
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fi. Serd utilizado por cada uno de los subsistemas para regis1rcf los flujos de fondo

de efectivo diariamente. Este formulario servird para la elaboracion del formulario caja- '

diario-mayor.
AGRONOTEXS.A. Ne: (1)
CAJA - DIARIO - AUXILIAR
FECHA | COMPROBANTE CONCEPTO DEBE HABER SALDO DEL | SALDC DEL
N® _ MES EJERCICIO

2 i3) (4) (5) {é) - {7 &

c. Formulario: Reporte de avance quincenal
I. Objetivo : conocer los avances que va teniendo la implantacién y los recursos

consumidos.

ii.instrucciones:
e (1) Ndmero de la actividad, segin io programado.
e (2) Nombre de la actividad.
e (3) Tiempo programado.
¢ {4) Tiemporealen el que se ejecutd la obra.
e [5) Horas hombre requeridas.
+ (6} Monto de los gastos realizados.

¢ (7} Observaciones.
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ii. Serd presentado por cada una de las unidades cada quince dias para

conocer el avance realizado en [as actividades que le comresponden.

AGRONQOTEX S.A.
REPORTE DE AVANCE QUINCENAL . ¢

N°. ACTIVIDAD : TIEMPO TEMPO | RECURSOS | RECURSOS | OBSERVACION
’ ’ PROGRAMADO REAL HUMANGCS | FINANCIERO
$

) 2 &) {4) (5] (6) %
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CONCLUSIONES

Los dos sistemas mds importantes dentro del modelo de empresa propuesto son
los sistemnas Qe Abastecimientos y Comercializacién. El primero porque asegura el
aprovisionamiento de materia ptima y materiales para el proceso productivo en forma
opo_ﬁunc. en las canlidades requeridas y éon la cglidad necesaria. El segundo porque
garantiza la venta exitosa de los productos en los padises destino. Dentro de éstos

subsistemas , los dos procedimientos mas importantes son el compras y el de ventas.

Se determind que la in’regrccién piramidal, permite a las empresas
agroindustriales asegurar la cantidad y calidad de sus materias primas al disminuir las
pérdidas en las cosechas de sus proveedores. .

Lc integracién del flujo de operaciones, distribucion de instalaciones , normas de
calidad, manejo de mofericlesAy Tecnologig, permiten que el sistema produc_:ﬁvo
fabrique productos en forma eficiente, capaces de compefr en el mercado

internacional.

El sistema integrado de calidad garantiza que se produzcan en forma eficiente,
productos que cumplan con los requerimientos de calidad exigidos por el mercado
inferacional, a través de la inspeccién de los puntos criticos de control dentro del

abastecimiento de materias primas, produccidon en proceso y productos terminados.

Eliminar las sustancias toxicas y contaminantes producidas por la agroindustria ¢

fravés de un sistema de tratamiento de desechos, asegura el cumplimiento de [as
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normas sanitarias del pais e incrementa la posibiidad de comercializar sus productos
con ofros paises que exigen el cumplimiento de nuevas nomas provocadas por

tendencias mundiales de protecciéon del medio ambiente.

El sisieﬁc. de manejo de maieriales, disminuye dafios en los productos duranfe
el fransporte  hacia el pais destino, mediante la integracién de equipo de manejo de
materiales y fipos de fransporte normalizados, ufilizados en el comercio intermacional.
Por ofra parte, utiizar equipo de manejo de materiales y tipos de transporte
nomalizados se disminuyen los costos de manipulacidén de los productos de las

empresas agroindustriales.

La dfiiacién al Sistema Electrénico de Exportaciones (SIEX) permite la agilizacidn
de los tramites de exportacién, lo cual disminuye los tiempos de enfrega de los
productos al-comprador, haciendo mas competfitivas las empresas agroindustriales

exportadoras.

La participacién en ferias intemacionales y misiones comerciales permite un
aumento en la porcidn de mercado cubierto por las empresas agroindustriales, a traveés
del establecimiento de contactos con clientes potenciales y de mejoras en la calidad y

disminucion en los costos de los canales de distribucion. -

El disefio de las estrategias genéricas en las empresas agroindustriales permiten

el aprovechamiento optimo de los recursos de la empresa al enfrentar las

oportunidades ambientales.
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La seleccién y capacitacidén del personal por medio del sistema de personal de
la empresa agroindustrial, permite que ésta cuente con mano de obra calificados para

la produccién en forma eficiente de los productos de exportacion.

La planificacién de los recursos financieros permite tener la liquidez para hacer
frente a las responsabllidades econdémicas de la empresa. El sistema financiero permite
evaluar las diferentes fuentes de financiamiento que existen y la eleccidon de la mds

adecuadd.

La fabricacidn de los productos -con métodos organicos permite que a
empresas agroindustriales comercialicen sus productos con un sobre precio. Lo anterior
origina un aumento en los ingresos por venta provocando un incremento en las
utilidades de la empresa. Por otra parte, la produccién en forma organica, no degrada

al ecosistema, al no utilizarse ningin material o sustancia contaminante.

El disefio de un modelo de empresa agroindustrial exportadora facilita la
integracion de los sistemas operatives que permitan la adaptacion de las empresas del

pais a los cambios del mercado intemacional .
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RECOMENDACIONES

El profesional encargado de brindar ia asistencia técnica a los agriculiores ,
debe dominar las dreas de infecciones, fertilizacidn y riego en productos agricolas no

tradicionales.

Para que la empresa mantenga su competifividad es necésario que
constantemente se actualice sobre nuevos métodos de produccidn, techologia,

materiales y notmas de calidad utilizados en el comercio internacional.

Capacitar a los agricultores en muestreos de calidad, para que manejen los
porcentajes de productos defectuosos durante las operaciones de cosecha. Esto dard
elementos de diagnédstico para poder tomar un curso alternativo o una accién en

aquellos casos en que los porcentajes de defectuosos sean mayores al 10 %.

Para la construccion del sistema de desechos se recomienda contratar a una
empresa especializada y con experiencia en la construccidon de éstos sistemas que
garantice el buen funcionamiento y cumplimiento de las normas sanitarias del pais y del

mercado infernacional.

Controlar los niveles de Demanda Bioquimica de Oxigeno vy los niveles de
cloruros en las aguas tratadas por el sistema de tratamiento de desechos, para verificar

que éste funciona en perfectas condiciones.
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Para disminuir los costos en el transporte y los dafios en los productos se
recomienda normalizar los equipos y materiales empleados en la manipulacidn y

fransporte de los productos hacia el pais desfino.

Evaluar los servicios prestados por las empresas de transporte utilizadas, para
verificar que los equipos utiizados reldnan las condiciones necesarias para poder
manipular y enfregar la carga en el tiempo estipulado.

Afiliarce al Sistema Electrénico de Exportaciones para disminuir los tiempos en los

frdmites de exportacion.

Formar dlianzas estratégicas con otras empresas del secfor,, para poder realizar
misiones comerciales y/o participar en ferias internacionales que permitan buscar

nuevos y mejores distribuidores y clientes potenciales.

Contratar personal con experiencia para dar capacitaciones al personal de la

empresa en procesos de fabricacidn y manejo de materiales.

Para disminuir costos financieros , se recomienda ufilizar los programas de

incentivos que apoyan la explotacién de productos agricolas con fines de exportacion

Para las empresas que elaboren productos en forma orgdnica, debe de obtener
la membresia y |la autorizaciéon para utilizar el selio de certificacién orgdnica con una

empresa cerlificadora como la OCIA.
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GLOSARIO TECNICO

AGROINDUSTRIA
Se entiende por agroindustria una empresa que participa directamente en la
elcbordcig')n o distribucién de los productos agropecuarios, entre ellos los cultivos

superficiales y arboreos.

ARANCEL
Es un impuesto con el que se grava las mercancias extranjeras que ingresan al
pais. Los aranceles ranceles se aplican con el propdsito de reducir las importaciones de

ciertos productos.

BARRERAS NO ARANCELARIAS

Mecanismos encaminados a dificultar Ia penetracién de bienes extranjeros y van
desde la exigencia de que un determinado producto este fabricado con componentes
que sdlo se dan en el pais en cuestidn; hasta la imposicidn de "' cuotas voluntarias” de

exportacion.

BROKERS
Son comredores que trabgajan en campos muy especificos de los negociocs. Estos
reciben las mercaderias en consignacion para su venta en los mercados en que estan

eslablecidos.

COMPEIITIVO

Un producto es competitivo cuando puede venderse en cantidad adecuada en
un mercado especifico porque los compradores consideran aceptable su precio y
calidad, tomando en cuanta los servicios de apoyo, créditos, condiciones de enfrega,
reparaciones garantizadas, y promocion, o una combinacién de esas consideraciones,

en comparacion con ofros bienes disponitles.

DIVISA
Reclamaciones que se tienen sobre otfro pdis, ya sea en moneda de este o de

valores que reditan intereses.



'EXPORTACION
La exportacién como tal, no es sino la prolongccién de las ventas locales hacia
otros mercados, es decir, un proceso por el cual la actividad de las empresas se orienta

a satisfacer las demandas de clientes distantes.

FACTURA COMERCIAL _

Es el documento contable por medio del cual el vendedor fija el importe de [as
mercancias al comprador. En algunos casos sirve, ademds, como propio contrato de
venta, lo que significa el traspaso de la mercaderia. Generalmente se puede extender
en los propios formularios del exportador, pero su contenido debe 'cljus’rorse alos

requisitos vigentes en el pais importador.

FACTURA PROFORMA
Este documento lo extiende el exportador a modo de orientacion, presupuesto u
oferta con objeto de informar a un posible comprador sobre las condiciones en que

esta dispuesto a rediizar la venta de una mercancia.

FORMULARIO ADUANERO
Estos se utilizan para exportar @ Centroamérica y para exportar a Panama. El
primer formulario es parte de los crréglos jun'dicos comerciales creados en el marco del

proceso de integracién Centroamericana.

LISTA DE EMPAQUE

Es un documento complementario de la factura comercial que indica, por
separado las caracteristicas de caja, paguete, fardo, efc. , que se envia. [ La
especificacion de las dimensiones exteriores de cada bulto y el peso total del

embarque se incluye a menudo en los datos requeridos).

SECTOR INDUSTRIAL

Grupo de empresas que producen productos que son sustitutos cercancs entre

st
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ANEXO N° |

DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO
DE CERTIFICACION

I ETAPA ... MEMBRESIA

SOUCITUD DE MEMBRESIA /‘/
1. PRODUCTOR (EXCLUSIVC) s
2. CORPORATIVO
:EROCEEGOCS[A\IELER INICIO DE PROCESQ DE
- EXPCRTADCR INSPECCION
3 COMERCIALIZACION 1. CONTACTO CON INSPECTOR
4. CAPITULO - . 2. ASIGNACION DE INSPECTOR

3. VISITA DE INSPECCION

. SOLGCITUD DE INSPECCION
~. RODUCTOR

1. PERFIL CE P

2. FOCRMATO DE SOLICITUD L
3. HISTORIAL DEL TERRENG

4. MAPAS

II. ETAPA..........INSPECCION

INFORME INSPECTOR,
1. SITUACION ¥

REVISION DE INFORMACION ADMINISTRACION

1, FORMATO DE INSPECCION 2 VERIFICACION DE
2 MAnAS CUESTICNARIO
3 HISTORIAL DEL TERRENO 3 ﬂ"fﬂsw | CBSERVADA EN
INSPECGION ’
1. TERRENO
a) TOPOGRAFIA PROCESO DE REV]S]ON REVIEION DE DOCUMENTACION
b) LINDERCS 1. SEGREGACION
] PRACTICAS ,/1 T\ 2. AUDITCRIA DE TRAYECTORIA
d) PRACTICA 3, HISTORIAL DE PRODUCCION
2 CLULTIVOS l/ 4. PROYECCION OE
2) CESARROLLO PRODUCCION
b) MANEJO 5. PAPELERIA

3. PLANTAS DE PROCESO
a) ALUJOS
b) MANEJCPPROTRICTO




DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO
DE CERTIFICACION

lil. ETAPA .......... REVISION/COORDINADOR

ESTADO DECUENTA
1, PAGO DE MEMBRESIA

2 PAGD POR USQ DE

SELLO

REVISION DE DOCUNENTOS

CONFERENCIA TELEFONICA

1. CONVOCATORIA POR
PRESIDENTE

2. DISCUSION SOBRE

DOCUMENTOS

CONVOCATORIA CIC
1. ORDEN DE PRESENTACION
2. CALENDARIQ DE REUMION

IVETAPA .......... ANALISIS CIC - V.ETAPA ... DICTAMEN CIC

ANALISIS DE INFORRACION ENVIADA

e ( COMUNICACION )

2, PREPARACION INFORMALZION
3. CONFERENCIA TELEFONICA

APROBADOQ PENDENTE RECOMENDACIONES
1. COMPROMISO 1. FALTA INFORMACION DE
2 SOSTHIIBLE + 2. SOLICITUD DE COMITE DE
3 MEJORAM]ENTO MAYCR INFORMACION CERTIFICAGION

DENEGADO
W'
( CERTIFICADO )

C "PRODUCTOR )




ANEXO N° 2
INSTRUMENTO DIRIGIDO A AGRICULTORES DE PRODUCTOS NO TRADICIONALES

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE INGENIERiA Y ARQUITECTURA
ESCUELA DE INGENIERIA INDUSTRIAL

Sr.{a) Agricultor. Tenga Ud. un buen dia. B motive de la presente es recolectar datos que se ulllizaran
para elaborar un diagndstico sobre el sector agricola. La informacién sera utilizada con mucha discrecién.
Por su colaboracion Muchas Gracias.

1. Qué cuifiva Ud. &

CODIGO CULTIVOS NO TRADICIONALES
PRODUCTC

1
-2
3
4

5
2. Cudnias manzanas culliva de cada uno de Jos productos?
PRODUCTO | Extension de flerra

] -
2
¥
4
5
3. Cuantas manzanas de tiema tiene sin cultivarg

4. La tiera que Ud. cultiva es propia?

ONo Clsi
5. Cree Ud. que seguirg cultivando la fierra duranie los proximos cinco afios?
One [si

6. Con qué frecuencia rota los cullivos , cudnfo cosecha de cada uno y en gué meses lo recolecta?

Producto | Frecuencia | Canfidad Meses en que cosecha -
(Cédigo)

i |G [N [=—

cODIGO

Mensual
Trimestral
semesiral
Anual
Oftro
7. Que canlidad o porcentaje de la cosecha se pierde, y cudl es Id razén para que ésta se produzca?
cadpico CANTIDAD PORCENTAJE * Causas Prin¢ipales
PRODUCTO { Céd.fgoj

ol>|u|~lz

e fCo o [




Cédigo Causa
1 “Tecnolegia inadecuada
2 Plagas .
3 Manejo post-cosecha deficiente
4 Robo
5 Régimen de lluvia >
[ Otra:

8. Qué canlidad de la cosecha uliliza para su consumo?

La.

Llb. ‘Lo consume todo

9. Como disfiibuye fen parceniaje )ia cantidad de cosecha vendida?
_al mercado a Ia industria

I1. Qué lipo de asistencia técnica recibe Ud., para el desarrollo de sus cultivos?
D a. Seleccion de semilla

[] b. uso de productos quimicos ( ferfilizantes, pesticidas, efc.)

Oe. Preparacién, uso y estudios de suelos

Ha. Métodos de cultivo, recoleccidn

D e. Seleccién y uso de maquinaria y heramienta agricola

D f. Sistemas de riego.

D g. Formacién de caporales

[ h. Norecibe asistencia técnica

D i. Ofro
12. Qué problemas afronfa Ud. durante la explotacién de sus cultivos?
A. Insumos

D d. Falta de semillqs‘
[ b. Maia calidad de semillas

D ¢. Precios elevados de insumos agropecuarios ( fertilizantes, pesticidas, etc.)
B. Métodos .

D a. Sistemas de riego
D b. Seleccion de cultivo inadecuado al tipo de tiema .
D c. Falta o inadecuada asistencia téenica.

D d. Ulilizacién Inadecuada de maquinaria y herramientas agricolas
C. Maquinaria, Equipo y heramientas

D a. Falta de maquinaria y herramientas agricolas
|:| b. Maquinaria agricola y heramientas en mal estado

|:| ¢. Falta de equipo de mdnejd de cosecha y post-cosecha
D. Mane de Obra ;

D a. Carestia de Mano de Obra

D b. Mano de obra sin conocimientos de uses apropiados de ferfilizantes, pesticidas, maquinaria y
heramienta agricola, métodos de recoleccién, ete.

el



E. Serviclos
D a. Fali de camreteras
[J b. Vias de acceso en malas condiciones
D c. Falta de servicios de aguaq, electricidad y teléfono
. D d. Servicies deficientes de aguaq, electricidad y teléfono
U e. Ofros

F. Financleros
|:| a. Mo fiene acceso a crédito
D b. Infereses altos

D ¢. Créditos Inoportunos { Le entregan el dinero cuande no lo necesitq)
13. Qué porceniaje de sus culfivos son rechazados por las compradores por hallarse arrvinados?

[Ja. o0-5%
Ob  5-10%
Ue.  10-15%
[ d. masde 15%

D €. no son rechazados
I4. Estaria dispuesto a cumplir con exigencias de calidad si estas fueran exigidas por un comprador?

[Neo Osi

15. Que operaciones ejecufa sobre sus productos?
Ua. Clasificacion
D b. lavado
D ¢. Luste
D d. Empaque
e. Nifnguno

) Ot otres
i6. Culfiva usted productos orgénicos?

ONe Osi

$i contestd que S| pasar a la pregunia
17. Conoce usted lo que son los productos argdanicose

ONo Osi
18. Le gustario cultivarios?
) _ {INe Usi
19. Trabaja Ud. en asocio? ’
Si D No D { Pasar o praegunia 22 )

20. A qué lipo de asocio perfenece?

21. Qué veniajas fiene el trabajar con este Hpo de asocio?

22. Estaria dispuesto a frabajar en asocio con ofros agriculiores para incrementar los rendimientos ¥
canfidades producidas para proveer de materia prima a empresas agreindustriales?

[No Osi

GRACIAS POR SU COLABORACION



INSTRUMENTO DIRIGIDO A EMPRESAS AGROINDUSTRIALES DE
PRODUCTOS NO TRADICIONALES

UNIVERSIDAD DE EL SALYADOR
FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA DE INGENIERIA INDUSTRIAL

Sr.{a} , tenga un buen dia. El motivo de la presente es el recolectar informacién que nos pemita
elaborar un diagnéstico sobre las empresas del sector agroindustrial dedicadas a la explotacién de productos
no fradicionales. La inforrmacién proporcionada por su persona serd tratada con mucha discrecidn.
Agradecemos mucho su tiempo'prestado a la presente.

PRODUCTOS QUE ELABORA:

1. Exporta la empresa sus productos?
|:| Si [a qué paises?) D No [Pasar g pregunia 6)

2. Qué factores han sido claves para la exportacion exitosa de sus productos?

D a. Precio de los productos menor al precio de D b. Producto novedoso.
la competencia en el mercado infemacional. .

D c. Disefo del producto { marca, empaque, D d. El producte es exportado en periodos en los
efiquetq, efc.). cuales no hay produccion nacional en el pais
destino.
D €. Mercadeo del producto. (15, Calidad del producto competitiva.
D g. Tiempo de entrega del producto. D h. Cumplimiento de las normas de los clientes.
D i. Contactos en el exterior. D i-
Ofros:

3. Tienen airasos en la exportacidn de sus preductos debido a framites y procedimientos legates 2
D a. Siemp}e ]:I b. Aveces D <. Nunca
4. Exjste en la empresa personal especializado encargado de la gestidn de exportacién®
si [ Nol]
5. Existe en la empresa personal eépeciaﬁzcdb encargado de los framites de exportacién?

si U No [ ]

Pasar o prequnia 7

6. Deseq exportar sus productos?
Si D No [ { finalizar encvesfa )
7 Tiene la empresa recurses tecnoldgicos y financieros, mano de obrg capaz para manejor lineas de arliculos

exportables?
Si D No D
8. Permite la tecnologia de la empresa fabricar productos con novedad tecnoidgica que permita exportar

con calidad?
si [ No L

9. Podrian competir los productos de la empresa en precio, en el mercado intemacional?
8 D No D

10. Tienen la empresa acceso a la Materia Prima en forma oportuna y garantizada?

si U No [

11. Provee la empresa de asistencia técnica, créditos, ete. a sus proveedores de Materias Primas?
si ] No [

12. Bxiste en la empresa un sistema integrado de calidad y personal idoneo para verificar la calided de los
productos {insumos, productos en proceso, productos terminado)?

si L NOD

13



13. Tiene confroles de los niveles de pesticidas, esterilizacién, de empaques y embaiajes, femperatura de

container?
Si D No D

14, Agrega ia empresa , valor a la Materia Prima?

Si |:| No D ( Pasar a la pregunta 19 )

15. Permite el disefio del producte y la tecnologia de la empresa {Maquinaria y .equipo, Métodos , mano de
obra, etc.) una elaboracion eficiente y de bajo costo?

Si [j NOD

16. Es la tecnologia utilizada en la elaboracién de los productos flexible a los cambies en las necesidades de

los clientes?
si [] No []
17. Existe en la empresa persenal especializado, encargado de la mejora de los métodos de elaboracién de

los preductos ¢
si U No [

18. Qué sistema utiliza la empresa para el fratamiento de desechos?

PRETRATAMIENTO TRATAMIENTO FISICO TRATAMIENTO TRATAMIENTO EFLUENTES
Quimico 810L6GICO
i_-i Redugeidn de i} Crbcdo i Coagulacién. L} Fltccidn L} Dikscidn.
desechos. desmenuzamient Biolégica,
o
i} Cambio de i Sedimentacion. L Oxgenacidn- i Aerenacién. t | Logunode
proceses. . Reduccién. drccenamiento
i ™ » M. i N
£ i Subproductos, __{ Folocién. L Ajuste de Ph. L Lagunas de L lmiggcidn.
Oridacicn,
D Fltracién.

19. Qué tipo transporte utiliza los productos y qué ventajas ofrece la ulilizacion de éstos?

:l a. Terrestre

] b. Aéreo
) i e Maritimo.
fa
i d. Mixto
20. Tiene la empresa accese a financiamientio?
si Uicudles?) No [J
[ a. Fondos propios - U d. créditos
D b. Préstamos D e. Acciones y Yalores
D c. Otros
21. Cémo comercializa la empresa sus productos? .
DETALLE MAYORISTA CORREDORES IMPCRTADORES REPRESENTAMTES
l._.. Tiendade l..._é Comerciantes
especiclidodes, - mayorista,
'_m. Supemnercado. L, Distibuidores .
industricles.
= - h o ! ]
i} Tienda de L_i mayoiistas de
' articulos de uso pogar y llever.
comun.
'._ Mayorista
Carrionero.

i.! Comercicnie en
estante.
=




—— Aalllly

22. Que ventqjas tiene para la empresa la forma de comercializacion utilizada?

0 g, Bgjo costo 1 b. Cenirol sobse fas precios def producto
0 <. Se mantiene la calidad del producto 0 d. B candl briinda informacién directa sobra [os cambios
del mercado
0 e. Sabe como colecar el producio of Ciros:
23. Cémo determinan la empresa el precio de venia de sus productos?
O a Costo mds utllidodes 0 b. Precio basado en la percepcidn del valor del
producte.
0 e. Precio basade en los precios de productos de la 0 d. Precic en bolsa
competencia
a0 e. Otos

24. Toma realmente en cuenta lo empresa las necesidades de [os clientes para el disefio, elaberacién y venta
de los productos?
s U No []

25, Contata la empresa personal ya enfrenade para la elaboracion { yfo exportacién) de sus productos?

Si D No D

26, Conocae el personal operatfive las polificas, objetivos y procedimientos de [a empresat
st J No [

27.Tiene la empresa establlidad organizacional { problemas laborales, sindicatos )2

si (J No L]

28, Existen servicios eficientes de infraestructura?

a Energia Héchica Trifdsico, b. Agua Potctle,

3

L i e Plentade Emergencia d. Transporte para materics primas y praducto lerminado.

! e, Trcrsporte paralamano de obra. - E g. Vias de acceso .
29. Elabora usted productos a base de materias primas orgdnica?

) si U ‘No il ( Pasar al la pregunia 33}
30. Estd certificada la planta para la elaboracién de productos orgdnicos?

si L] NOD

(]

31. Exporia los producios orgénicos
Si D No D (Pasar o la pregunia 34 )

32. Que venlagjas tiene la empresa al exportar productos orgdnicos?
{ finalizar encuesta )

33. Desearia elaborar productos organicos?

si L] NoD

34, Desearia exportar los productos orgdnicos?

si No



ANEXO N° 3. LISTADOS DE EMPRESAS ENCUESTADAS

FLORES Y PLANTAS ORNAMENTALES:
- Vivero Xochicali

-TefexS. A.de C. V.

- Cafecoyc 5. A.de C. V.
-LemusTobarS. A.de C. V.

- Larin e hijos y cia.

-Viverosilzalco S. A.de C. V.

FRUTAS Y VERDURAS:

- La Colina, FUSADES

- Exfrusa

- Capeca

- Exportadora Rio Grande -
- Lasally Bamrientos

- Monteco

- Industrias Lya

- Ucrapobex de R.L.

- Casa Bazzinj, S. A. de C. V,

- Harisa

-Limesal S. A.de C. V.

- Mc. Cormick de Centroameérica, S. A.
-Melher$.A.de C. V.

- Sociedad Agricola Samayoaq, Lopez Avila

- Sociedad Cooperativa de Apicultores de El Salvador
-Vape S.A.de C. V.

-VikaS.A.de C. V.

- Asociacion Cooperativa de la Reforma Agraria Cara Sucia
- AgroferS. A.de C. V.

- Oscar Alberto Flores Mejivar

- Productos Ledn S. A. de C. V.

- Del Tropic Food S. A.de C. V.

- Campo Verde

- Delicia

- Sabures Arificiales de El Salvador, Cosco

- José Gregorio Zelaya

- Productos Alimenticios Diana

- Quality Foed

-.LE.P.S.A.

OLEAGINOSAS:

- Summa industrial 8. A,

-lUebesS. A.de C. V.

= La Fabrit de Aceites S. A.de C. V.

- Carios Rene Graniilo

- Productos Agropecuarios Salvadorefios

OTROS:

-AnauS.A.de C. V.

- Agreoindustrias Técnicas 5. A. de C. V.
- Cigarmreria Mcrazdn 5. A. de C. V.
-liza§. A.de C. V.

- Ingenio Azucarero Jiboa



NO EXPORTADORES:

- Disartyr S. A. de C. V.

- Agrosol 5. A.de C. V.
-LaSultgna S. A.de C. V.
- Nixta Masa

- Demasal

- Famosa

- Checolate El Morenito
- Beneficio de Arroz La Nueva Espiga
- Proinca

- Moore Comerciail

- Santa Maria

- Vivero Monte Crisio

- Vivero El Rosal



ANEXO N° 4, SUPERFICIE CULTIVADA POR DEPARTAMENTO DE PRODUCTOS NO TRADICIONALES

1994 - 1995
DEPARTAMENTO SUPERFICIE
i { MZ.)
Ahvachapan 87940
Santa Ana 77469
Sonsonate 44804
Chalatenango 76662
La Libertad ‘ 62944
San Salvader 33892
Cuscatldan . 28244
Lla Paz 44850
Cabaiias 41942
San Vicente 85539
Usulutdn ' 73596
San Miguel 42802
Morazdn 54.067
La Unién 69399
TOTAL 828190

Fuente: Ministerio de Agricultura y Ganaderia.



ANEXO N° 5, TABULACION Y ANALISIS ENCUESTA DIRIGIDA A LOS AGRICULTORES

PREGUNTA Nol.
Qué culliva Ud. 2

CODIGO CULTIVOS ND
PRODUCTO . | TRADICIONALES”
1
2
3
4
) S

PREGUNTA No. 2
Cuanias manzanas cultiva de cada uno de los produciosg
FRODUCTO Exienslidn de fierra

| (LD D | =

OBRJETIVO DE LAS PREGUNTAS 1Y 2:
Determiner la oferta de productos agricolas no tradiciondles vy la extension de tiera cultivada de
cada uno.

PRODUCTO FRECUENCIA SUPERFICIE PORCENTAJE
"MZ
Fote 2 5 0.2
Eiote 4 8 0.3
Maiz 18 405 16.7
Arroz 4 46 1.9
Ajonjoll ) 51 25
Tomate 4 35 0.1
Frijol 15 198 8.2
Pepino 4 3 0.1
Yuca 3 24 1.0
Chile Jolapefio 2 2.5 0.4
Pipian 3 18.5 0.8
Sorgo 9 81 2.5
Chile Dulce 8 41.5 1.7
Meldn 5 162 8.7
Sandia & 36 1.5
Platane 2 9 0.4
Guineo 2 8 0.3
Coco 2 9 0.4
Limdn Pérsico 3 16 0.7
Rabano 4 2.7 0.1
Lechuga 4 3.2 0.1
Papaya 2 11 0.5
Maranén 3 1240 51.1
Nargnia 2 ? 0.4
Cacahuegie s 7 0.3
Zaonchotia 2 4 0.2
Espinaca 1 1 0.04
Mandarna 1 5 0.2
Pifia 3 18.5 0.8
Plant. Omamentales 1 2 0.1
Repello 1 0.5 0.02

En el cuadro se presenta los productos agricolas no tradicionales que fueron muestreados en la
investigacion y su respectiva superficie cultivada. Los productos cultivados en una mayor extensién de son el
marafion, maiz, frijol, sorgo, aroz, ajonjoli y melén, teniendo en conjunto el 87.7 % de la tierra cultivada.

PREGUNTA No. 3
Cudntas manzanas de fierra liene sin culfivarg




OBJETIVO DE LAS PREGUNTA No, 2 Y 3:
Detectar si los agriculiores de productos no tradicionales utilizan toda su extensién de tiera en sus

cultivos.
Agricultores % de Agricuitores Superficie imz.) % de Superficie
Tiemra cultivada 36 5%.0 1148 73.4
Tierra sin cultivar 25 41.0 79.5 - 6.6
61 ’ 1247.5
TIERRA CULTIVADA

PORCENTAJE

Tiera no
cultivada

cultivada

El 41% de los agricultores manifestaron poseer dreas de tiera sin cullivar, como se muesira en el
grafico , pero en la mayoria de los casos estas extensiones de fierra son pequefias en comparacién con la
tiema cullivada, como se observa en la tabla de resulfados en la columna * Porcentaje de superficie *
donde las tierras sin cullivar apenas representan un 6.6% de la liera total.

PREGUNTA No. 4
La tierra que Ud. culliva es propia2

O No o S
QBJETIVO: .
Determinar el porcentaje de agricultores que son propietarios de las tieras donde cultivan
FRECUENCIA PORCENTAJE
PROFIETARIOS 51 83.6
NO PROPIETARIOS 10 16.4
TOTAL 41 )

PORCENTAJE

PREGUNTA No. 4

Propietario

No

Propletario




En el gréfico observamos que el B3.6 % de los agricultores entrevistados afirmakan ser propietarios
de la tiera que cultivan, y existe un 16.4 % que manifiestan que las flerras dende cultivan son arendadas.

PREGUNTA No. 5
Cree Ud. que seguird culfivando la tieira duranie los préximos cinco afios?

ONo osi
OBJETIVO:
Determinar el porcenlaje de agricultores que cultivardn los proximos cinco afios.
FRECUENCIA PORCENTAJE
SEGUIRAN CULTIVANDO 50 82
NO SEGUIRAN CULTIVANDO 1N 18
TOTAL 61
PREGUNTA No. 5

100

80
w

2 o
=
0

2 40
2

20

0

Seguirdn No .
Cultivando Seguirgn
Cuttivando

S4lo un 18 % de la poblacién manifiesta que no confia en seguir cultivande la fierra, debido a
diferentes factores como: sltuacién econdémica, enfermedades, y ofros; mientras gue el restante 82 % dela
poblacién confia en seguir cultivando en los proximos cinco afios.

Al cruzarlas Erega.mh:s anteriores [4 y 5) lenemos:

PREGUNTA 4 PREGUNTA 5
Frecuencia Porceniaje Frecuencia Percentaje
Propietcrio 51 83.6 Seguir@ Cultivaendo 46 90.2
No Sequir@ Cultivando 5 9.8
No Propietario 10 16,4 Seguir@ Cullivando 4 40
No Seguird Culfivando é &0

De la poblacién que contestd ser propietaria de la tierma, existe un 9.8 % de ella que no confia seguir
cullivando en los proximes 5 anios, mientras que de la poblacién que respondié que no es propietariaq, existe
un 40 % que dice poder seguir cultivando en los préximos 5 afios, esto significa que de los agriculfores
enfrevistados que no conffan seguir cultivando la causa principal no es la carencia de tiema, sino que es
debido a ofros factores como: edad, enfermedades, etc.



v

PREGUNTA No. & -
Con qué frecuencia rota los cultivos , cudnto cosecha de cada uno Y en gué meses lo recolecta?

Producle Frecuencia Cantidod Mesas en qua colecha
(Codlgo)

Ol |—

CODIGO
Mensua
Timestral
semestrad
Anual
Oira

O[> ||~z

OBJETIVOS:
Determinar los meses en'que son recolecicdgas las cosechas de los productos abservados.
PRODUCTO ENE FEB MAR ABRIL MAY JUN JUL AGO SEP oCT NOV [3]5e4
Eote X X X
Hote X X X X
Maiz X X X X
Amoz X X X X .
Ajonjoi X X
Jomate
Fritol X - X X
Pepina
Yuca
Chile Jdicpefio
Piplan
Sorgo
Chile Dulce
Meldn
Sandia
Plataro
Gumeo
Coco
Limdn Pérsico
Rébano
Lechuga
Papaya
Maorafidn
Espincca
Mandarina
Pifig
Plant.
Omomenlales
Repcllo X X X X X X

En el cuadio se observan los productos que cultivan los agricultores encuestados ¥ los meses en que
se recolectan . Algunos de los cultivos son cosechados todo el afio, o cual se debe a la rotacion de cullivos,
sisternas de riego o fratamientos de maduracién como inductores de floracién, como es el caso de la
zanghoria, rabano, lechuga y ofros. Mieniras que ofros productos son cosechados en periodos breves
durante el afio, como son los. cultivos siguientes: maraién, yuca, chile dulce, meldn y sandia.
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OBJETIVO DE PREGUNTAS No. 7. 8Y %:
Determinar la materia prima dispenible para uso de la agroindustria.
Determinar las causas principales de pérdidas en las caosechas para crientar la asistencia técnica al
sector agricola para la resolucién de la problematica. :
PREGUNTA No. 7
Que contidad o porcentaje de la cosecha se pierde, vy cudl es o razdn para que ésta
se produzco?

CODIGO PRODUCTO CANTIDAD PORCENTAJE Cavias Principales

(Cddige)

o [ | —




Cddigo 5 Causa
1 Tecnologiainadecuada
2 Plagas
3 Manefo post-cosecha deficiente
4 Robo
5 Régimen de lluvig
é Ohro:
RESULTADOS OBTENIDOS:
CAUSA DE PERDIDAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Tecnologia Inadecuada 9 148
Plages 33 54.1
Manejo Post-Cosecha 22 34.1
Robo 31 508
Régimen de Luvia 3l 50.8
Olros 4 [-X)
Totales 61.

El Porcentaje Promedio de Pérdida que obtienen los Agricultores en sus cosechas es de 40%.

PREGUNTA No. 7

7 Otros
Regimen de lluvig

Robo

Porcentaje
Z
3]
=3
[+
Ko}
o
g
o)
2
@
0
=
a

La gréfica de resultados nos muestra que el 54.1 % de los agriculiores manifiestan que la causa
principal por la que tienen pérdidas son las plagas, y en segundo lugar se encuentra el régimen de lluvia y el
robo, conun 50.8 % cada unaq, [uego se encuenira el manejo post- cosecha conun 36.1%.

Los agriculteres en promedio obtienan una pérdida aproximada del 40 % de sus cosechas.



Elaborando un andlisis de Pareto tenemos lo siguiente:

CAUSA FRECUENCIA % % ACUMULADO
A, PLAGAS 3 25 25
B.ROBCS 3 24 49
C. REGIMEN DE LLUVIAS 31 24 73
. MANEJO POST-COSECHA 22 17 %0
E. TECNOLOGIA INADECUADA 2 7 97
F. OTRO3 4 3 100
" TOTAL 130 100

Causas que ocasionan pérdidas en las cosechas
de los agricultores

140

120

Del andlisis anterior se concluye que las causas que originan el 90 % de las pérdidas en las cesechas

de los agricultares son:
¢ Plagas
+ Robo
e Régimen de lluvia
* Manejo Post-cosecha

PREGUNTA No. 8
Qué canfidad de la cosecha wviiliza para su consumo?
a.

b. Lo consume todo

RESULTADOS OBTENIDOS:

a. Porcentgje Promedio que consume 1%

b. Lo consume todo 0%

.
No se enconifraron agricultores que corisurnieran toda su cosecha, sino sélo una parte de ella. En

prormedio los agricultores de productos no fradicionales consumen un 1% de sus cosechas.

100 %

90 %



PREGUNTA No. ¢:

Cémo distiibuye la cantidad de cosecha vendida?

ol mercado - a la industria
RESULTADOS OBTENIDOS:
FRECUENCIA PORCENTAJE
Mercado 51 83.4
Industrig 5 244
TOTAL ]

PREGUNTA No. ¢

Porcentaje

Mercado

Industria

De acuerdo al grafice los agriculiores distribuyen sus cosechas de id'siguienie formas: el 836 %
venden sus cosechas en el mercado, mientras que el 24.6 % lo vende a la induskia.

Las agroindustrias aclualmente consumen un 24.6 % de las cosechas de los agricultores, teniendo
que restar a cada cosecha por pérdidas un 40 % y un 1 % por consumo de los agricultores.

PREGUNTA No.11.

Qué tipo de asistencia técnica recibe Ud. para el desarrollo de sus culfivos?

a. J Seleccién de semilla

b. o Uso de productos quimicos  ferfilizantes, pesficidas, efc.)
c. J Preparagcion, uso y estudios de suelos

d. O Méfodos de cullivo, recoleccicn

e. O Seleccidén y uso de maquinaria y hemamienia.agricola

f. g Sistemas de riego.

g- &1 Fomacion de capeiales

h. 7 Norecibe asistencia técnica
i.J Ofro

OBIJETIVO:

Determinar el fipo de asistencia técnica que reciben los agriculiores para definir el nivel de
incertidumbre vy falta de informacién en que estos se encuentran, determinondo la necesidad de un
mejoramiento de la tecnologia y capacitacién a nivel agricola, para elevar los rendimientos.

ASISTENCIA TECNICA FRECUENCIA PORCENTAJE
a 23 377
b 27 44.3
=] 2 328
d 18 2.5
e 14 300
f 15 24.6
[o] 11 13.0
h 31 508
i 2] 131
TOTAL 61




PREGUNTA No. 11

Potcentaje

Del total de entrevistados el 50.8 % no recibe asistencia técnica, y cuitivan Unicamente en base asu
experiencia.

. De la poblacidn que recibe asistencia técnica, el 44.3 % la recibe cuando utiliza productos quimicos

y el 37.7 % al seleccionar semillas , esta asistencia la reciben, segin lo manifestaron por parte de las agencias
de preductos agropecuario. El resto de la poblacién recibe la asistencia por parte de insiituciones plblicas
o privadas, pero los agricultores manifiestan tener problemas a causa de la poca experiencia por parte de
los técnicos en los cultivos no fradicionales.

PREGUNTA No. 12
Qué problemas afronta Ud. durante la explotacion de sus cultivos?
A. Insumos
a.7 Falta de semillas
b. O Mala calidad de semifias
c. O Precios elevados de insumos agropecuarios { ferfilizantes, pesticidas, efc.)
B. Mélodos .
a. O Sistemas de riego
b. & Seleccion de cullivo inadecuado al tipo de tiera .
<. T Falta o inagdecuada asistencia técnica.
d. o Ufflizacién inadecuada de maquinaria y herramientas agricolas
C. Magquinaria , Equipe y herramlientas
a. 17 Falta de maquinaria y hemamientas agricolas
b. 7 Maquinaria agricala y hemamientas en mal estado
d. J Falta dé equipo de manejo de.cosecha y Post-Cosecha
D. Mano de Obra
a. 7 -Carestia de Mano de Obro
b. O Mano de obra sin conocimienios de usos apropiados de fedilizantes,
pesticidas, maquinaria y herrarmienta agricola, métodes de recoleccion,
elc. :
E. Servicios
a, {J Faltg de carreteras
b. [ Vias de agcceso en malas condiciones
c. O Falta de servicios de agua, eleclhicidad y teléfono
d. O Servicios deficientes de agua, electicidad y teléfono
e. JOkos

F. Financleros

a. ONo fiene acceso a crédifo

b. Dintereses alfes

¢. JCréditos inopartunos { Le enfregan el dinero cuando no lo necesita)
OBJETIVO:

Determinar los principales problemas que los agricultores de productos no tradicionales enfrentan
en las etapas de cultivo, recoleccién y manejo Post-Cosecha de sus productos.



FRECUENCIA PQORCENTASE
A 30 4%.1
3 39 §3.9
c 34 55.7
D 15 24.6
E x 328
F 32 525
TOTAL 61

PREGUNTA No. 12

Porcentgje

El drea en que los agricultores manifestaron tener mayeres problemas fue en los métedos, el cual
obtuvo un porcentaje de 639 %. En segundo lugar se encuentra el drea de maquinara, equipc y
hemramientas con un §5.7 %, luego el drea financiera con un 52.5 %, el drea de insumos con un 49.1 % el area
de servicios con un 32.8 % vy por ultimo la mano de obra con un 24.6 %.

A continuacién se analizaran cada una de las dreas mencionadas anteriormente:
A. INSUMOS:

a. T Falta de semillas

b. O-Mala calidad de semiflas

c. J Precios elevados de insumos agropecuarios | fertilizantes, pesticidas, efc.]
J FRECUENCIA, PORCENTAJE -
a 1 1.6
b 7 11.5
c 23 : 37.7
TOTAL 41

Porcentale

Los resultados muestran que del 49.1 % de los agricultores que manifestaron tener problemas en el
area de insumos, el 37.7 % son a causa de los precios elevados. El 11.5 % por la mala calidad de la semilla y
s@lo un 1.6 % oflrma tener prablemas por la falta de semillas.



B. METODOS:
c. {7 Sistemas de riege
b.  Seleccion de cullivo inadecuado al tipo de tiena .
c. J Falta o inadecuada asisfencia técnica.
d. 7 Utilizacion inadecuada de maquinaria y hewamientas agricelas.

FRECUENCIA PORCENTAJE
a 3 49
b 1 1.6
o 37 60.7
d 3 4.9
TOTAL 6l

PREGUNTA No. 12 LITERALB

Porcentaje

De los problemas que afrontan los agricultores en cuanto a mélodos el mas sobresaliente es la falta
o inadecuada asistencia técnica con un 60.7 %, luego con iguales porcentajes 4.9 % se encuenttan los
problemas en sistemas de riego y utilizacién inadecuada de la maquinaria y heramienias agricolas, y per
Jltimo se fiene el problema de seleccion de culfivo inadecuado al fipo de suelo conun 1.6 %.

C. MAQUINARIA, EQUIPO Y HERRAMIENTAS:
a. J Falta de maquinaria y heramientas agricolas
b. 7 Maquinaria agricola y heramientas en mal estado
d. J Falta de equipo de manejo de cosecha y Post-Cosecha

FRECUENCIA PORCENTAJE
a 5 8.4
b 5 8.4
[} 25 41.0
TOTAL 61

PREGUNTA No. 12 LITERAL C

Porceniaje




El 410 % de los agricultores manifiestan que tienen problemas debido g la falta de equipo de
manejc de materiales durante la recoleccién de la cosecha y post- cosecha.

En cuanto a los problemas de falta y mal estado de maquinaria agricola y herramientas, fienen el
mismo porcentdje 8.4 %.

D. MANO DE OBRA
a. J Carestia de Mano de Obra
b. 7 Mano de obra sin conocimientos de usos apropiados de ferfilizantes,
pesticidas, maquinaria y heramienta agricola, métedos de recoleccidn,

efc.
FRECUENCIA PORCENTAJE
a 5 8.2
b 9 14.7
TCTAL 51

PREGUNTA No. 12 LITERAL D

Pofcentcﬂe

El-grafico nos muestra que el 14.7 % de los agricultores tienen problemas al no enconirar mano de
obra calificada en el uso de ferdilizantes, pesticidas, maquinaria v heramientas agricolas, y en métedos de
recoleccion, mientras que un 8.2 % manifiesta no encontrar mano de obra en determinados periodos del
afo. -

E. SERVICIOS:
a. J Faita de cameteras
b. o Vias de acceso en malas condiciones
c.  Falta de servicios de agua, electkicidad y teléfono
d. 0 Servicios deficienfes de agua, elechicidad y teléfono
e. JOos

FRECUENCIA PORCENTAJE
a 2 33
b 12 197
c 1 18.4
d é 9.8
e Q [s]
TOTAL &l :




PREGUNTA No.12 LITERAL E

Porcentaje

Dentro del drea de servicios el problema mas relevante son las malas condiciones en las que se
encuentran las vias de acceso para llegar a los agricultores, teniendo un porcentaje de 19.7 %, luego se
-encuentra la falta de servicio de agua potable, electricidad y teléfono con un 16.4 %y un 9.8 % se queja de
las deficiencias de estos, y por dlfimo tenemos que un 3.3% de los agricultores carecen de carreteras para
llegar hasta ellos.

F. INANCIEROS:
a. INo fiene acceso a crédifo
b. Jintereses alfos
¢. gCréditos inoporfunos f Le entreégan el dinerc cuando no lo necesita)

FRECUENCIA PORCENTAJE
Q 13 213
b 8 13.3
c 12 19.7
TOTAL 61

PREGUNTA No. 12 LITERALF

Porcentaje

Bl 21.3 % de los agricultores muestreados no tiene acceso a créditos, un 19.7 % manifiesta recibir los’
créditos en forma inoportuna, es decir fuera del tiempo en que lo necesitan lo cual les causa inconvenientes
en el periodo de cultivo, vy un 13.1 % plantea que los intereses. de los créditos son altos.

Elaborando un andlisis de Pareto tenemos lo siguiente:

CAUSAS FRECUENCIA % . % ACUMULADO
A. METOBOS 39 23 23
B. MAQL EQ. Y HERR 34 2 43
C. FINANCIERO 32 12 62
L. INSUMOS 30 18 £
E. SERVICIOS 20 12 92
F. MANO DE OBRA. 1 15 8 100
TOTAL 170 100




Problemas que afrontan los agricultores durante la
explolacion de sus cultivos

100 %

80%

Del andlisls anterior se concluye que las causas que ocasionan el 80 % de los problemas que
afrontan los agricultores durante la explotacién de sus cultivos son :

Métodos

Magquinaria, equipo y herramientas

Problemas financieros

Problemas en los abastecimientos de los insumos

Sise analiza cada causa por separado se obtiene los siguiente:

A. PROBLEMAS EN LOS METODOS

CAUSA FRECUENCIA % % ACUMULADO
A, FALTA O INADECUADA ASISTENCIA TECNICA 37 84 84
B. SISTEMAS DE RIEGO 3 7 91
C. UTILIZACION INADECUADA DE MAQUINARIA 3 7 98
Y EQUIPO
D. SELECCHON DE CULTIVOS INADECUADA 1 2 100
L {TPO DESUELD )
TOTAL - 44



A. METODOS
100 %
|
84%
A B c D
B. MAQUINARIA Y EQUIPO
CAUSA FRECUENCIA | % % ACUMULADO
A. FALTA DE EQUIPO DE MANEJO DE 25 72 72
MATERIALES
B. FALTA DE MAQ. Y HERR. AGRICOLA 5 14 86
C. MAQ. Y HERR. EN MAL ESTADO 5 14 100
TOTAL 35 10
B. MAQUINARIA, EQUIPO Y HERRAMIENTAS
100 %
. 86%




C. PROBLEMAS FINANCIEROS

CAUSA FRECUENCIA % % ACUMULARO
A. NO ACCESO A CREDITO 13 40 © 40
B. CREDITQ NO OPORTUNO 12 36 74
C. INTERES ALTOS 8 24 100
TOTAL 33 100

C. PROBLEMAS FINANCIERO
100 %
76%
A B, C
D. PROBLEMAS CON INSUMOS
CAUSA FRECUENCIA | % | %ACUMULADO

A, PRECIOS ELEVADOS 23 74 74

B. MALA CAUDAD DE SEMILLA 7 23 97

C. FALTA DE SEMILLAS 1 3 100

31 100

TOTAL




D. PROBLEMAS EN INSUMOS

100 %

74 %

De las graficas podemos concluir que las causas raices que originan los problemas en la
explotacién de los cultivos par parte de los agriculteres son:

A. METODOS
+ Falta o inadecuada asistencia técnica
B. MAQUINARIA, EQUIPO Y HERRAMIENTAS

« Falta de equipo de manejo de materiales
« Falta de maquinarda y heramientas agricola.

C. PROBLEMAS FINANCIEROS ,
¢+ HNoacceso al crédito
s Crédito no oportuno

D. PROBLEMAS EN LOS [NSUMOS
* Precios elevados

OBIJETIVO PREGUNTAS 13 Y 14:
Deferminar el porceniaje de productores agricolas que cumplen con normas de calidad y el
percentaje de aquellos que estarian dispuestos a cumplir con exigencias de los compradores.

PREGUNTA No. 13 . -
Qué porcentaje de sus cuifivos son rechazados por las compradores por hallarse arrvinados?
a. 0-5 % ’
b.o S-10%
c. g 10-15%
d.Omdasde 15%
e, 7 no son rechazados



RESULTADOS OBTENIDOS:

FRECUENCIA PORCENTAJE
a 22 34.1
) b 12 19.7
[+ o] 0
d 0 0
=) 27 © 44,3
’ TOTAL &1

PREGUNTA No. 13

Porcentaje

El 44.3 % de los agriculiores manifiestan que sus productos no son rechazados por el mercado, nila industria;
mientras que un 36,1 % afirma gue de su cosecha los compradores rechazan los productos enunrangode 0a 5%, v
al 19.7 % de la muesira le rechazan entre el 5 a 10 % de la cosecha.

PREGUNTA No. 14
Estaria dispuesto a cumplir con exigencias de calidad si estas fueran exigidas por un comprador?

No 51
FRECUENCIA | PORCENTAJE
NO ESTA DISPUESTO 8 13.1
$1 ESTA DISPUESTO 53 849
TCTAL 61

PREGUNTA No. 14

Porcentagje

De los agricultores entrevistados el 86.9 % esta dispuesto a cumplir con las exigencias de cdlidad que hagan
las agroindustrias, mientras que el 13.1 % no se considera en la capacidad para hacerlo, ya que plantan tener poca
experiencia en el cultivo de sus producios.

PREGUNTA No. 15:
Qué operaciones ejecuta sobre sus producios?

a. OClosificacion

b. & Lavado

c. 7 Lustre

d. O Empaque

e. Ninguno

" f. OOtros




OBIJETIVO:

Determinar el porcentaje de agricultores que ejecutan frabgjos sobre las materias primas.

FRECUENCIA PORCENTAJE
L] 34 55.7
b 11 180
c i 1.6
d 18 13.]
e 14 229
f 15 246
TOTAL 4]

T

Porcentale

PREGUNTA No. 15

. Ei 557 % de los agricultores realizan la operacién de clasificacidn de los productos, segin: color, tamaiio,
forma, peso, brillo. El 24.6 % se encueniran bajo la categoeria de ofros, la cual contiene operaciones como desgrane de
maiz, aporreo de frijol, etc. , el 18.0 % de los agriculiores lavan sus productos, el 13.1 % lo empaca y solo el 1.4 % le da

lustre,

OBJETIVO PREGUNTAS 14,17 Y 18:
Determinar si los agriculiores conocen y estdn dispuestos a cultivar productos arganicos.

PREGUNTA No. 16

Culfiva usted productos orgénicos?

RESULTADOS OBTENIDOS:

L5i
FRECUENCIA PORCENTAJE
CULTIVA 5 8.2
NG CULTIVA 56 N8
TOTAL 5]

Porcentaje

PREGUNTA No. 14




Solamente un 8.2 % de los agricultares cultivan productos organicos certificados . mientras que el resto de la
poblacién encuestada, o sea el 91.8 % no los cultiva en la actudlidad |, aungue muchos de ellos utilizan una
combinacicn de materias org@nicas y sintéficas en sus culfivos.

PREGUNTA No. 17:
Conoce usted lo que san los producios orgdnicos?
INo osi -

RESULTADOS OBTENIDOS:

. FRECUENCIA PCRCENTAJE
SILOS CONQCE 36 59.0
NO LOS CONOCE 2 328
TOTAL &l

PREGUNTA No. 17

Porcentgje

Del 91.8 % de agricultores que respondié no cultivar preductos orgdnicos cerlificados, existe un 22.8 % que no
los conoce lo que son los productos organicos y un 52.0 % que si los conoce pero no los cultiva en la actualidad.

PREGUNTA No. 18
Le gusfaria cultivarlos?

No 50
FRECUENCIA PORCENTAJE
S| LE GUSTARIA 21 34.4
NO LE GUSTARIA as 57.4
TOTAL 61

PREGUNTA No. 18

Porcentgje

La tabla nos muesira que el 57.4 % de los agricultores no estan interesados en culfivar productos ergdnicos,-
pese al sobreprecio brindado en el mercado, pero el 34.4 % si esta interesado.

De las preguntas 16, 17 v 18 se puede concluir lo siguiente: existe un 91.8 % de la poblacién que actualmente
no culliva productos organicos, de éstos el 59.0 % conoce lo que son los cultivos organicos cerfificados y de este dltimo
sélo un 34.4 % estaria interesado en cultivarlos.

OBJETIVO PREGUNTAS 17 Y 21:
Redlizar un evaluacién la de aceptacién que tendria entre los agricultores asociarse _



para proveer de Materias Primas a las agroindustrias.

PREGUNTA 19:
Trabaja usted en asocio?
No 8i
RESULTADOS OBYTENIDOS: ,
FRECUENCIA PORCENTAJE
TRABAJAN EN ASOCIO 13 21.3
NO TRABAJAN EN ASCCIO 48 78.7
TOTAL 61

PREGUNTA No. 19

Porcentaje

El 21.3 % de la poblacidon encuestada frabaja en asocio actualmente, mientras que el 78.7 % de los

agriculiores trabajan en forma individual.

PREGUNTA No. 21: ) -
Estarfa dispuesfc a frabajar en asocio con ofros agriculfores para incrementar los rendimientos y cafidades producidas
para proveer de maferia prima a una empresas agroindustriales?

No 051
RESULTADOS OBTENIDOS:
- FRECUENCIA PORCENTAJE
ESTAN DISPUESTOS 3 492
NO ESTAN DISPUESTOS 18 2.5
TOTAL 1
PREGUNTA No. 21

Porcentaje

De la poblacién muestreada el 49.2 % estaria dispuesto a frabajar en asocio con ofros agriculiores para
mejorar su calidad y rendimiento , mientras que 29.5 % maniflesta no querer hacerio.

De las preguntas 19 y 21 podemos decir que del 78.7% de la poblacién que ne trabaja asociada, existe un 49.2
% que estaria dispuesta a hacerlo.



_ ANEXO N° 6. TABULACION Y ANALISIS DE INTRUMENTO

DIRIGIDO A EMPRESAS AGROINDUSTRIALES

PREGUNTA No.1
Exporta la empresa sus praducios?
G Si {a qué paises?) 0 Mo {Pasar a pregunia 6)

OBJETIVO:

Determinar el porcentaje de empresas agroindustriales que exportan sus productos y hacia que
paises orfentan la actividad exportadora.

FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES
RESPUESTA % % % % %
M| 100 93 80 100 Q
NG 0 7 40 0 100

PREGUNTA No.1

]
o
g, NO EXPORTADOR
'g_ OTROS EXPORTADORES
< ! OLEAGINOSAS
§ " FRUTAS Y VERDURAS
S FLORES Y PLANTAS
ORNAMENTALES
sl NO
Respuesta

En los resultados mostrades en la tabla anterior se puede observar que el 7 % de las empresas
clasificadas como exportadoras en la categoria de frutas y verduras han dejado de exportar , al igual que
un 40 % de las empresas clasificadas como oleaginosas.

FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO

ORNAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES
RESPUESTA % % p. p. %
EE.UL. &6 53 X0 80 4]
CA. 0 3 40 40 0
EURCPA 100 33 ] 40 0
QIROS 0 13 0 20 Q




NO EXPORTADOR
OTROS EXPORTADORES

. 727 OLEAGINOSAS
B FRUTAS Y VERDURAS

Porcentale por
grupo

S Eeat? FLORES Y PLANTAS

2 ORNAMENTALES

5
v}
wi
w

EUROPA
CTROS

Respuestas

CENTRAMERICA

i

. Los paises destinos estan definidos para cada categoria de las empresas exportadoras. El 100 % de
los empresas enfrevistadas dedicadas a exportar flores y plantas ornamentales exportan hacia palses
euvropeos y un 66 % exportan sus productos hacia los Estades Unidos de América. Algo importante de sefialar
es que estas empresas no exportan hacia el Mercado Centroamericano. Por ofro lado, las empresas
dedicadas a la exportacién de frutas y verduras tienen en los Estados Unidos el pais destino donde el 53 %
de ellas exportan sus productos. Estas empresas también exportan parte de su produccidén a
Centroamérica y Europa siendo un 33 % de ellos las que atienden a este mercado.

El 40 % de las empresas clasificadas como oleaginosas exportan hacia el mercado
centroamericano, y un 20 % de ellas se dedican o exportar sus productos hacia los EE.UU. y Europa.

"Un 80 % de empresas clasificadas en el grupo de otros exportadores , exportan a EE.UU. yun40%
exportan a Europa y Cenfroamérica.

PREGUNTA No.2 .
Queé factores han sido claves para la exportacion exitosa de sus productos?

D a. Precio de los productos menor al precio de la D b. Produclo novedoso,
competencia en el mercado internacional, .
D ¢. Disefic del producto [ marca, empague, efiqueta, D d.El preducto es exportado en
etc.} periodos en los cuales no hay
produccién nacional en el pais
destino.
D e. Mercadeo del producto. D f. Calidad del producto
compelitiva.
D g. Tiempo de entrega del producto. D h. Cumplimiento de las normas de
' los clientes.
Q i. Contactos en el exterior. D i-

Otros;




‘OBJENVO:
Determinar los facteres clave que_han permitido a las empresa exportar con éxito sus preducios.

FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
FLORES Y PLANTAS VERDURAS EXPORTADORES
ORNAMENTALES

RESPUESTA % % % % %
A 0 ) 20 0 0
8 0 10 0 0 Q
C Q 20 0 20 Q
D 17 : 13 0 0 0
E 17 30 20 20 0
F 100 30 40 100 0
G 33 13 0 40 0
H 100 30 20 60 Q
| 100 S0 2 20 0
J 0 ' ] Q 0 Q

PREGUNTA No.2

NO EXPORTADOR E
]

E1OTROS EXPORTADORES |
|

I
[ OLEAGINOSAS I

Respuesta

[ FRUTAS Y VERDURAS

FLORES Y PLANTAS
CRNAMENTALES

T 1 T L 4 T T T [

0 10 20 30 40 50 60 70 80 %0 100

Porcentdje por grupo

El grupe de flores y planias ornamentales coincidieron en un 160 % que los factores claves en los
cuales se basa el éxito de las exportaciones de sus productos fueron: la calidad del producto, el
cumplimiento de las normas exigidas por los clientes y los contactos de las empresas en el exterior. Un33 %
de estas empresas dijeron que se pueden considerar como facter clave el fiempo de entrega del producto.
un 17 % coloca a el mercadeo dei producto y el disefio del producto como factor clave.

* En el grupe de frutas y verdurds , un 50 % de las empresas colocaron como factor clave a les
contactos en el exterior; y un 30 % dijeron que los factores claves son mercadeo del producto, la calidad
del producto y el cumplimiento de las normas de los clientes.

En el grupo de las oleaginosas, un 0 % toma como factor clave la calidad del producto.
El 100 % del grupo de Otros exportadores toma como factor clave la calidad de los productos y un
80 % el cumplimiento de las nomas de los clientes.



Con objeto de pricrizar los factores que mas inciden el éxito de las empresas agroindustriales
exportadores, se elaborg el siguiente andlisis de Pareto:

FACIOR FRECUENCIA % % ACUMULADO
. F 37 24 24
] 23 21 45
H 19 17 62
E 12 1 73
G 8 7 80
A 8 7 87
C 7 3 23
D 5 4 97
B 3 3 100
TOTAL 112 100 % b
Grdfico de Pareto, Pregunia No.2
v
100 %
|
|
80%
o
U N
c i
@ i
= L
]
L
w {
]
i
i
i
F T H E G A c D B
Factor

Seguin la grafica anterior, se concluye que los factores que influyen en el éxito de las exportaciones
de las empresas segin la investigacién de campo son:
Cdlidad del producto

L ]
+ Contactos en el exterior
s Cumplimiento de nermas de los clientes
¢+ Mercadeo del producto
o Cumplimiento de los tiempos de entrega .
PREGUNTA No.3
Tienen atrasos en la exportacion de sus productos debido a trémifes y procedimientos legales?
0 a. Siempre Ob. Aveces 0 c.Nunca
FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OIROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES
RESPUESTA % % % % %
A 0 7 0 0 0
B 17 23 20 20 0
C 83 63 40 80 0




PREGUNTA No.3

o
a

]

<] ]

5 E/ NO EXPORTADOR
a

o
T

=

«

o

o

.

ORNAMENTALES
A B cC
Respuesta

El 83 % del grupo de flores y plantas ornamentales, el 63 % del grupo de frutas y verduras, y el 40 %
de oleaginosas nunca tienen atfrasos en sus exportaciones debido a framites y procedimientos legales.

OBJETIVO: PREGUNTA 4 Y PREGUNTA 5
Determinar si [a empresa tiene organizada su funcion de exportacion.

PREGUNTA No.4
: Existe en la empresa personal especializado encargado de la geslién de exportaciéng
Sio Ne O
FLORES ¥ PLANTAS FRUTAS Y VERDURAS OLEAGINOSAS OTROS RO EXPORTA DORES
RESPUESTA % % % % %
si 83 80 &0 80 0
NO 17 13 0 20 o




PREGUNTA No.4

NG, EXBORTADOR
OLERGREERORES

FRUTAS Y VERDURAS
FLORES Y PLANTAS

ORNAMENTALES

Porcentaje por
grupo

Respuesia

Un 83 % de empresas del grupo de flores y plantas omamentales, un 80 % del grupo de frutas y
verduras, un 60 % de cleaginosas y un 80 % de empresas del grupo de ofros exportadores poseen personal
especializado para la gestion de la funcidn de exportacion de la empresa.

PREGUNTA No.5
Existe en la empresa personal especializado encargado de los rdmites de exportacion?
siO No O
FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES
RESPUESTA % % % . % %
Sl 83 77 £0 80 0
NO 17 17 0 20 1]




PREGUNTA No.5

100
[o]

o

2 NO EXPORTADOR
°

a.

-g. OLEAGINOSAS

=

[

o

2 FLORES Y PLANTAS

ORNAMENTALES

Respuesta

El gréfico muestra el porcentaje de empresas que poseen encargado de iramites de exportacion.

PREGUNTA No.$ Desea exportar sus producfos?  §i O No O {finalizar encuesta }
QBJETIVQ: Establecer el porcentaje del sector no exportader dispuesto a exportar sus productos
NO EXPORTADORES
RESPUESTA Fr. ¥.3
sl 13 ¥3
NO i 7

PREGUNTA No.6

80
601

40

Porcentale

20

NO EXPORTADOR

Respuesia

El 93 % de las empresa encuestadas tienen intenciones de axportar sus productos.



PREGUNTA No.7 :
Tiene la empresa recursos tecnoldgicos y financieros, mano de obra capaz para manejar lineas de

arifculos exporiables? Sid No O
OBIJETIVO:
Determinar si las empresas no exportadoras poseen recursos tecnoldgicos y financieros.
NO EXPORTADORES
RESPUESTA Fr. %
Sl 7 50
NO [ 43

PREGUNTA No7

Porcentcje

NO EXPORTADOR

Respuesia

El 50 % de las empresas encuestadas consideran que poseen la capacidad tecnolégica y
financiera para elaborar y exportar productos.

PREGUNTA No.B .
Pemnite o tecnologio de la empresa fabricar productos con novedad tecnoldgica que pemita exportar

con calidad?
Sig NeoO

OBJETIVO: )
Determinar el porcentaje de empresas no exportadores si poseen la tecnologia para elaborar

productos connovedad tecnolégica que les pemita exportar sus productos con calidad.

HO EXPORTADORES

RESPUESTA Fr. .3
3! 5 38

NO 8 57




PREGUNTA No.8

40,4
50
o 40
g
E 30
o
S 20

NO EXPORTADOR

NO

Respuesig

El 36 % de las empresas asegura que posee la tecnologia que permitiia exportar preductos con novedad
tecnolégica.

PREGUNTA No.?

Podrian compelir los productos de la empresa en precio, en ef mercado internacional2 §i g NoO
OBIETIVO:;
Determinar si las empresas no exportadores podrian competir contra los precios intemnacionales.
NO EXPORTADORES
RESPUESTA Fr. %
] & 23
NO 7 50

PREGUNTA No.9

Parcentaje

4

NO EXPORTADOR.

NO

Respuesta




El 43 % de los empresas encuestadas respondieron que si podrian competir en precios en el mercade
internacional.

PREGUNTA No. 10
Produce la empresa la fotalidad de la Materia Prima 2
: SO NoO
OBJETIVO:
Determinar el porcentaje de empresas que produce la fotalidad de su materia prima y el porcentaje de
empresas que compran su materia prima,

FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS - OTROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS . EXPORTADORES
RESPUESTA % % % % %
sl 83 33 0 0 %
NO 17 63 80 100 64
! PREGUNTA No.10

NO EXPORTADOR

¢ OTROS EXPORTADORES
100 E
OLEAGINOSAS

FRUTAS Y VERDURAS

/ FLORES Y PLANTAS
ORMNAMENTALES

Porcentaje por
grupo

Sl NO

Respuesta

El 83 % de las empresas del grupo de flores 'y plantas crnamentales produce la fotalidad de su materia prima.

El 63 % de las empresas que exportan frutas y verduras, el 80 % de oleaginosas y el 100 % de empresas del
grupo de otros exportadores compran parte o la fotalidad de la materia primia que utilizan para la elaboracion de sus
productos de exportacian.

De las empresas agroindustriales que no exportan en la actualidad sus productos un
29 % de ellas produce la totalidad de [a Materia Prima, mientras que un 64 % compra parte ¢ la totalidad de la materia
prima utilizada. )

PREGUNTA No.11
La materia prima comprada es oporfuna y garantizada?
0 a. Siempre Ob. Aveces Oc. Nunca

OBIJETIVO:
Determinar si las empresas que compran parte o la totalidad de la materia prima utilizada fienen acceso en

forma opoertuna y garantizada.



FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y QLEAGINOSAS OTROS KO
ORNAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES
RESPUESTA % % % % %
A ¢ 63 30 20 77
8 100 37 30 20 23
C Q 0 0 0 0

PREGUNTA No.11

Porcentale por
grupo

Respuestaq

En el grupo de flores y plantas crnamentales que compran materia prima el 100 % tiene acceso a ésta
siempre en forma oportuna y garantizada.
14
En €l grupo de frutas y verduras un 37 % de las empfesas manifestaron que el acceso a la materia prima a
veces es en forma oportuna y garantizada.

En el grupo de oleaginosas un 50 % de las empresas manifestaron que el accese a la materia prima a veces
es en forma oportuna y garantizada. .

El 20 % de las empresas del grupo de olros exportadores tiene accese a veces a la materia prima en forma
opottuna y garantizada. .

El 23 % de las empresas ho exportaderas manifestaron que a veces tienen acceso a la materia prima en forma
oportuna y garantizada. ;

PREGUNTA No. 12 .
Provee la empresa de asistencia técnica, créditos, elc. a sus proveedores de Materias Primas?
sig No O )
OBIJETIVO:
Determinar el porcentaje de empresas que se integran verticalmente hacia afrds proveyendo de asistencia técnica,
lineas de crédite, efc. a sus proveedores de materia prima.

FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES

RESPUESTA % % % % %

Sl 100 11 50 40 22

NO 0 82 50 40 78




PREGUNTA 12

NO EXPORTADOR

OTROS EXPORTADORES

OLEAGINOSAS

| FRUTAS Y VERDURAS

FLORES Y PLANTAS
"ORNAMENTALES

Porcentaje
por grupo
3

Respuesta

EI89 % de las empresas del grupo de frutas y verduras no estd integrada hacia atras.

El 50 % de las empresas cleaginosas no estd integrada verticalmente hacia akas.

El 60 % de las ernpresas del grupo otros exportadores no estd integrada verticalmente hacia atras.

El 78 % de las empresas no exportadoras no estd integrada verticaimente hacia atras.
PREGUNTA No. 13 .
Existe en la empresa un sisfemao integrado de calidad y personal iddneo para verificar la calidad de los producios
{insumos, producios en proceso, productos teminado) €

sig No QO

OBJETIVO:

Determinar si la empresa fiene sistema dée calidad y si ésfe cuenta con personal capacitado para la
verificacidn de la calidad de los productos.

FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES

RESPUESTA % % % % %

Sl 83 70 80 &0 . 36

NO 17 7 0 20 57



£l 83 % de las empresas del grupo de flores y plantas oramentales poseen un sistema de cdlidad integrado y
cuentan con el personal idéneo parg verificar la calidad de los productos. En esta-misma sifuacion se encuenfra el 90 %

Porcentgje por
grupo

Respuesta

PREGUNTA No.13

NO EXPORTADCR

FLORES Y PLANTAS
ORNAMENTALES

de frutas y verduras, el 80 % de oleaginosas y el 80 % de el grupo de ofros éxportadores.

El 57 % de las empresas no exportadoras.no poseen un sistemna integrado de calidad que les permita verificar

la calidad de sus proeductos.

PREGUNTA No.14

Tiene coniroles de los niveles de pesticidas, esterilizacion de empaques y embalajes, temperatura de container?

OBJETIVO:

sia

NoO

Determinar si la empresa esta fuera dela amenaza de que sus productos sean rechazados por estar ccn
niveles altos de contaminacion. -

FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
- ORNAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES
RESPUESTA % % % % %
8 100 40 20 80 36
NO 0 37 40 20 57




Bl

PREGUNTA No.14

NG EXPORTADOR
OTROS EXPORTADORES

OLEAGINOSAS

FRUTAS Y VERDURAS
FLORES Y PLANTAS

ORNAMENTALES

Porcentaje por
grupo

Respuesta

AN

El 100 % de empresas del grupo de flores y plantas ornamentales, y el 80 % de otros exportadores controlan los’
niveles de pesticidas, empaque vy container para la egpon‘qcién de sus productos.

El 60 % de las empresas que exportan frutas y verduras contfrolan los niveles de contaminacién de sus
preductos en forma estricta.

El 40 % de las cleaginosas y el 57 % de las empresa no exportadoras no poseen un control eficiente sobre los
niveles de contaminacién que tienen sus productos.

PREGUNTA No.15
Agrega la empresa, valor a la Materia Prima?
Sio No O { Pasar g la pregunta 20 )

OBIJETIVO:
Determinar el porcentaje de empresas que agrega valor a los producios que exporta,

FLORES ¥ PLANTAS FRUTAS Y OLlEAGINOSAS OTROS ﬁO
ORNAMENTALES VERDURAS - EXPORTADORES

RESPUESTA % % % % %

sl 100 77 &0 100 86

NO 0 20 0 0 7




PREGUNTA No.15

NG EXBORTADOR
oLERERBERORES

3 FRUTAS Y VERDURAS
FLORES Y PLANTAS

ORNAMENTALES

Porcentale por
grupo

Sl NO

Respuesta

El 100 % de los empresas del grupo de flores v plantas omamentales, y el 100 % de el grupo de otros
exportadares agregan valor a las materias primas. :

En el grupo de frutas y verduras el 77 % de las empresas agregan valer a las materias primas.
En el grupo de las cleaginosas el 60 % de las empresas agregan valor a las materias primas.

En el grupo fermado per las empresas que no exporian en la actualidad , el 86 % de ellas agregan valor a las
maferias primas.

PREGUNTA No.16
Pemmite el disefio del producto y la tecnoloagia de la empresa (Maquinaria ¥ equipo, Métodos, mano de obra, elc.)

una elaboracion eficiente y de bajo cosio?
Sio NeO

OBJETIVO:
Determinar si la empresas producen en base @ economias de escala que le permitan competir basados en

una estrategia de bajo costo.

FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS EXFORTADORES
RESPUESTA % % % % ' E4
8 100 87 100 80 92
NO 0 13 o] 20 8




El 100 % del grupo de flores y plantas oma

Porcentale por
giupo

Respuesta

PREGUNTA No.1§

N8T%§)RTADO 74

>
OLERERBERORE

FRUTAS Y VERDURAS
FLORES Y PLANTAS

ORNAMENTALES

mentales, el 87 % de las empresas del grupo de frutas y verduras, el
ve siala

100 % de oleaginosas, el 80 % de ofros expertadores y el $2% de las empresas no exportadoras contestaron g

pregunta. Es decir, que poseen un producto disefiado, y una tecnologia capaz de producir en base a economics de

escala.

PREGUNTA Ne.17

Es la tecnalagia utilizada en la eloboracidn de los productos flexible a los cambios en las necesidades de Jos clienies?
sia

ORJETIVO:

No O

Determinar si la empresa puede responder a los cambios en las necesidades de [os clientes .

FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
ORMAMENTALES VERDURAS EXPORTADCRES
RESPUESTA % . B & % %
S 100 87 100 80 96
NO Q 13 4] 2 8




PREGUNTA No.17

100 4
o "

80
s NO EXPORTADOR
[s:}
g o OTROS EXPORTADORES
f:_" 40 OLEAGINOSAS
[=
] FRUTAS Y VERDURAS ’
2 FLORES Y PLANTAS

. ORNAMENTALES
sl NO
Respuesia

Las empresas del grupo de flores y planfas ornamentdles |, y las oleaginosas respondieron que la tecnclogia
utilizada es flexible.

El 87 % de las empresas de! grupo de frutas y verduras respondieron gue su tecnologia es flexible ante los
cambios en las necesidades de los clientes, al igual que el 80 % del grupo de
otros exportadores y el 92 % de! grupo no exportador.

PREGUNTA No.18
Existe en la empresa personal especializado, encergado de la mejora de los méfodos de elaboracion de los
productas?

Sid . No

OBJETIVO:
Determinar si la empresa ejecuta la funcidén de investigacién y desarollo la cudl le permita disefiar un
producto de bajo costo o un producto sumamente exclusivo.

FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOCSAS OTROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS - EXPORTADORES
RESPUESTA % % % % %
8l 100 74 - 100 40 &7
- NO 0 26 0 40 33




Porcentale por
gIupo

sl

Respuesta

PREGUNTA No.18

NG EXPORTADOR
OTROS EXPORTADORES

OLEAGINOSAS

FRUTAS Y VERDURAS
FLORES Y PLANTAS

ORNAMENTALES"

El 100 % de las empresas enfrevistadas de los grupos de flores y plantas cmamentales y del grupo de
oleaginosas poseen persanal especializado, dedicado a la mejora de sus métodos de elaboracién de sus productos.

El 74% de las empresas del grupo de frutas y verduras poseen también, personal encargado de la mejora de
los mélodos de elaboracion de sus productos, al igual que un 67 % del grupo no exportador y un 60 % del grupo de

ofros expertadores.

PREGUNTA No.19Qué sistema uliliza la emnpresa para el fralamienio de desechos?

a. PRETRATAMIENTO b. TRATAMIENTO c. TRATAMIENTO d. TRATAMIENTO e, EFLUENTES
FiSICO QuiMICO 8IOLOGICO
HE H H . H

,:] Reduccién de i_| Cribado L] Coagulacicn. :l Filtracién - E Diucion. B f.NO

desechos. desmenuzamienio Biclégica. GENERAN

DESECHOCS

El Cambio de j Sedimentacidn. . :] Oxigenocién- D Aerenacion. D Laguna de ’:] g- NO EXISTE.

©rocesos. Reduccién. cimacenamiento

':] Subproductos.

Flotacidn.,

L]

L _i Filtraclon.

:l Ajuste de Ph.

:I Lagunas de
Cxidacion.

—

L} migacion

OBJETIVO:

Determinar el porcentaje de empresas que poseen sistema de tratamiento de desechos, el cual les permita
cumplir con normas sanitarias.

FLORES Y PLANTAS FRUTAS ¥ OLEAGINOSAS OTROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES
RESPUESTA % % % % %
A 7 13 33 20 25
B .0 i 0 2 8
C 0 ? 0 20 g
D ¢ 0 0 0 0
E 0 4 0 20 Q
F 66 b 0 0 25
G 17 57 &7 20 42

s



PREGUNTA No.19

3] NO EXPORTADOR
g o OTROS
) g EXPORTADORES
£ 2 OLEAGINOSAS
L
s : FRUTAS Y VERDURAS
FLORES Y PLANTAS
Ag o o . CRNAMENTALES

Respuesta

El 6 % de empresas def grupo de flores y plantas omamentales no generan desechos que ameriten un
sistema de tratamiento de desechos, yun 17 % de estas poseen un sistema de desecho de pretratamiento.

El 57 % de las empresas del grupo de frutas y verduras no poseen un sistema de tratamiento de desechos, al
iqual que el 42 % de las empresas que en lg actualidad no exportan sus productos.

En e! grupo de ofros exporiadores, solamente existe un 20 % de empresas que ni fienen sisterna de fratamiento
de desechos. '

PREGUNTA No.20
Qué tipo ransporie uliliza los productos y qué ventajas ofrece la vlilizacion de éstos?
] a.Tenestre .
__|.J b. Aéreo
£ 1 c. Maritimo.
i1 d. Mixto,
OBJETIVO:
Determinar el fipo de transporte utilizado por la empresa y las ventajas que properciona su utilizacion.
FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS QTROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES
RESPUESTA % % % kS B
A 50 70 40 80 76
B &7 13 0 20 o]
C 57 i 70 20 80 Q
D 0 0 0 0 . 0




PREGUNTA No.20

Porcentaje por
grupo

Resullado

OLEAGINOSAS
EXPORTADORES
NO EXPORTADOR

FRUTAS Y VERDURAS

FLORES Y PLANTAS ¥
ORNAMENTALES

El 67 % de las empresas def grupo de flores y plantas cmamentales utilizan el fransperte aéreo para exportar
sus productos.

El 13 % del grupo de frutas y verduras utiliza el transporte aéreo para la exporiacion de sus productos, al igual
que el 20 % del grupo de otros exportadores.

El transporte maritimo es utilizado pof un 67 % de las empresas del grupo de flores y plantas omarmentales, en
un 70 % por el grupo de frutas y verduras , un 20 % de las oleaginosas y en un 80 % por el grupo de ofros exportadores.

PREGUNTA No.21
Tiene la empresa acceso a financiamienic?
Si O{Cudles?) NoO
0 a. Fondos propios 0 d. Créditos
0O b. Prestamos O e. Acciones y Valores

0 c. Otros

OBRJETIVO:
Determinar si la empresa posee como una de sus fortalezas el acceso o financiamienfo.
FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES
RESPUESTA % % % % %
Sl 100 23 80 100 86
NO 0 3 0 0 7




PREGUNTA No.2t

Q
n .
g NO EXPORTADOR
5 OTROS EXPORTADORES
;g. OLEAGINOSAS
§ FRUTAS Y VERDURAS
f_q FLORES Y PLANTAS
ORNAMENTALES
St no
Respuesta

Solamente el 7 % de las empresas del grupe de no exportadores, v el 3 % de las empresas del- grupo
manifestaron tener problemas con el acceso al financiamiento.

FLORES Y FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NC
PLANTAS VERDURAS EXPORTADORES
ORNAMENTALES
RESPUESTA b % % % %
A 50 57 80 g0 57
B 50 63 g0 80 50
C 0 0 0 : 0 0
D 33 ' 23 40 40 50
E 17 10 0 0 ] 0




NO EXPORTADOR
OTROS EXPORTADORES
OLEAGINOSAS

Porceniale
por grupo

FRUTAS Y VERDURAS
FLORES Y PLANTAS

ORNAMENTALES
Respuesia

£l 50 % de las empresas de! grupo de flores y plantas omamentales utilizan para el financiamiento de sus
actividades fondos propies y préstamos bancarios, al igual que €] 80 % de las cleaginosas y el 80 % del grupo formado
por otros exportiadores.

El 63 % del grupo de frutas y verduras se financian con fondos propics y un 57 % de empresas también utilizan
lo préstamos bancarios.

El 57 % de las empresas formada por los no exportaderes se financian con fondos propios, un 50 % también
utilizan préstamos bancarios y créditos de sus proveedores de insumos.

PREGUNTA No.22
Cémo comercializa la empresa sus productos?
Q. DETALLE b. MAYORISTA c. CORREDORES | d. IMPORTADORES | e. REPRESENTANTES f. OTROS
I_ Tienda de LJ Comerciantes
especialidades. mayorstg.
[__f Supemercado. I_I Distribuldores D
industriales. '
L.. Tienda de Li mayorisias de D D D
articulos de uso pagar y llevar.
comdn. —
!i Mayorista
Camionero.
L; Comerciante
en astante.




e

OBJETIVQ:

Determinar la forma de comercializacién que utiliza la empresa para la exportacién de sus productos.

FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES
RESPUESTA % % j % % %
A 0 13 &0 20 71
B 0 26 60 40 64
C Q Q 0 Q 0
D 100 73 20 40 0
E 4] 20 40 20 0
F 0 13 0 0 21
PREGUNTA No.22
o o NO EXPORTADOR
25 OTROS EXPORTADORES
o O
g5 OLEAGINOSAS
o
o
FRUTAS Y VERDURAS
Ag FLORES Y PLANTAS
ORNAMENTALES
E
Respuesta F

El 100 % de empresas del grupo de fleres y plantas ornamentales ulilizan importadores para comercializar sus

productos.

El 73 % de empresas del grupo de frutas y verduras utiliza para la exportacién de sus productos importadores,
al igual que un 60 % del grupo de-otros exportadores.

Un 40 % de empresas de! grupo de oleaginosas utiliza represeniantes para la exportacion de sus productos.

El 71 % de empresas del grupo no exportador ufilizan en para comercializar sus productos supermercados, ¥
tiendas de articulos de uso comdn.

PREGUNTA No.23

Qué ventajas tiene para la empresa la forma de comercializacion utilizada?

0 a. Bajo costo

0 b. Control sobre los precios del preducto

0 c. Se mantiene la calidad del producto O d. El canal brinda informacion directa sobre los cambios del

O e, Sabe como cologar el producto

mercado
af. Otros:




W B .

OBJETIVO:
Determinar las ventajas que oblienen las empresas por la forma de comercializar ulilizada.
FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
ORNAMENTALES YERDURAS EXPORTADORES
> RESPUESTA % % % % . %
A 17 30 50 40 85
B 17 13 0 40 o'l
[ 17 33 &0 40 36
D 50 37 20 2 14
E 33 27 - 0 20 7
F 33 0 0 at] 0
PREGUNTA No.23
L o
T o
2
g0 NQ EXPORTADOR
E e _ OTROS EXPORTADORES
ES, OLEAGINOSAS
’ TAS Y URAS
rLoRES VBUAWNT,
ORNAMENTALES -
Respuestas E F

El 50 % de empresas del grupo de flores y plantas omamentales colocaron como principal ventaja de su

canal de distribucién el conirol sobre los precios de los productos.

El 57 % de empresas del grupo de frutas y verduras colocaron como ventaja principal del eanal de disfribucion

uvtilizado la informacién que éste brinda sobre los cambios del mercado.

El 60 % de las empresas del grupo de oleaginosas colacaron como ventaja del canal de distibucion el bajo

costo que este representa y que el canal mantiene la calidad de! producto.

El 40 % de las empresas pertenecientes al grupo de ofros exportaderes colocaron como
principal ventaja que los canales mantienen la calidad de los productos y un 40 % de ellas el bajo costo vy el control

sobre los precios de los productos.

El B4 % de las empresas no exportadoras colocaran como principal ventaja de la utilizacién del canal de

ulilizacién el bajo costo que estos representan para la venta de los productos.




PREGUNTA No. 24
Cdmo detenmnina la empresa el precio de venta de sus productos?

d a. Coste mas utilidades O b. Precio en bolsa
0 . Precio basado en los precios de productos de la 0 d. Precio basado en la percepcion del valer del
competencia producto.
0 e. Precio infernacional af. Otfros
OBJETIVO:
Determinar la forma en que las empresas determinan los precios de sus producios.
FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
ORMAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES |
RESPUESTA % % % % %
A ES) 43 40 §0 &4
B 17 13 ] 20 0
[= &6 40 40 20 84
D 33 10 0 20 0
E o] 7 20 20 o]
F Q o] 0 8] 7
PREGUNTA No.24

NG EXPORTADOR
OTROS EXPORTADORES
.OLEAGINOSAS

: FRUTAS Y VERDURAS
FLORES Y PLANTAS

ORNAMENTALES

Parcentaje por
grupo

~

Respuesta E

Un 46 % de empresas del grupo de flores y plantas ormamentales detemninan sus precios en base al precio
basado en productos de la competencia. Un 33 % toma como base los costos y las utilidades y un 33 % también toma
en cuenta el precio basade en la percepcion del valor del producto.

El 60 % de las empresas del grupo de frutas y verduras foman como base para los precios de productos de la
competencia para determinar los precios de sus productos: un 44 % toma en cuenta también los costos y utilidades.

El 60 % de las empresas del grupo de oleaginosas toman en cuenta los costos y utilidades y los precios de
productos de la competencia para la determinacion del precio de sus productos.



El 40 % de las empresas del grupo de ofros exportaderes toman come base los costos y utilidades para [a
determinacién del precio de sus productos.

£l 44 % de las empresas del grupo no exportador toman como base 1os costos y utilidades y los precios de los
productos de la competencia para la determinacién de los precios de sus productos. )

PREGUNTA No.25 .
Toma realmente en cueniq la empresa las necesidades de los clientes para el disefio, elaboracion y venta de los
productos?

Si O No O
OBJETIVO:

Determinar si las funciones de mercadeo y produccidn estan interrelacionadas en la empresa.

FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
QORMNAMENTALES VERDURAS . EXPORTADORES

RESPUESTA % % % & %

St 100 73 80 &0 71

NO 0 23 0 40 21

PREGUNTA No.25

Q
i g NO EXPORTADOR
‘3‘_ OTROS EXPORTADORES
% OLEAGINOSAS
E FRUTAS Y VERDURAS
& FLORES Y PLANTAS
0 ORNAMENTALES
sl NO
Respuesta

El 23 % de las empresas del grupo de frutas y verduras, el 40 % de empresas del.grupo de ofros exportadares y
el 21 % de empresas no exportadoras no toman en cuenta las necesidades delos clientes para el disefio, elaboraciony
venla de los productos.

PREGUNTA 26
Contrata la empresa personal ya enlrenado para la elaberacion ( yle expartacién) de sus productos?
Sio No O ’
OBJETIVQ:
Determinar si la empresa tiene como fortaleza un sistema de administracién de personal.
FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES
RESPUESTA % % ) % %
sI 33 37 0 . 40 7
NQ &7 60 80 60 . 84




PREGUNTA No.26

o
a
2
o
g
NO EXPORTADOR ; L}
b 2
~ OTROS EXPORTADORES : c
1}
OLEAGINCSAS E
FRUTAS Y VERDURAS
FLORES Y PLANTAS
ORNAMENTALES
S NO
Respuesta

B 67 % de empresas del grupo de flores vy plantas ormamentales, el 67 % de frutas y verduras, el 80 % de
oleaginosas, el 60 % del grupo de ofros exportadores, y el 86 % de empresa del grupe no exportador no confratan
personal ya entrenado.

PREGUNTA No.27
Conoce el personal operativo fos politicas de la empresa?
Sio No G

OBJETIVO:
Determinar si las polificas son del conocimiento del personal de la empresa.

FLORES.Y PLANTAS - FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS N EXPORTADORES

RESPUESTA ' % % % % %

sl &7 40 &0 20 3%

NO kX 57 20 80 57




PREGUNTA No.27

]

a

% NO EXPORTADOR

'g_ OTROS EXPORTADORES

% OLEAGINOSAS

s

g FRUTAS Y VERDURAS -

2 FLORES Y PLANTAS

ORNAMENTALES
St NO
Respuesta
PREGUNTA No. 28. Conoce el personal los objetives de-la empresag _Si O No[O
FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y VERDURAS OLEAGINOSAS OTROS NO EXPORTADORES
st &7 40 &0 20 2
NO 33 57 20 80 54
PREGUNTA No.28

NO EXPORTADOR

OTROS EXPORTADORES

80
OLEAGINOSAS

FRUTAS Y VERDURAS

FLORES Y PLANTAS
ORNAMENTALES

Porcentaje por
grupo

Respuesia




En el 33 % de empresas-del grupo de flores y plantas ornamentales, en el 57 % del grupo de frutas y verduras,

en el 20 % del grupo de oleagincsas, en el 80 % del grupo de otros exportadores y en el 64 % de empresas no
exportadoras, los abjetivos de la empresas son conocidas per el personal operativo.

PREGUNTA No.2¢%
Tiene manuales de procedimientos y funciones [ escrifos ) #
Sia NoO
OBJETIVO:
Determinar si la empresa cuenta con los procedimientos establecidos y con funciones bien definidas y
respaldadas por documentos escritos. -

FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO

ORNAMENTALES VERDURAS ! EXPORTADORES
RESPUESTA % % % % %
Sl 17 37 &0 80 -50
ONQ 83 60 20 20 43
PREGUNTA No.29

100

Porcenigle por grupo

EXPORTADOR
OTROS
EXPORTADORES
OLEAGINOSAS
FRUTAS Y
VERDURAS
PLANTAS

FLORES Y
ORNAMENTALES

Bl 83 % de empresas del grupo de flores y plantas omamentdles. el 60 % del grupo de frutas y verduras, el 20
% del grupo de oleaginosas, el 20 % del grupo de otros exportadores y el 43 % de empresas no expcrtadoras, no poseen

manuales administrativos por escrito.

PREGUNTA No.30
Tiene la empresa estabilidad arganizacional { problemnas laborales, sindicatos )€
sSio No O
OBIJETIVO:
Determinar el porcentaje de empresas agroindustriales estan afectadas por problemas de indole laboral.
FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS : EXPORTAD(_JRES
RESPUESTA % % % ) %
Sl Y4 87 40 100 79
NO 33 10 20 0 ) 14




Porcentaje por grupo

sl

Respuesia

NG

PREGUNTA No.30

NO EXPORTADOR

OTROS EXPORTADORES
OLEAGINOSAS

FRUTAS Y VERDURAS

. FLORES Y PLANTAS
ORNAMENTALES

£l 33 % de empresas del grupo de flores y plantas ornamentales, el 10 % de empresas del grupe de frutas y
verduras, el 20 % de empresas del grupo de oleaginosas, y un 14 % de empresas del grupo de no exportadoras

manifestaron tener problemas de indole laberal { sindicalos, problemas laborales .etc.)

PREGUNTA No.31

Existerr servicios eficientes de infraesiructurag

D a. Energia Béctica Trifdsica.

E] ¢. Planta de Emergencia

D e. Transporte para ka mano de cbra.

i:' g. Agua de pozo.

OBJETIVO:

D b. Agua Potable.

D d. Transporie para materias primas y producio

termincdo.

El f. Vias de acceso .

Determinar si la empresa tiene acceso a infraestructura.
FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y QOLEAGINQSAS OTROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES
RESFUESTA % % % % %
A 100 73 &0 100 &4
B 50 70 80 100 93
C 33 S0 80 100 50
D 83 47 80 100 2
E 2] 20 20 40 7
F 83 63 40 80 79
G 33 10 0 40 0




PREGUNTA No.31

NO EXPORTADOR
OTROS EXPORTADORES
OLEAGINOSAS

Porcentale
por grado

I/’ FRUTAS Y VERDURAS
FLORES Y PLANTAS
ORNAMENTALES

Respuesta G

Solamente un 43 % de empresas del grupo de frutas y verduras fienen vias de acceso, un 47 % posee planta
. de emergencia.

El 40 % de empresas del grupo oleaginosas fienen vias de acceso, y un 60 % de estas poseen energia eléclrica
frifasica.

PREGUNTA No.32
flabora usied productos a base de materias primas orgdnica

5i0 No O ( Pasar al la pregunfa 36
FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES
RESPUESTA % % % ¥ %
S 33 20 0 20 7
NC &7 87 80 80 85




[l

T
I

l’ TN
W

Porcentale por grupo

NO sl

Respuesiq

PREGUNTA No.32

NO EXPORTADOR
OTROS EXPORTADORES
OLEAGINOSAS

FRUTAS Y VERDURAS

FLORES Y PLANTAS
ORNAMENTALES

Solamente el 33 % de empresas del grupo de flores y plantas omamentales, un 20 % del grupo de frutas y
verduras, un 20 % del grupo de ofros exportadores y un 7 % de émpresas del grupe no expertador elaboran productos a

base de materias ergénicas.

PREGUNTA No.33

Esta cerfificada la planta para la elaboracion de productos orgdnicos?

OBIETIVO:

Detemninar, de las empresas que elaboran productos a base de materias primas organicas el porcentaje que

sia No O

tienen certificada la planta para la elaboracion de dichos productos.

FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OTROS NO EXPORTADOR
ORNAMENTALES VERDURAS
RESPUESTA % % % %
M) 0 67 100 0
NO 100 33 0 100




T

-~

PREGUNTA No.33

o
=3
2
o 1 -
3 NO EXPORTADOR
) OTROS EXPORTADORES
£
g FRUTAS Y VERDURAS
& FLORES Y PLANTAS
ORNAMENTALES
si NO
Respuesta

Solamente 2 empresas de las encuestadas respendieren que si tenfan una planta cerificada para la
elaboracidn de productes orgénicos.

PREGUNTA No. 34 Exporta los producios orgdnicos? §i-0 No O | Pasor a la pregunta 37 )

ORJETIVO: Deferminar el porcentaje de empresas que experian productos ergdnicos.
) " I FLORES Y FLANTAS FRUTAS Y VERDURAS OTROS NO EXPORTADOR
RESPUESTA % F.3 % %
sl 50 100 100 0
NO 50 . 0 o] 100
PREGUNTA No.34

OTROS EXPORTADORES

Porcentale por grupo

FLORES Y PLANTAS
ORNAMENTALES

M|

Respuesta




)

- )

Sclamente & empresas contestaron que si exportan productos argdnicos. Esto formado por el 50 % del
grupo de flores y plantas omamentales, el 100 % de frutas y verduras que contestaron que si elaboran productos a
base de materias primas organicas.

PREGUNTA No. 34
Desearia elaborar productos orgdnicos?
Sig NoO
OBJETIVO:
Determingr e! porcentaje de empresas en disposicion de elaborar productos a base de maierias primas
organicas.

FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO
ORNAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES
RESPUESTA % % % % %
sl 10 42 25 - 25 0
NO 100- 58 75 75 100
PREGUNTA No.36

o
o
2 NO EXPORTADOR
o
o
% OLEAGINOSAS
T
y
;c': FLORES Y PLANTAS
ORNAMENTALES
NO S|
Respuesta

El 10 % del grupo de flores y plantas omamentales, el 42 % del grupo de frutas y verduras, el 25 % del grupo
de oleaginosas, el 25 % del grupo de ofros exportaderes que conlestaren que no elaboran productos a base de
materias primas orgdnicas. contestaron que si deseaban hacerlo.

PREGUNTA 37
Desearnia exportar los productos orgdnicos? v
SiO No O

OBIJETIVO:
Deferminar el porcentaje de empresas que desea exporiar productos elaborados a base de materias

primas organicas.

FLORES Y PLANTAS FRUTAS Y OLEAGINOSAS OTROS NO

ORNAMENTALES VERDURAS EXPORTADORES
RESPUESTA % % ¥ % %
3 25 42 25 25 0
NO 75 58 75 75 100




\"\

- -

PREGUNTA No.37

100

Parceniqje por
grupo

FLORES Y PLANTAS
ORNAMENTALES

Respuesta

El1 25 % de empresas del grupe flores y plantas omamentales, el 42 % del grupo de frutas y verduras, el 25 %
del grupo de cleaginosas contestaron que si desean exportar preductes elaborados a base de materias primas
organicas.



- ANEXO Ne 7. SIMBOI.OGIA UTILIZADA EN LA REPRESENTACIéN
- - GRAFICA DE LOS PROCEDIMIENTOS

OPERACION Representa [a realizacion de una operacién.
DECISION Indica un punto en el fljo en que son posibles varios

caminos alternativos.

O

CONECTOR DE PAGINA Representa una conexion o enlace con otra hoja en la
que continua el diagrama de fiujo.

O

TERMINAL Lama a ofro procedimiento.

IMPRESION Elaboracion de documentos.

L

DIRECCION DE FLUJO Conecta los simbolos sefialados en el orden en que se
4 ’ deben redlizar las distintas operaciones.

+~—



ANEXO N° 8. MAQUINARIA PARA EL PROCESAMIENTO DE
LA SEMILLA DE MARANON

Indicada para envasar productos granulados tanto gruesos como finos tales como boquitas, platanitos, snacks,
cafe molido, harina de maiz, detergente en polvo, confites, arroz, fideos soperos, azucar etc. Trabaja a
partir de una pelicula plana dispuesta en forma de bobina,formando, llenando y sellando bolsas
automaticamente. Utiliza materiales de empagque tales como celofan, poly pouch,
papel laminado, polipropileno y polietileno.

\__

CARACTERISTICAS
* Doslflcacion

Este proceso se realiza mediante
un equipo dosificador aplicado
sobre la maquina base "em-
bolsadora®. Se compone de
tolva de carga de producto, 2
platos segin producto y 4 ¢ 6
tazas de llenado de regulacion
telescopica.
® Tubo y Formador

Determina los distintos anchos
de belsa y su modificacion se
efectla en muy poco tiempo. El
largo de la bolsa se regulaenla
maquina mediante el giro de un
volante.

» Selladores
Posee uno vertical para el sella-
do longitudinal y dos transversa-
les para la confeccion definitiva
de la bolsa mediante las solda-
duras horizontales de fondoy
boca.
El corte esta incorporado dentro
de estos dos Ultimos selladores
y se realiza simultaneamente.

* Voiumen de LLenado

Desde 5 gramos hasta 1 libra
Dispositivos adiclonales
* Tubo interior deslizante para

trabajo con productos muy
pulverulentos y dificiles.

* Aspirador de polve,

¢ Destatizador para eliminar la
corriente estatica.

¢ Qjo eléctrico para centrado de
impresion.

Produccian

*Con maieriales soldables a
calor constante: Hasta 60 bol-
sas por minute,

*Con materiales soldables a

impulso: Hasta 50 bolsas por
minuto.

Datos Técnicos

Tamarios de bolsas:

Ancho minimo: 40 mm.
Ancho maximo; 200 mm.
Largo minimo: &0 mm,
Largo maximo: . 300 mm.

ENVASADORA VERTICAL DE
COPAS VOLUMETRICAS

MODELO ECV




ENVASADORA
AUTOMATICA
DE OPERACION
VERTICAL

Envasadora
disenada
especialmente
para granos
finos y gruesos,
polvos, liquidos
de alta y baja
viscosidad.




MAQUINA AUTOMATICA DE

Regulacién

de peso

COPAS VOLUMETRICAS

Dosificador de
copas volumetricas

Sistema formador

de bolsas

Tablero de control

Sello vertical

Regulacién de

velocidad
MODELO: MACV-80
Maquina Empacadora Tipo
Vertical para envasar todo
tipo de productos granulados.
MODELO MACV-80
ESPECIFICACIONES
RANGO DE PESOADOSIFICAR: | 1 ONZA A 5 LIBRAS
DESCARGA PORMINUTO: 60(1 ONZ), 45(1 LBR.}, 30(3 LBR.),
20{5 LBR.)
RANGO DEL LARGO DELABCLSA: | 60 mm a 300 mm.
MATERIAL DE EMPAQUE: Celotan, Polypouch, Qpalay,
Laminados, Polypropileno, polietifeno, etc.
TIPODEFRODUCTOS: Granulados: Azlcar, arroz, frijoles, maiz,
café, avena en cjuelas, detergentes.
DIMENSIONES: targo: 1.2 mis. Ancho; 0.85 mis.
Alto: 2.95 mts.
PESOAPROXIMADO: 1,500 Libras
REQUISITOS ELECTRICOS: Alimentacion: 220 v manofésico 6 trifasico.

Consumo: 1.2 KW,
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ANEXO N° 9. DECRETO EJECUTIVO N°51

NORMAS DESEABLES PARA AGUAS CRUDAS SUPERFICIALES QUE SOLAMENTE REQUIEREN
SISTEMAS CONVENCIONALES DE TRATAMIENTO:

PARAMETROS RANGO DE VALORES
DBOS5 Promedio mensual [mg/Lt) ‘ 1,5-2,5
DBOS5/Muestra {mga/Lt) . - -3,0-4,0
Coliformes Promedio mensual (NMP/100) 50-5000
OD {mg/Lt) 4,0-6,5
lipH : ' . 6,5:9,2
Cloruros {(mgy/Lt) 50,0-250,0
Color {unidades) 20,0-150,0
Turbldez {unidades) 10,0-250,0
Fluoruros (mg/Lt) ‘ 1,530
Compuesios fendlicos- (mg/Lt) 0.005
Sustancias toxicas : Ausentes

NORMAS DE CALIDAD DESEABLES EN AGUAS PARA IRRIGACION

PARAMETROS RANGO DE VALORES™

- [[Conductividad pmhos x 104 250-750

RAS {unidades) 0.0-10,0

CRS (meg/L) 1,25

Porcentdje sodio {meq/Lt) 30,0-60.0

Boro {mg/Li} - 05-20

Cloruros ([meq/Lt) 5,5

Sulfatos {meg/Li) 4,1

* Los limites pueden variar dependiendo del tipo. de suelo, cultivo y disponibilidad de -
agua,
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ANEXO N° 10. TEMPERATURAS DE TRANSITO RECOMENDADAS

Y VIDA UTIL DE DIVERSOS PRODUCTOS

M::;T° g::?,ga c':?gl; H:::E::lmmlt:y:da Humedad Tasade Sensibll Requlsiios Aimasfera Modificada
: Travecto mas alte /Contenedar Relativa Producc. Acclén de Cambic Recomendada {4)
Trayec. ¥ : P Recomandada Etileno Etlfeno de Alre
/Uil - o n 2) 3 Grado de
Producto (dias) < | F | «© °F ' °F %02 | %C0Z [ %CO | genetys)
1. FRUTAS FRESCAS
Acerola 50-58 o] az| -- - 1.1- 2.2|34-36 85-90
Manzana'* {no sensible .
al frio) 90-240( - 1.1 | 30 151293 | 1.1- 2.2 [34-36 a0-95 VH H H 2-3 1-2 - A
Manzana (sensible al
frio) 40-45 4.4 | 40 1.5)29.3]| 44 40 90-95 VH H H 2-3 | 2-3 - A
Albaricoques 7-14 -05 |31 [-1.1]301 ] 1.1- 223436 90-95 H H H 2-3 | 23 + B
Aguacales 14-28 100 | 50 |- 0.3 |31.5 | 7.2-12.8 |45-55 85-90 H H H 25 | 3110 | + B
Bananas 7-28 144 | 68 |- 0.8 |30.6 (13.9-156 |57-60 85-95 M H H 25 | 25 - A
Bayas:
Moras 2-3 -05 |31 (-08|306| 1.1- 2.2 |34-36 90-95 L L VL
Ardndanos 10-18 =05 31 )-131297| 1.1- 2.2 |34-36 90-95 -L L VL
Raspanos®™* 60-120 22 | 36 |- 09304 | 22- 44 |36-40 90-85 L L VL
Grosellas 7-14 -05 |31 |-1.0(302] 1.1- 2.2 [34-36 90-95 L L VL .
Zarzamara 2-3 - 05|31 }-13]129.7 | 1.1- 2.2 |34-36 90-95 L L VL
Salco 5-14 =05 | 31 |- 11300 1.1- 2.2 [34-36 90-95 L L VL
Grosella silv, ‘14-28 -05 |31 (-1.1/[300 ] 1.1- 2.2 |34-36 90-95 L u L VL
Framb, Americana 2-3 -05 |31 -17|297 | 1.1- 22 34-36 90-95 L L VL .
Frambresa 2-3 - 05 )31 |-09304 ]| 1.1- 22[34-36 90-85 L L VL
Fresa 5-10 -05|31|-08|306] 1.1- 2213436 90-85 L L L J | 1520 - A
Fruta de Pan 14-4Q 133 |86 | -- | -~ [13.3-14.4 |56-58 85-90 M M M
Caimito 20-25 33|38 -- | -- 3.3- 8.9 |38-48 90-95
Cereza Agria 3-7 =05 31 [-1.7 (280 .6- 1.7 |33-35 80-95 VL L VL 3-10| 10-12]| - B
Cereza Dulce 14-21 - 1.1 130 |-18(288 ] 1.1- 22 (34-36 90-95 VL L VL 10-20| 20-25| - B
Anona, Guanaba™ 14-28 122 | 84 | -~ ~- |12.2-13.0 |54-56 85-90 VH H H
Cocos™” 28-56 0 32 |- 09 (304 ] 1.1- 2.2 [34-36 80-85 L L N
Datiles™ 1865-365 o] 32 }-15.7 | 37 0- 1.1 |32-34 70-75 VL L VL
Durian 42-56 39|39 | -—— | == | 39- 56 (3%-42 85-90 -
Higas*" 7-10 0 32 |- 24 (278 0- 1.1 |32-34 85-30 M L L S 15 - B
Toronja (CA’AZ)* 28-42 13.3 | 56 1.1 [30.0 |14.4-15.6 | 58-60 85-90 VL M M 3-10] 5-10 + C
Toronja (FLTX)** . ’
Ene 1-Sep 30 28-42 100 | 50 1.1 130.0 |10.0-11.1 |50-52 B85-80 VL M M 3-10| 5-10 + C
Oct 1-Dic 31 28-42 156 | 60 |- 1.1 |30.0 |14.4-15.6 | 58-60 85-90 VL M M 3-10] 5-10 + c
Uvas * 56-180 11 | 30 |- 22281 ] 1.1- 2.2 [34-36 90-95 VL L VL 35 1-3 + c
Guayaba 14-21 100 [ 50 ==~ | —-- B8.9-10.0 | 48-50 85-90 L M L
Nanjea 14-45 133 (56| == | -~ [12.2-13.0|54-56 85-80 M M M
Kiwi {(Grosella de
Iz China) 28-84 0 32 |- 0.9 (304 | 1.1-22[34-36 90-95 L H H 2 3 + A
Limén™ 30-1801 12.2 | 54 |- 1.4 |29.4 [10 -12.8 5055 85-90 VL M M 5 510 | + B
Lima (Persa, de
Tahiti) 21-35 122 | 54 |- 1.6 |29.1 [11.1-12,8 | 52-55 85-90 VL M M 5 0-10 + B
Lima (Mexicana, de
los Cayos) 42-56 122 | 54 1.6 129.1 [11.1-12.8 | 52-55 B85-80 VL M M. 5 0-10 | + B
Langsat 10-15 11y | 52| == == |11.1-14.4 [52-58 85-90
Lychee 21-35 1.7 1 35| -=- -— 1.7- 2.2,|35-36 90-85 M M L
Mango 14-25 | 133, 56 0.9 |30.4 [12.2-13.3 [54-56 85-80 M H. M 5 5 - A
Mangostdn 14-25 133 | 56 | -~ -- |12.2-13.3 | 54-56 85-90 M H M
Nectarina 14-28 - 05| 31 - 09304 .B- 1.7 |33-35 80-95 H H M 2 5 + B.
Aceitunas 28-42 7245 |- 14284 | 67- 7.8 |43-48 85-90 L M M 25 | 510 - c
MNaranja (CA AZ)** 21-56 7.2 | 45 |- 0.8 |306 | 4.4- 7.2 4045 85-90 VL M M 10 5 + c
Naranja (FL-TX)*" 56-84 221 36 |- 08306 1.1- 2.2 [34-36 85-30 VL M M 10 5 + c
Papaya 7-21 122 | 54 |- 0.9 |30.4 [11.7-12.8 | 5355 85-30 H H M ) 10 + c
Granadilta 14-21 122 | 54| -~ ~=~ |11.7-12.8 {5355 90-95 VH H M
Mefocotén 14-28 <« 05| 31 |-09(303 B 1.7 13335 90-85 H H M 2 5 + B
Pera {Anjou) 120180 - 1.1 | 30 |- 1.6 |[29.2 .B- 1.7 133-35 90-95 H H M 23 | 01 - A ,
' Pera (Bosc, Barilett) 60-90 - 1.1} 30 1.6 |28.2 B 1.7 |33-35 90-95 H H M 2-3 | 01 - A !
Persimon (Fuyu) 35-84 100 | 50 2.2 |28.1 | 89-10.0 [48-50 90-95 L H M 35 | 58 - c
Persimon (Hachiya) 50-90 S.0] 41 |- 22281 | 4.4- 7.2 |[40-45 90-95 L H M 35 | 58 - C R
Pina 14-36 10,0 | SO0 |- 1.1 [30.0| 7.2-10.0 (4550 85-90 L L VL 5 10 + c
Platanos 10-35 144 | 58 |- 0.8 [30.6 |12.2-14.4 |54-58 85-90 L H H 2-5 2-5 - B
n ninguno 3 Introduccion de aire fresco al comenedor duranto el {5 A =excolanty - B - Bueno- C = regutar-

"Este produclo puede transportarse en contenedores con unidades M-5 si no estuviesen disponibles

bajo {01~ 1.0ul (mxrolitro) Kg-haora)

N-
VLU maybap (-0.1 ul (mecrolio) C.H, Kg-Hora)
L.
M

modarado (1.0- 10.0ul (microtitro) Kg-hota)
H  alto (1011 ul{microlitro) Kg-hora)
VH - muy alta { + 100 ul (microlitro) Kg-hora)

2 Sensibilidad a efectos nocives det stifeno; la sensi-
bihdadolativa os menos cuanco sa usa O MA bajo:
H - altlamontp sonsible, M = sensiblidad modorada,
L - sonsiblidnd baja, N - ninguna sansibuidad.

{4

trnyoeto para ovitar acumulacen dol etileno, CO,, u olros

@a508:N -ninguno + L - baga (30 cim), VL. - muy bayo (15-16 ¢lm)

M - modarado (40-50) ¢im), H = allo (75-95 cfm), VH - muy alto 6)
(150ctm).

Lo major combinacidn o MA puods variar de la que se indica
dopandisngo dol cultive, lomperalura y duracion. Se pusdo
anndlr CO a un5-10% para merios productos: Recuordo

quo os toxico pasa los humanos a 100 ppm o mas.

R3S rinidades MEIT BALR. M. BAR M.10 ~ BA 14

D - ligero o ninguno

Temperalura y vida de trayecio depondiontos da la vasiodnd.
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ANEXO N° 12. FUENTES DE INFORMACION SOBRE FERIAS INTERNACIONALES

» GESELLS CHAFT ZUR FREIWILLIGEN KONTROLLE
vOn messe - und Ausﬁellungs zahlen (FKM )
Lindertrase 8. D - 50574 K&In.

teléfono: {0221 ) 20907-0

Telefax: {331 ) 8881507

¢ UNION DE FOIRES INTERNATIONALES ( UF! )

35-bis, rue Jouffroy d” Abbans F75017 Par

Teléfono: (331 ) 42679912

Telefax:  331) 42271929

. A;OCIACION DE FERIAS ESPANOLAS - AFE

general Parifias 112 bis. To. C. 28006 Madrid, Espana
Teléfono: (341 } 5621022

Telefax: { 341 ) 5644273

+ ASOCIACION DE FERIAS DE AMERICA { AFIDA )
apartado 227 Lima 100 - Pery
Teléfono: (511 ) 4528140/4648910

Telefax: { 511 ) 4526349



BANCO CENTRAL DE RESERVA
DE EL SALVADOR
CENTRO DE TRAMITES DE EXPORTACION

REGISTRO DE EXPORTADOR

(FAVOR LLENAR A MAQUINA)

FECHA:

NOMBRE DEL EXPORTADOR:
{SEGLN N..T.)

NUMERO DE IDERTIFICACION TRIBUTARIA (NILT)

HNEE NEEEER BN

B

CARNE [UNICAMENTE PARA EXTRANJERQS)

DIRECCION:

REPRESENTANTE LEGAL:

NOMBRE ] FIRMA

TELEFONO.

FAX: . HUMERO DE REGISTRO DE I.V.AS

FERSONAS AUTORIZADAS PARA FIRMAR DOCUMENTOS DE EXPORTACION

NOMBAE SEGUN DOCUMENTO DE IDENTIFICACION CARGO FIRMA

YER REVEASD

JOAVIIOCXI 30 OXISIOFN 30 VIArAVL ‘€1 -N OXINY



PRODUCTOS QUE EXPORTA {DETALLE)

BENEFICIOS FISCALES (CALIFICACION, RESOLUCION, FECHA, INSTRUMENTO, ETC.)

OBSERVACIONES:

-CASILLA PARA USO EXCLUSIVO DE CENTREX:

FECHA DE INSCRIPCION " APROBACION CENTREX
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ANEXO N° 14, SOLICITUD DE EXPORTACION

BANEC(Q CENTRAL DE. RESFRVA
DE EL SALVADOR

CENTRO DE TRAMITES DE EXPORT ACION

SOLICTTUD DE

PRESTNTE EN DUTLICA DY

EXPORTACION
No.__. - ..

- LINGAR ¥ FECIA

T NORHRE DEL XML ALMGR,

CONNIGNATARN IMPRTATIOR (NDMBAF, DIRECTTON ¥ PAIST

o OIS TETHIT N
eavs [HOTTY wowrome L.
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[T3] weexmonTacon

S E PESTING DE LA 151 WERCASCTA (SF

IR
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ELELETAHTY: 7y
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- v v
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BANCO CENTRAL DE RESERVA DE EL SALVADOR
CENTRO DE FRAMITES D1 FXPORT A ION

No.009003

Reclame wi decamentss de expuiacmn e

PARA COMPLETAR £5T4 SOUCTTUD LEEA (RS TALCCIONE S AL REVIASS



ANEXO N° 15. CERTIFICADO FITOSANITARIO

COPIA
eI
- K
o kY )
:; s MINISTERIO DE AGRICULTURA Y GANADERIA
"5;3 : .,i' DIRECCION GENERAL DE SANIDAD VEGETAL Y ANIMAL
{3 -

REPUBLICA DE EL SALYADOR, C.A.

CURTIFICADO FITOSANITARIO PARA LA BXPORTACION
DIVISION DU CUARENTENA AGROMLECUARIA Nu Reg. Yodid6157
PARA ORGANIZACION DE PROTECCION FITOSANITARIA DE CANADA
DE ORGANIZACION DE PROTECCION FITOSANITARIA DE EL SALYADOR

DESCRIPCION DEL ENVIO

Numbru y direccion del Exponador: ORTIZ.GOMEZ. NEYLA 17 C. OTE. #2153, COL. STA. EUGENIA.SAN SALVADOR, EL S5ALYADOR
MNombre y Oirceviun del Consignatario: HEYLA ORTIL GOMEZ,- 913 BELANGER EST. SUITE &6, H251GY, MONTREAL, QUEBEC, CANADA
Descripeion y numero de hulioy;

Marcas distintivas:

Medio d¢ transpone declarado: AEREQ -

Punlo de salida declarado: AEROP.INT.EL SALVADOR, EL SALYADOR

NOMBRE DEL PRODUCTO NOMBRE BOTANICO DE LAS PLANTAS Cantidad Declaruda
SEMILLA DE CHAN Sulvia hispanicu L. 55,00 UNIDADES
SEMILLA DE MORRO Cmcenl?u alaw H.B.K. . 23.00 _U:NIDADES

Por la presente se certifics que las piantas, productos y/o subproductes de estos, arriba descrilos se han inspevcionado de acuer-
du con los procedimicntos sdecusdas y. se conrideran exentos de plagas cuarenienarias, y practicamente excnius de olras plagas go-
civas ¥ que se considera que se gjustan o lay dispocisi fitosunitarias vig en el paiv inporadar,

Total Peso Neto : 78.00 Kilogramos,

Lugar y fecha de Expedivion :SAN SALVADOR, 04/06/1996

AGR. IOSE ELIAS RIVAS CESTON]

{sclio) Inspecior de Cuarcniena Agropecuaria
Qfivina Je Cuurentena Agropecuasrin de . mediv Jde iransparie .
matriculs, placa, liveneia . Los producios yfo subproductos de origen vegeu! indicadus en ol prescute cor-
tificodo fueron encontradus
Fogha
(swllo) Inspector de Cii Agrop in

Ln validez del presente certificado es de 30 dias a partir de la fecha de su extzasion y solo podra ser prorrogado mu.dunu. nucya

T Esta Organizacion, Division de Cuarentens Agropecuacia de 'a Direccion General de Sonidad Yepeul y Animil del Minis-
terio de Agriculiura y Gapaderia, de fa Republics ¢e El Salvador, sus funcionarios o represenaaies. doclinon tods rexponsubilidad
ftnancivra redullame de este cenificudo.
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ANEXO N° 14. CERTIFICADC DE ORIGEN “FORMA A"

1 COPY
1. Goods conmgned Trom (Eaponter’s business pame, mddicss, Relerence Nu.
country)
GENERALISED SYSTEM OF PREFERENCES
CERTIFICATE OF ORIGIN
(Combined decluration and cenificate)
2. Gowds cunsigned to (Consignee’s name. address, country) FORM A
LsSued BN, v v o v v e v ey
jeuwniry )
See Nutes ovcrleaf
3. Mean, of transport and toute (as far a5 Known) 4, For official use
5. liem | 6. Marks and  |7. Number and kind of packages; description of goods 8. Origin 9, Gross 10, Number
num- npumbers of criterion ~weight und dae of
ber pachages (see Notes or other invoices
overleal) quanity

11. Ceniificalion
1t 1 hereby centificd, on the basis of conunl carried oul,
that the declaration by the exporier is cormect.

Piace s darr  ppnatart sud stamp ul seiiying sulualy

12. Declaration by the exporier
The undensigned hereby declares that the above details and
statements are comect: that all the goods were produced in

and that they comply wuli the ongin requirencsts spevificd
for those goods in the Generalised System of Preferences for
goods exported 1o

Place apd daic. signatvic ol setbutiecd wpnalory

G’wwunhu MoLArue Gom




NOTES (1982}

les wich accept Fn A for the purposes_of the generalized system of_preferences {GSP):

Australia Nornway European Economic Commumity freland
Austria Sweden Belgium ltaly
Canada Swilzerand Denmark Luxembourg
Finland United State of America France Netherlands
Japan Federal Rapublic of Germany Porugal
New Zaaland Greecs Spaln

United Kingdom
Paople's Republic of Bulgaria
Crechoslovak Socialis! Republic
Hungarian People's Republic
Polish People’s Republic
Union of Soviet Socialist Republics

Full delalls of_the conditlo agl h ves are_obtalasble_trom the deslgnifed puthorities lo

MWQMM&OMMMMMMH ountries listed above,
WMMMMMMMMM

Ii._General conditions -

To qualify for preference, products must:
al fall within a description of producls eligible for preference in lhe couniry of destination. The desciption entered on the form must
be sufficiently detailed to enable the products to be ilentified by the customs officer examining them;

by comply with the rules of origin of the country ¢ destination. Each arlicle in & consignment mus! quality separalely in its own rght;
and,

c) comply with the consignment condiions specified by the country of destination. In general, products musl be consigred direct form the
country of exportation fothe country of dastination but most preference-giving couniries accepl passage through intermediate countries
subject to ceftain conditions. {For Australia, direct consignment is not necessary.}

1ll,_Entries 1o be_made InBox &

Prefarence products mus! either be whotlly cblained in accordance with the rules of the country of destination or sul Iicieﬁﬂy.
Worked or processed to fullil the requirements of that country's origin rules.

a) Products wholly oblained: lor exporl to all countries listed in Section I, enter the letter *P* in Box & (lor austrafia and New Zealand Box B
may be lafl blank).

b) Products sufficiently worked or processed: for export o the countries specificd beliow, the entry in Box B should be as laflows:

m United States of America: lor single country shipments, enter the Tetter Y= in Bov &, for shipments from recognized associations of
countries, enler the latter Z", fofiowed by the sum of the cosl or valus of the domestic materials and the direct cosl of processing,
axpressed as a percentage of the ex-faciory price of the exported products; (example “Y" 35 % of T 35 %),

2) Canada : for products which meet ofigin critesia from working of processing in mare than one eligible least developed counfry,
anter leflor "G" in Box B, otherwise °F".

3 Auniria, Finland, Jopan, Narway, Swedon, Switrorinnd  and 1ha Eurcpean Economic rommunlty. omar tha Intiee “W* In fiox R
folkowed by the Customns Co-operation Counall Nomenclature tasifil heading of the exported product example "W 98.02).

{4) Bulgaria, Gzechoslovakia, Hungary, poland and tha USSR: for products which inciude valye added in the exporting preference-
receiving country, enler the leter "Y' in Box & followed by the value ol imported materials and componerts expressed as a
percantage of the Lob priice of the exporied products fexample 7Y 45 %), for producls obtained in a prelennce-receiving couniry

and worked or processed in one or more other such countries enter, "PicC.

5) Australia an New Zealand: completion of Box B is not required. 11 is sufficient thal a declaration be properly made in Box
12,

P

*  For Australa, the main requirement is the exporter's declaration on the normal commercial invoice. form A, accompanied by the normal
commercial invoice, is an acceplable sllemative, but oficlal ceriftication is nol Tequired.
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INICIATIVAPARA LA CUENCA DEL CARIBE

3 COPY
1. Geods consigned from (Exporter’s, business name, address, ‘Reference No.
country)
GENERALISED SYSTEM OF PREFERENCES
CERTIFICATE OF ORIGIN
(Combined declzravon aad centificate)
2. Gonds cunsigned to (Consignee’s name, sddress, country) FORM A
Issved in. . ... - e r et e i aa e
fenantryl
See Nowes overjeal
3. Means of transport and route (as far as Known) " 4, For official use
5. Item | 6. Marks and |7, "Number and kind of packages: description of goods 8. Origin 9. Gross 10. Number
num- numbers of criterion weight and date of
ber packapes {sec Notes or other irvoices
overleal quantity

11. Certlificatlon
It is hereby certified, on the basis of control carried out,
that the declaration by the exporter is comect,

12. Declaration by the exporier
The undersigned hereby declares that the above detals and
statements are comrect; that all the poods were produced in

ond thm they comply with the veipin requirements specified
for those goods in the Generalised System of Preferences for
goods exported to

B wnsen wreranmre o #1 anvants coma




BANCO CENTRAL DE RESERVA CENTRO DE TRAM.TES
DE EL SALVADOR DE (%?EP?TRJ:%ION

SAN SALVADOR, EL SALVADOR. C. A,

' CERTIFICADO DE ORIGEN
ORIGIN CERTIFICATE
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F1 Centro de Tradmites de Fxportaclén (CENTREX), por eate medin errlil‘lcn que loy prodacias arrlba detallatos
sen originarlos de El Salvador.

The Centro de Tridmites de Exportacién (CENTREX), hereby certifles that the above detailed goods are of El
Salvador origin,

Emitido en San Salvador, £ Salvador, Centro América.
Issued at San Salvador, El Salvador, Central América.

Fecha: / Date:
N
FIRMA Y SELLO DE [A AUTORIDAD QUE CERTIFICA FIRMA Y SELLO DEL FXPNRTADOR
SIGNATURE AND STAMP OF CERTIFYING AUTHORITY SIGNATURE AND STAMP OF EXPORTER

[m s a0 § DEf FL MLV AOCR RS

ORIGINAL



ALAMH /CR ./ ACUERDO 25

CERTIFICADO DE ORIGEN

ASQOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION
ASSOCIACAQ LATIND-AMERICAMA DE INTEGRACAQ

PAIS EXPORTADOR PAIS IMPORTADOR
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DECLARACION DE ORIGEN

DECLARAMOS que las mercaderias indicadas en el presente formutario, cormrespondiente a la Factura Comercial
No, e CUmplen con 1o establecido en as normas de origen del Acuerdo (2) ..
conformidad con el siguiente desglose:

rr g g T T AT T
Ty i S
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P ey Nl g s o e I 5 A A

OBSERVACIONES:

NOTAS (1) Esta coumna indica el ordan en que se individualizan Jas marcaderias comprendidos en el presente cartficado. Encaso
de ser insuficienta se continuard la individuaizagion de las mescaderias en ejémplares suplementanos de oste certificaco,
numgracas correlativaments, .

(2) Especificar 5: se trala de un acuerdo de alcance regional a de alcance parcial, Indicando namerg de reqistra

(3) En esta columna se identficara la norma de origen con que cumple cada mercader'a individualizada por sunumero de
orden,

Ei lormulario no padia prasentar raspaduras, larhadura‘s o enmiendas.

(H O,




ANEXQO N°17. CONOCIMIENTO DE EMBARQUE ( BILL OF LADING)

BILL OF LADING
a2 FOR COMBINED TRANSPORT OR PORT TO PORT SHIPMENT®
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ANEXO N°18. GUA AEREA (AIR WAY BILL & AWB)
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ANEXO N°19. CARTA DE PORTE

-GI.IIA'DE CONDUCCIONT OJ'CARTA’- DE.-PORIE ‘TERRESTRE
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VER AL DORSO INDICACIONES AL VENDEDOR

ANEXO N°20. FORMULARIO UNICO DE DECLARACION
DE INGRESOS DE DIVISAS POR EXPORTACIONES

BANCO CENTRAL DE RESERVA

DE EL 3ALVADOR
Departamento de Control do Cambio .
FORMULARIO 12
DECLARACION DE IMGRESO DE DIVISAS
- POR EXPORTACIONES
(Eo triplicado)

iLugsr y Fecha)
1- DATOS DEL VENDEDOR. . e R

Nembira o Razon Soclal - i+ - et
NENE SENEEE SEE N

Cidigo de Exportador: s NIT
b.c.\aﬂg:'r . . l-.. | { Pua ol cavg 00 sxAreRaron no

repbanntan an o) pali )

Direceidn: Teléfono

2 - PAIS, CLASE ¥ CANTIDAD DE MONEDA VENDIDA:

- N CANTIOAD VENDIDA EN
PALS DE PAOCEDENCIA DE LAS DIVISAS CLASE DE MONEDA MONEDA EXTRANJERA
ESTADOS UNIDOS [ Détares O
GUATEMALA OO ]| cuanates O
HONDURAS O 3| Lampiras OCa)
NICARAGUA O =27l cordovas [ ]
COSTA RICA O3 cotonss Costarde,. I8
MEXICO a Pesas Meulicanos O ]
OTROS E1 ) orens (] ]

3 - DIVISAS EiN CONGEPTO DE EXPORTACION e T e

Mdmerc de Ndmera de Yalor dal Ingresa | Bapacio
Reglatron Factura ds - wo Mooeds | para
da Raportacién |  Exportectn MERCADERIA EXPORTADA Bxtraojers B.CR.
LN e o -

{31 o Lrgreso comprends mayor mimero do Registros de Exporisclén andtslos al rafarso cen sus repestivoa valores)
Firma del Vendedor

ESPACIO PARA EL BANCO QUE RECIBE LAS DIVISAS
RECIBIDO: a) Pera abonar ¢o cuonta [] b) Venla on mercado Oficial []
. “¢) Venta en mercado paralele [
Tipo de Cambio;

Y

Loger y Fecha . Sello-y Firma rasponsabla

FOMM, 38-088 . OQRICINAL: Pars Soccidn Estadfatics



ANEXO N° 21. CUADRO DE COMPARACION DE ALTERNATIVA PARA
EVALUACION DE FUENTES DE FINANCIAMIENTO

CONDICIONES FUENTES FINANCIERAS

BANCO 1 BANCO2 |PROGRAMA [ ACCIONES BONOS

Monto maximeo

Tasa de Interés

Plazo

Formas de Pago

Garantia

' Periodo de Gracia

L~ -




