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INTRODUCCION

La escasez de dinero circulante y su distribucion inequitativa son las causas
principales de la mayoria de crisis econdmicas, financieras y de muchos
problemas sociales y ambientales que ocurren en las economias locales

especialmente de los paises subdesarrollados.

Esta escasez de circulante provoca una reduccion de los gastos de las
personas y empresas, un incremento en el desempleo y por ende un
decremento en el poder de compra de la poblacién, cayendo en un circulo
vicioso que crea tendencias economicas que conducen a la recesion y evitan

una recuperacion de las economias locales.

Adicionalmente, la preferencia actual por inversiones de corto plazo y con alta
rentabilidad, ha provocado la salida de capitales de muchas economias en
busca de mercados mas lucrativos, ahondando aun mas el problema de
liquidez en economias pequefias. A esto se suma la gran competencia por
obtener y acumular este dinero escaso, generando aun mas dificultades para

satisfacer las necesidades de los individuos que conforman las economias.

Por otro lado, si bien es cierto la globalizacién tiene bondades que permiten
mejorar la eficiencia en la produccion de bienes y servicios, incrementar el
intercambio de ideas, conocimientos y culturas, también tiene sus riesgos,
especialmente para las economias més pequefias, en donde las empresas no
tienen la capacidad suficiente para competir con las compafias
multinacionales que manejan economias de escala y presupuestos
exorbitantes. Esto genera mayor concentracién de la rigueza en manos de
unos pocos y provoca una pérdida de la diversidad de productos propios de
cada region para ser remplazados por pocos productos importados, generando

una dependencia hacia economias externas.
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De ahi la importancia de crear un nuevo modelo econémico de desarrollo mas
justo, equitativo y sostenible, en donde la economia local vuelva a adquirir la
importancia que merece y que a su vez desarrolle un alto grado de
independencia con economias externas para que las crisis y colapsos
financieros no afecten de forma tan directa el desarrollo normal de las

actividades productivas y comerciales de la poblacion.

El presente trabajo describe la problemética que enfrenta el Centro de Acopio
y Comercializacion Coopera Ltda., en el sector administrativo, operativo y
organizacional, sus causas y consecuencias, por tal motivo la aplicaciéon de la
reingenieria es fundamental para poder disminuir sus debilidades como son: la
mala calidad del servicio, la falta de organizacién y comunicacion, el poco
trabajo colectivo y la informacioén deficiente por parte de los empleados, y
mejorando de esta manera sus fortalezas con: personal capacitado,
especializado, comprometido, mediante un plan de trabajo con excelente

infraestructura y técnicas de produccion.

También indica como seleccionar y calificar a los proveedores, identificando a
los idoneos de acuerdo a la calidad y precios de los productos.

La responsabilidad de todos quienes conforman el personal de acuerdo a la
delegacién de sus funciones del Centro de Acopio Coopera Ltda., y sus

procedimientos a seguir conforme a las politicas establecidas.

El adecuado manejo de los inventarios de bodega ya que de ellos depende el
poder abastecerse y poder surtir de mercaderia de manera que aseguren para

no tener pérdida del producto.

Ademas se muestra la reingenieria aplicada a la gestion de calidad enfocada
al servicio del cliente.

11



Se trata también de buscar el perfil adecuado para cada puesto de trabajo.
Crear incentivos que junto con una buena remuneracidon se motive al

empleado.
Logrando un proyecto sostenible y sustentable en la economia del mercado

local mejorando el nivel de vida tanto del consumidor como del empleado y

como eje fundamental El Centro de Acopio.

12
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1.1. CONCEPTO DE REINGENIERIA DE PROCESOS
1.1.1. DEFINICION DE REINGENIERIA DE PROCESOS

La reingenieria es un nuevo modelo de negocio, una vision de cambio de
paradigmas y principios, “nuestros empresarios, ejecutivos y gerentes crearon
y dirigieron compafiias que durante mas de 100 afios correspondieron a la
demanda siempre creciente de productos y servicios para un mercado

masivo.”*

Lo que importa en la reingenieria es como se puede organizar desde hoy el
trabajo, que proceso o etapa se debe cambiar y mejorar claro esta, que debe
estar de acuerdo a las necesidades de los mercados actuales y el potencial de

la tecnologia actual.

La reingenieria no se debe comparar como: un principio de organizacion
industrial 0 a una filosofia empresarial, es decir que los principios de
organizacion de Adam Smith se fomentaba en que todo trabajo se debia dividir
en tareas mas simples y bésicas. Y la filosofia empresarial comprende en
tratar de aparentar a otra empresa, La reingenieria obtiene su raiz del
“pensamiento continuo” donde se caracteriza de tomar confianza, de correr

riesgos y ser individual.

Segun Hammer & Champy relata que la reingenieria significa “empezar de
nuevo” dejar a un lado toda su estructura o procedimientos ya existentes y
crear nuevamente pero desprevenidamente el trabajo que se requiere para
poder asi cumplir con la Unica meta que es el mejorar el servicio de una
empresa y poderle entregar un valor agregado en donde nos diferencie del

resto de competidores.

'CHAMPY.J. : M.HAMMER (1994): reingenierfa, Ed. Norma Pé&g. 1
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Actualmente la reingenieria es un buen tema comdn en muchas empresas,
puesto que desde su nacimiento ha recibido diversos nombres, entre ellos;
modernizacion, transformacién y reestructuracion. Sin embargo, las metas son
siempre las mismas: aumentar la capacidad para competir en el mercado
mediante la reduccion de costos, el incremento en la calidad y una mayor
velocidad de respuesta. Mediante la reingenieria y usada debidamente pueden

conducir a sorprendentes mejoras de rendimiento dentro de la organizacion

En la actualidad la reingenieria de procesos es una herramienta gerencial, su
adecuada aplicacion seguida de innovacion y mejoramientos continuos
permitira mantenerse competitivos, la reingenieria es una metodologia
apropiada para revisar y redisefiar procesos asi como para implementarlos
pero en ningdn momento puede por si sola ser la solucion a los males,
problemas o falencia de la organizacion, se necesita entrega, dedicacion e
imaginacion donde nos permita enfocar en cada uno de los pasos de un

proceso y eliminar aquellos que no puedan por ningin motivo generar valor.

La organizacion en los procesos permitird que todos los departamentos que
conforman la empresa interactien entre si, con el Unico fin de que cada
seccion tenga no solo que preocuparse por su departamento si no que la
gestion de procesos ayuda a que todos los que integran su organizacion hacen
gue las labores sean mas sencillas y eficientes, asi como para reducir costos,
tiempos de procesos, mejorar al servicio y los productos, sin olvidar el sentido

de mejorar la motivacion y la participacion del personal.

Algunos conceptos claves de reingenieria desde el punto de vista de varios

autores:
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“Es la revision fundamental y el redisefio radical de procesos para
alcanzar mejoras espectaculares en medidas criticas y contemporaneas

de rendimiento, tales como costos, calidad, servicio y rapidez”.?

“La reingenieria de Procesos (BPR) es una herramienta gerencial la cual
se redisefia radicalmente los procesos medulares de una empresa, para

lograr mejoras dramaticas en productividad, tiempos de ciclo y calidad.”®

“La reingenieria es la transformacion fundamental y el disefio radical de
los procesos de negocio, para lograr mejoras impresionantes en medida

criticas de desempefio tales como: costo, calidad, servicio y velocidad”*

“la reconsideracion fundamental del pensamiento sobre la empresay el
cambio radical en el disefio de los procesos empresariales para lograr
mejoras espectaculares en las medidas criticas de la actuacion, tales

como los costes, la calidad, el servicio y la rapidez”®

De acuerdo a estos conceptos se separa cuatro palabras claves que los

autores tienen en comun:

FUNDAMENTAL.- La palabra fundamental expresa el “porqué” y “como” se
debe realizar la reingenieria, en otras palabras empezar a entender la esencia
del negocio para poder asi tener una idea y que reglas se deben fijar para la

obtencién de mejorar el rendimiento del servicio dado.

2Gomez, H. M. : Tecnologia y Procesos en la Reingenieria

*CHAMPY .J. : M.HAMMER (1994): reingenieria, Ed. Norma

*UNIVERSIDAD DE MONTERREY. Historia y Desafios, 1968-2004 pag. 132

® RAPPAPORT.ALFRED. La creacion de valor para los accionistas: una gufa para inversores
y directivos pag.110
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Segun el autor Hammer & Champy explica que” la reingenieria determina
primero que debe hacer una compafiia; luego como debe hacerlo. No da nada
por sentado. Se olvida por completo de lo que es y se concentra en lo que

debe ser.”®

RADICAL.- Expresa “desde la raiz” de las cosas en donde no se trata de
mejorar los cimientos ya colocados ni mucho menos arreglarlos, simplemente
dejar en el olvido lo existente y volver a inventar nuevos mecanismos para

realizar el trabajo.

ESPECTACULAR.- Expresa “cambios gigantescos” en este punto se puede
entender si es necesario analizar el uso de la reingenieria, puesto que en
algunos casos, las empresas tienen un rendimientos estable de acuerdo a las
situaciones que se presentan en donde una simple modificacion en los

procesos dara un resultado eficiente.

PROCESO.- Expresa “actividades” es decir que la mayoria de los gerentes
no tienen claro la palabra proceso, estan enfocados en tareas, en las cuales se
orienta en asignar a cada persona una tarea especifica, pero en si no tienen la
idea comun que es la de crear valor hacia el cliente. De qué sirve si las tareas
individuales de este proceso sean importantes cuando dejamos a un lado la

idea esencial que es la satisfaccion al cliente.

*CHAMPY.J. : M.HAMMER (1994): reingenieria, Ed. Norma pag.35
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1.1.2. PRINCIPIOS, CARACTERISTICAS DE REINGENIERIA

1.1.2.1. PRINCIPIOS DE REINGENIERIA

Se estima en doce los principios claves en los que se basa la Reingenieria de

Procesos.

1. Se necesita el apoyo de la gerencia de primer nivel estratégico, que debe

liderar el programa.

2. La estrategia empresarial debe guiar y conducir los programas de la

reingenieria de procesos.

3. El objetivo ultimo es crear valor para el cliente.

4. Hay que concentrarse en los procesos, no en las funciones, identificando,

aguellos que necesitan cambios.

5. Son necesarios equipos de trabajo, responsables y capacitados, a los que
hay que incentivar y recompensar con puestos de responsabilidad en la

nueva organizacion que se obtendra tras el proceso de reingenieria.

6. La observacion de las necesidades de los clientes y su nivel de satisfaccion
son su sistema basico, retroalimentacion que permite identificar hasta qué

punto se estan cumpliendo los objetivos.

7. Es necesaria la flexibilidad a la hora de llevar a cabo el plan. Sin bien son
necesarios planes de actuacion, dichos planes no debe ser rigidos, sino
gue deben ser flexibles a medida que se desarrolla el programa de
reingenieria de procesos y se obtiene las primeras evaluaciones de los

resultados obtenidos.
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8. Cada programa de Reingenieria debe adaptarse a la situacion de cada
negocio, de forma que no se puede desarrollar al mismo programa para

distintos negocios.

9. Se requiere el establecimiento de correctos sistemas de medicion de grado
de cumplimientos de objetivos. En muchos casos, el tiempo es un buen
indicador. Sin embargo, no es el Unico posible y en determinadas

ocasiones no es el mas adecuado.

10.Se debe tener en cuenta el factor humano a la hora de evitar o reducir la
resistencia al cambio, lo cual puede provocar un fracaso, o al menos

retrasos en el programa.

11.La BPR (Reingenieria de Procesos de Negocio) no debe ser visto como un
proceso Uunico, que se deba realizar una Unica vez dentro de la
organizacién sino que se debe contemplar como un proceso continuo, en el

que se plantean nuevos retos.

12.La comunicacién se constituyen como un aspecto esencial, no solo a todos
los niveles de la organizacion, sino traspasando sus fronteras (prensa,

comunidad, sistema politico, etc.).

1.1.2.2 CARACTERISTICAS DE REINGENIERIA
A partir de los requisitos que todo proceso de Reingenieria debe reunir para

alcanzar reducciones de costes, mejoras de la calidad y del servicio al cliente,

se determina algunas caracteristicas comunes en dichos procesos:
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ALGUNAS CARACTERISTICAS COMUNIES DE LOS PROCESO
REINGENIADOS

Varios oficios se combinan en uno

Los trabajadores toman decisiones

Los pasos del proceso se ejecutan en orden natural

Los procesos tienen mdltiples versiones

El trabajo se realiza por la unidad organizativa razonable

Se reduce las verificaciones y los controles

La conciliacion se minimiza

Un gerente de caso ofrece un solo pufio de contacto

Prevalecen operaciones hibridas centralizadas-descentralizadas

Grafico 1
Fuente: RODENES ADAM, Manuel, ARANGO SERNA, Martin Dario, PUIG

CAMPS, José Antonio: Reingenieria de Procesos y transformacién Organizativa, pagl5.

1. Varios oficios se combinan en uno.

Se concentra de desaparecer el trabajo en serie y comprimirlos en uno solo,
creando a un responsable de cada proceso, para que el vea la necesidad y
satisfaccion al cliente eliminando asi los supervisores mejorando
drasticamente el tiempo de respuesta, sin dejar de capacitarle y motivarle en
cada momento para que ellos sean el valor agregado de este proceso

mediante la creaciéon e innovacién de nuevas ideas.

Anteriormente se necesitaba una persona para cada tarea sin saber de la
importancia del conocer el proceso completo, es decir en el caso del centro de
acopio el departamento de elaborados realizaba varios procesos como es la
elaboracion de: (pulpas, pastas, salsas, embotellado, empaquetado, sellado),
en donde cuando existian alguna queja de parte de un cliente o de un
vendedor nadie es responsable, y desconocen de que parte del proceso se

realizé la queja.
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El enfoque hacia los procesos caracteristicos de la Reingenieria de Procesos
implica, una pérdida de entidad de las tareas. Los procesos ganan peso

especifico en deterioro de las tareas individuales.

2. Los trabajadores toman decisiones.

El modelo de comprimir los procesos horizontales y verticales trae en si sus
beneficios, en este punto nos enfocaremos en el proceso vertical en donde
son los propios trabajadores los que toman las decisiones y asumen las
responsabilidades relacionadas con su trabajo dejando a un lado la carga de
tareas de los jefes, en cierta medida contribuye a que cada empleado se
convierta a su vez en su propio jefe y pueda por si solo tomar decisiones
propias eliminando las demoras, costos indirectos mas bajos y mas facultades
a los empleados. Para que esto se pueda llevar a cabo son necesarios el
esfuerzo, el apoyo, la disciplina, la confianza, la flexibilidad y la capacidad de

adaptacion.

3. Los pasos del proceso se ejecutan en orden natural

Al aplicar una reingenieria de procesos los cambios efectuados del orden
secuencial por el natural en los procesos se necesita analizar, hoy puede
tomar decisiones para empezar a realizar en el orden en que se beneficie a los
procesos, olvidandonos del orden seguido tradicionalmente. La finalidad
perseguida por esta nueva forma de trabajar es la de ahorrar tiempo y lograr la

mayor reduccion posible en los plazos.
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De acuerdo a Hammer & Champy “. La deslinearizacién de los procesos
acelera en dos formas: La primera: muchas tareas se hacen simultaneamente.
Segunda: Reduciendo el tiempo que transcurre entre los primeros pasos y los
ultimos pasos de un proceso se reduce la ventana de cambios mayores que
podrian volver obsoleto el trabajo anterior o hacer el trabajo posterior

incompatible con el anterior” ’

4. Los procesos tienen multiples versiones

La realizacion de diferentes versiones de un mismo producto da como
terminado la estandarizacion de procesos, de con ello se pretende conseguir
una mayor adaptaciéon de dicho producto a las necesidades y gustos del
cliente. Anteriormente los vehiculos se fabricaban de acuerdo a procesos
estandarizados, sin enfocarse a la parte fundamental en donde las compafiias

sobreviven el cliente.

En la actualidad donde la competencia espera el minimo error para ganar, los
gustos, las necesidades y las caracteristicas de los clientes son muy diversas,
especialmente cuando la oferta va dirigida a su mercado local es decir los
autos ingleses no pueden venderse en el Ecuador por sus diferencias
culturales que son factores esenciales que se deben tener en cuenta. La
personalizacion del producto, a través del lanzamiento al mercado de varias

versiones del mismo, contribuye a diferenciarse de los competidores

5. El trabajo se realiza en el sitio razonable.

Esta caracteristica hace relacion al andlisis de una ampliacion sobre las
barreras de un determinado departamento dentro de la organizacion, la forma
de ahorrar tiempo y dinero en el trabajo es considerable, es decir que consiste
en unir gran parte del trabajo relacionado, no se debe centralizar en un punto

especifico un proceso, cuando este proceso tiene similares estructuras

"CHAMPY.J. : M.HAMMER (1994): reingenieria, Ed. Norma pag.58
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6. Sereduce las verificaciones y controles

Reduccion de las comprobaciones y controles: se trata de establecer un plan
de evaluacion y control que contemple solamente los controles que tienen
sentido economico. Actuando de esta manera se agiliza y flexibiliza la

estructura organizativa.

7. Un gerente de caso ofrece un solo punto de contacto

Papel protagonista del responsable del proceso: en su figura recae la funcion
de ejercer como Unico punto de contacto, lo cual permite un trato mas

eficiente.

8. Prevalece operaciones hibridas centralizadas — descentralizadas

Operaciones hibridas: las operaciones en todo proceso de Reingenieria de
Procesos gozan de una naturaleza dual. Se pueden considerar centralizadas y
descentralizadas simultdneamente ya que se pretende disfrutar de las ventajas
que presenta cada una de las dos opciones. Las distintas unidades pueden
trabajar con un elevado grado de autonomia sin perder las ventajas que aporta

la coordinacion entre las mismas (economias de escala, por ejemplo).
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1.1.3. VENTAJAS DE LA APLICACION DE LA REINGENIERIA

Permitir un rdpido reposicionamiento de la empresa en el mercado, gracias a

importantes reducciones de costos, mejoras rapidas en la calidad de servicios,

tiempos de reaccion, reduccion de desperdicios y mejoras en los niveles de

satisfaccion y tiempos de ciclos. Para aquellas empresas amenazadas por

problemas financieros o de liquidez, le permite rapidamente y de forma efectiva

reducir costos y mejorar su flujo de efectivo. Para otras le permitira avances

importantes en materia tecnoldgica —tanto a nivel productos / servicios, como a

nivel procesos- que le permitan igualar o mejorar suposicion en relacion a las

organizaciones competidoras.

Ventajas

Grafico 2:

Se concentra basicamente en el esfuerzo de todos los que
conforman la organizacion de procedimientos para poder
generar el valor agregado puntuales.

Consiguen mejoras en un corto plazo y resultados visibles

Si existe reduccion de productos defectuosos, trae como
consecuencia una reduccion en los costos, como resultado
de un consumo menor de materias primas.

Incrementa la productividad y dirige a la organizacion hacia
la competitividad, lo cual es de vital importancia para las
actuales organizaciones.

Contribuye a la adaptacion de los procesos a los avances

tecnoldgicos.

Fuente: RUIZ VASQUEZ Elton, INTRODUCCION A LA INGENIERIA, Febrero

2088,eltom-reingenieria.blogspot.com/2008/10/definicion-y-ventajas-y-

desventajas.html.
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1.1.4 DEFINICION DE PROCESO

Basicamente un proceso es un conjunto de actividades relacionadas y
secuenciales que convierte unos factores iniciales (inputs) en bienes o

servicios deseados (outputs), afiadiendo un valor a los mismos.

“Definimos como proceso al conjunto de actividades que recibe uno o

mas insumos y crean un producto de valor para el cliente”®

ENTRADA / \ SALIDA

s — —

I 7

PROCESO
Grafico 3:
FUENTE: EL AUTOR

“Un proceso se puede definir como una serie de actividades, acciones o
tomas de decisiones interrelacionadas, orientadas a obtener un resultado
especifico como consecuencia del valor afiadido aportado por cada una
de las actividades que se llevan a cabo en las diferentes etapas de dicho

proceso”?®

(CHAMPY .J. : M.HAMMER (1994): reingenieria, Ed. Norma pag.37

ROURE J.B, MONINO.M,RODRIGUEZ BADAL,M.A , LA GESTION POR PROCESOS PAG(18)
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1.1.5 LO QUE NO ES UN PROCESO

El hecho de que en La Reingenieria de procesos actie de manera muy activa
el componente tecnolégico no significa que la BPR sea un modo de
automatizar la empresa. La Reingenieria no es igual a la automatizaciéon, ya
gue esta ultima, en palabras Hammer, “no es mas que ofrecer maneras mas
eficientes de hacer lo que no se debe hacer”. El concepto radical de
transformacion de procesos choca claramente con reinventarlo de forma que

comience a ser eficiente desde su concepcion.

Tampoco se debe confundir la BPR (Reingenieria de Procesos de Negocio)
con lo que se domina reingenieria de Software, que no es mas que la
reconstruccién de sistemas obsoletos de informacion con tecnologia mas
moderna. No se trata de reestructurarse o reducirse, algo que consiste en
hacer menos empleando menos, sino de reinventar, algo mucho mas dificil que

consiste en hacer mas empleando menos.

Otro error es confundir Reingenieria con reorganizacion. La organizacion de
una empresa suele desembocar en el aplanamiento de sus estructuras
jerarquicas, algo que si se puede producir mediante la BPR (Reingenieria de

Procesos de Negocio).

Sin embargo, recordemos que la BPR (Reingenieria de Procesos de Negocio)
no se centra en la estructura organizacional sino que lo hace en la estructura
de sus procesos. No vale para nada imponer una nueva organizacion
jerarquica con menos niveles y mas eficientes, si los procesos viejos se
mantienen, permaneciendo con ellos la ineficiencia en el ciclo productivo. Al
centrarse en los procesos, La BPR (Reingenieria de Procesos de Negocio)
obtiene otra ventaja: la eliminacién de gran parte de los tramites burocréticos.

Para ello, se redisefia los procesos de forma que no estén fragmentados,
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puesto que la burocracia se ha convertido en el remedio que permite mantener
cierto orden teniendo procesos fragmentados.
1.1.6 METODOS DE IDENTIFICACION DE PROCESOS

Para afrontar con éxito la identificacion y el analisis de procesos, se puede

englobar en dos grandes grupos:

METODO ESTRUCTURADO.- Esta englobado todos aquellos sistemas
béasicamente complejos que sirven para la identificacion de los procesos de

gestion.

Ventajas.- Son sistemas estructurados que sirven para identificar y
documentar un proceso de gestion. Se dan pautas, guias, soportes y hasta

plantillas.

Estos sistemas permite identificar areas de gestidbn que no se abordan y/o
ineficientes. Los procesos y subprocesos relacionados estan perfectamente

documentados.

Si se consigue mantener actualizada toda la documentacion asociada a los
mismos se convierten en herramientas validas para la formacién de nuevos
ingresos. No olvidemos que esto de la gestibn del conocimiento es una

asignatura pendiente por mucho que se hable de la misma.

Inconvenientes.- los procesos de gestion estan tan documentados, que en su
mayoria contiene 230 paginas de lo cual trata de un solo proceso, basicamente

no se considera como herramienta de gestion operativa.

Una empresa en cuestion con este inconveniente con otros 20 procesos mas
con el citado método. Se seguird disefiando a largo plazo. A esto debe afadir
el trabajo que debe costar su mantenimiento y no digamos el dominio del

mismo por parte del personal.
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Los métodos informaticos requiere menos papel, pero si se atiene al método y
todos los diagramas — crucigramas que el mismo requiere, de tal manera que
se tiene que contratar a una persona experta para que pueda entenderlos e
interpretarlos y por otro lado domine la gestion que supuestamente esta

reflejada en dichos gréficos.

Otros de los problemas asociados a este tipo de sistemas es que normalmente
no suelen saber qué hacer con los procedimientos existentes y sus sistemas
relacionados. Refiriendo a los procedimientos y a los Sistemas de Calidad,
Medio Ambiente y Prevencion de Riesgos Laborales. De esta forma una
empresa se encuentra con un nuevo Sistema de Proceso que no sabe muy

bien relacionar con los otros sistemas existentes.

METODO CREATIVO.- En este apartado engloba todos aquellos métodos que
las empresas estan ideando e implantando de forma interna. Normalmente
motivadas por las nefastas experiencias y/o por la ineficiencia del método

anterior.

Ventajas.- El sistema de gestibn es mucho mas integrado, ya que tanto el
método ideado como todos los soportes relacionados estan creados
internamente por miembros de la organizacion. Estos soportes y métodos se
convierten con poco esfuerzo en documentos entendibles por el resto de
personal.

La documentacion se reduce drasticamente. Los procedimientos desaparecen

y se incorporan a los procesos relacionados.

Inconvenientes.- Se requiere de personas expertas en todos los campos
citados. Que conozcan el Sistema de Calidad, Medio Ambiente, Prevencion de

Riesgos Laborales y de Gestion de o por Procesos.
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Trata de hacer mas énfasis en la formacion de las nuevas incorporaciones ya
gue buena parte del conocimiento no estd ni en papel ni en soportes

informaticos, tiene que fomentar la formacién de “oido a oido”.

1.1.7 ETAPAS, INSTRUMENTOS Y TECNICAS DE UN PROCESO

La reingenieria de procesos consiste en transformar los procedimientos
organizacionales de modo radical por una optimizacion insuperable de
recursos y los sistemas de informacion con vistas a conseguir mejoras en
términos de calidad, de realizacion, de productividad y de medio ambiente. La
reingenieria de procesos es cada vez a menudo para mejorar los procesos

logisticos.

1.1.7.1 ETAPAS

El éxito de una reingenieria de procesos pasa por una fuerte movilizacion de

los equipos responsables y de los actores del proceso analizando 5 etapas

principales:
ETAPA 1
ANALISIS DE
LOS PROCESOS
ETAPAS — l =3 ETAPA 2
IMPLANTAR REINGENIERIA DE IDENTIFICACION
PROCESOS
ETAPA 4 ETAPA 3
AJUSTAR OPTIMIZAR
Grafico 4:

FUENTE EL AUTOR
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1. Realizacion de la cartografia de los procesos: identificacion de los procesos

y de sus interacciones.

2. Busqueda de los procesos llaves y jerarquizacion segun los objetivos

fijados

3. Descripcion detallada de los procesos analizados

4. ldentificacion de las disfunciones y la busqueda de mejoras.

o1

Establecimiento y descripcion detallada de los procesos objetivos

Etapa 1:

Realizacion de la cartografia de los procesos: identificacion de los

procesos y de sus interacciones.

En primer lugar, los procesos estan listados y agrupados en 4 categorias:

1. Los procesos operacionales: directamente vinculados a la realizacion del

producto o del servicio.

2. Los procesos de gestion de empresas: conducen la empresa hacia los

objetivos dados y controlan la adecuacion de las decisiones con estos Ultimos.

3. Los procesos de medida: miden los resultados para identificar las acciones

correctivas.

4. Los procesos soporte: contribuyen al buen funcionamiento de otros

procesos.
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Etapa 2:

Busqueda de los procesos llaves y jerarquizacion

La busqueda de los procesos claves sirve para identificar los procesos que
influyen mas para conseguir los objetivos fijados. Es el gerente que es

responsable de su identificacion.

Estos procesos luego estan priorizados segun los ahorros potenciales y el nivel

de dificultad de los cambios inducidos por su reingenieria.

Etapa 3:

Descripcién detallada de los procesos analizados

La descripcion detallada de los procesos analizados se obtiene:

1. Reuniendo las informaciones y la documentacién disponibles (antigua
cartografica de los procesos, modo operatorio, entrevista con los

operacionales).

2. Formalizando los procesos que existen sobre el mismo modelo con los

operacionales de la funcion:

« Ficha Proceso.

Organigrama.

Esquemas de los flujos fisicos y de la informacion.

KPI - Indicadores de realizacion.

3. Validando esta formalizacion en una reunién de validacion que redne los

operacionales
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Etapa 4:
Identificacion de las disfunciones y busqueda de mejoras
Las disfunciones estan identificadas:

« Entrevistando los operacionales de la funcién,

e Comparando los KPI actual con los KPI objetivos o KPI de benchmark.

Luego estan analizados para encontrar la causa y jerarquizados segun sus

impactos sobre los ahorros obtenidos.

Luego, procede a la fase de busqueda de soluciones (sesiones de

brainstorming, entrevistas) con todos los actores del proceso.

La solucién retenida sera el mejor compromiso entre conseguir los objetivos, el

nivel de costes y la complejidad de la solucion.

Etapa 5:

Establecimiento y descripcion detallada de los procesos objetivos.
El establecimiento de los procesos objetivos comprende:

1. La integracion de las mejoras gracias a:

e Ficha Técnica de presentacion
e Nuevo Organigrama
e Nuevos esquemas de los flujos fisicos y de informacion.

o KPI objetivos
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Se asegura la homogeneidad de los procesos y de expectaciones del sistema:

o Establecimiento de la cartografia de los procesos objetivos
e Sintesis de los impactos sobre la organizacion
e Valuacion de los costes de puesta en ejecucién

e Valuacion de las mejoras es pectadas (ahorros, flexibilidad)

1.1.7.2 INSTRUMENTOS Y TECNICAS

Como se pudo comprobar a partir de la definicion de la BPR, el objetivo
fundamental de todo programa de Reingenieria es la mejora radical (se trata
de reinventar y no de mejorar parcialmente o reforzar) de los procesos. Sin
embargo, hasta el momento no habla de los instrumentos y técnicas que se

emplean para lograr tales objetivos.

1. Visualizacién de procesos:

Que considera que la clave del éxito se encuentra en el desarrollo de una
correcta vision del proceso. Se trata de realizar un disefio concienzudo de
todos y cada uno de los componentes del proceso objetivo. Se prevén las
tareas elementales de cada proceso, los costes que este engendra, asi como

los plazos de cada fase.

2. Investigacion operativa:

La investigacion operativa (I0) es una metodologia que proporciona las bases
empiricas para la toma de decisiones, ademas de ayudar a mejorar la entrega
de servicios. Usada con éxito en distintas disciplinas sociales, fue en 1974,
gracias al apoyo de la Agencia para el Desarrollo Internacional de los Estados
Unidos (USAID), cuando se iniciaron los programas de investigacion operativa
(I0) en los paises en vias de desarrollo. La investigacion operativa (10) utiliza

técnicas sistematicas de investigacién en cinco pasos basicos: identificacion
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del problema, seleccién de la estrategia de solucion, prueba de la estrategia y
evaluacion, difusion de los resultados y, finalmente, la utilizacion de los

resultados.

3. Gestion del cambio:

Para llevar a cabo un programa de Reingenieria de Procesos, es muy
importante tener en cuenta el factor humano, y por tanto la gestion del cambio
organizativo. Un cambio tan drastico como el que propone la Reingenieria
puede provocar ansiedad y resultar traumatico para los empleados de la
compafia, ya que, de repente, van a escuchar como los directivos les dicen
qgue el modo en el que hacian las cosas hasta el momento ya no sirve y hay
gue aprender mecanismos completamente nuevos. Debido a que, como ya
sabemos, la reingenieria de Procesos de Negocio (BPR) es un proceso que
compete a todos los empleados de la compafila en la mayor parte de las
ocasiones, la gestion del cambio mediante grupos piloto, sistemas de
adaptacion, etc. se convierte Tépicos en Reingenieria de Procesos en una
herramienta casi imprescindible para evitar que la reingenieria de Procesos de

Negocio (BPR) fracase por la resistencia que el factor humano presenta.

4. Benchmarking:

Esta técnica consiste en el intento de superar a los competidores tomando
como referencia a los lideres del sector. Se trata de analizar los puntos fuertes
y débiles de los productos lideres en el mercado, con el fin de obtener la mayor
informacion posible de los procesos operativos en las organizaciones
responsables de dichos productos. Esta técnica se emplea habitualmente para
encontrar nichos de mercado en los que adn tengan sitio nuestros productos.
No obstante, también se puede aplicar a la reingenieria de Procesos de
Negocio (BPR) a la hora de estudiar las soluciones adoptadas por la

competencia.
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5. Infotecnologia:

Segun Hammer, esta es la herramienta basica de la Reingenieria de Procesos.
De entre todas estas herramientas, destacaremos la Ultima de ellas, la
infotecnologia, ya que trata de la mas importante de todas. La mayor parte de
las acciones de Reingenieria se han fundamentado en la tecnologia, dejando

en un segundo plano al resto de los mecanismos aqui mencionados.

1.1.8. FLUJOGRAMA DE PROCESOS'®

Es una representacion grafica de la secuencia de actividades de un proceso.

Ademas de la secuencia de actividades, el flujograma muestra lo que se
realiza en cada etapa, los materiales o servicios que entran y salen del
proceso, las decisiones que deben ser tomadas y las personas involucradas

(en la cadena).

El flujograma hace mas facil el analisis de un proceso para la identificacion de:

e Las entradas de proveedores
e las salidas de sus clientes

e Los puntos criticos del proceso.

SIMBOLOS

El flujograma utiliza un conjunto de simbolos para representar las etapas del
proceso, las personas o0 los sectores involucrados, la secuencia de las

operaciones y la circulacion de los datos y los documentos.

Los simbolos mas comunes utilizados son los siguientes:

Owww.infomipyme.com / El Flujograma
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Limites: Este simbolo se usa para identificar el inicio y el fin de un proceso:

>

Operacion: Representa una etapa del proceso. El nombre de la etapa y de
quien la ejecuta se registra al interior del rectangulo:

Documento: Simboliza al documento resultante de la operacion respectiva. En

su interior se anota el nombre que corresponda:

Decision: Representa al punto del proceso donde se debe tomar una decision.
La pregunta se escribe dentro del rombo. Dos flechas que salen del rombo

muestran la direccion del proceso, en funcion de la respuesta real:

Sentido del flujo: Significa el sentido y la secuencia de las etapas del

proceso:”

— |
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2. ANTECEDENTES DEL CENTRO DE ACOPIO

Luego del incremento en los precios de los productos de primera necesidad
registrada en las ultimas décadas, Los Gobiernos han mezclado varias
alternativas para contener su escalada. Una de ellas es la creacion de un
sistema de comercializacion controlado por el Estado y que expenda productos

a precios econémicos.

El sistema no es nuevo en el pais, pues durante los afios setenta y ochenta
funcionaron en el pais dos entidades publicas que cumplian esta finalidad. Se
trataba de la Empresa Nacional de Productos Vitales (Enprovit) y La Empresa
Nacional de Almacenamiento y Comercializacion de Productos Agropecuarios
y Agroindustriales, (ENAC).

Esto ha traido como consecuencia la falta de higiene en los mercados, precios
altos y acordados, malos tratos por parte de las vendedoras (es) que
aprovechandose de esta situacion y con instituciones débiles hacian de los

precios un monopolio.

La base y la idea de este negocio nace de un empresario que se ha dedicado
a cultivar una metodologia muy diferente del resto, la de crear una solucién al
sistema en la actualidad es interesante pues “con la experiencia vivida con la
antigua Enprovit, se deberia ir pensando ya en una estructura firme de
comercializacion popular, creando asi un valor agregado”, su nombre es
“Rodrigo Aucay” actualmente Gerente General de Coopera Ltda., siendo esta

institucion su pilar fundamental para el nacimiento del Centro Acopio.

Cabe recalcar que la creacion de estos nuevos centros populares puede ser
una buena idea mientras se maneje correctamente la estructura de control y
supervision de esos lugares; “no hay que repetir los errores de la experiencia

vivida por el pais” (Mauricio Orbe) analista.
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Una alternativa planteada es la elaboracion de productos realizados por el
centro de acopio especialmente para al consumo popular, esto para mi es el
inicio de una guerra de precios tal es el ejemplo de algo similar a lo que
sucedié en el Gobierno de Bucaram, que promociono la leche llamada
Abdalact.

2.1Antigiiedad de la empresa'*

La Cooperativa de Ahorro y Crédito Coopera es creada con la obtencion del
Acuerdo Ministerial 000001, el 5 de enero del 2004 bajo el nombre de
Cooperativa de Ahorro y Crédito Experiencia, Responsabilidad y Apoyo Ltda.
“Coopera Ltda.”, e inicia su trabajo el 18 de enero del mismo afio, teniendo
como marco referencial el plan inicial presentado a la Direccion Nacional de
Cooperativas con el cual fue aprobado y ratificado en la primera Asamblea

General de Socios.

Coopera es una institucion que busca ser una alternativa sostenida del sistema
cooperativo, que consiste en sumar muchos capitales pequefios, e invertirlos y
administrarlos correctamente en ahorro, crédito y otros servicios que resulten
de las redes de empresas cooperativas de produccion consolidados en un gran
capital y por tanto en una gran fuerza humana y economica, que permita
fomentar principalmente el desarrollo de los sectores que no pueden acceder

al mercado financiero imperante.

El visionario y eficiente manejo de la cooperativa ha permitido un rapido
crecimiento institucional a lo largo de su existencia. La Cooperativa en el mes
de octubre del afio 2007 inicia un proceso de fusién con La Cooperativa
Naranjal para extender su campo de accibn a la costa ecuatoriana,
concluyendo legalmente con la promulgacion de la fusion con el acuerdo
ministerial namero 0000010 de fecha 24 de enero de 2008. Luego de esta
fusion, se hacen reformas a las normas estatutarias en donde se sustituye el
nombre de Cooperativa de Ahorro y Crédito Experiencia, Responsabilidad y
Apoyo Ltda., por el de Cooperativa de Ahorro y Crédito COOPERA Ltda.

1 Coopera Ltda.
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La cooperativa como organizacion de finanzas populares se ha constituido en
un agente que aporta al desarrollo social, econémico y productivo local,
teniendo al ser humano como centro del desarrollo. Se fomentan iniciativas
gue pretenden construir un tejido social y productivo incluyente que beneficie a
todos los participantes de la Economia Popular y Solidaria. Una de las
iniciativas que han tenido mayor éxito y reconocimiento a nivel local y nacional,
es la implementacion de Centros de Acopio y Comercializaciéon, en los que los
socios productores y consumidores, y los miembros de la comunidad en

general, se involucran de manera integral y practica en busca del bien comun.

Mapa Estratégico del Coopera Ltda.
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Grafica 5:
FUENTE: Coopera Ltda.

Cumpliendo con sus metas estratégicas plan planteadas en su Planificacién
Estratégica 2008-2015, la cooperativa actualmente posee un local propio,
comodo y funcional en la parroquia de San Joaquin, provincia del Azuay,
donde funciona su matriz, y adicionalmente se han abierto 15 sucursales a lo
largo de de las provincias de Azuay y Guayas, teniendo cada vez mayor
cobertura. Adicionalmente, se ha habilitado un vehiculo que funciona como

ventanilla movil para captar mas socios en las comunidades.
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Ademas se habia planteado como objetivo alcanzar el nimero de 30.000
socios, meta que ya se ha superado. A Octubre del afio 2009, la cooperativa
cuenta con 31.540 socios activos, distribuidos a los largo de las provincias de
Azuay y Guayas, cifra ha venido aumentando a un promedio de 1.000 socios
nuevos cada mes, desde principios del afio 2009.

2.2. MISION, VISION, OBJETIVOS Y FUNCIONES
2.2.1 MISION

Desarrollar un eficiente sistema de
finanzas populares par fortalecer a la

familia en la economia nacional.

Grafica 6:
FUENTE: Coopera Ltda.
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2.2.2. VISION

Grafica 7:

Somos una COOPERATIVA solidaria que
ofrece a nuestros socios confianza y
soluciones financieras, apoyando a su
bienestar y desarrollo, integrada por
personas comprometidas, con valores,

en constante crecimiento personal y
profesional; competitiva, segura,
generando rentabilidad econdmica,
induyendo a los sectores mas
vulnerables a la cadena productiva del
pais.

FUENTE: Coopera Ltda.

2.2.3. OBJETIVO PRINCIPAL

Optimizar la productividad de la Cooperativa retornandola en créditos e

inversion a sus asociados y alos sectores productivos.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

1. Contar con una alta penetracion en el mercado nacional. 2
2. Tener una rentabilidad sostenida para los socios. 3

3. Fortalecer el desarrollo econdmico, social y educativo de los asociados.

Grafica 8:

FUENTE: Coopera Ltda.
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2.2.4. FUNCIONES DE COOPERA.

e Conocimiento del Socio

¢ Posicionamiento en el sistema cooperativo

e Consistencia, calidad y servicio

e Productividad, Rentabilidad

e Talento humano profesional, eficiente y comprometido

¢ Influencia social, cultural y econdémica en el sector

2.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
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Grafica 9:
FUENTE: Coopera Ltda.
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2.4. PRINCIPIOS Y PROBLEMAS DEL SECTOR

Grafico 6
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Grafica 10:
FUENTE: ESPAC-2008/INEC

USO DEL SUELO: Se ha podido detectar que el suelo en el cual se cultivan
los productos agropecuarios no supera el 10%, siendo este un problema que
afecta al sector, debido a que los productores encuentran una superficie
reducida para el cultivo de estos productos, generando un incremento en los

precios de dichos productos
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FUERZA LABORAL AGROPECUARIA: En este aspecto existe un problema
debido a que las personas que laboran en dicho sector lo hacen en empresas
familiares y, por lo tanto, los productos que cultivan sirven para consumo

propio, dejando de generar un modelo econémico.

Grafico 18
Fuerza laboral agropecuaria
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Fuente: ESPAC-2008- INEC
Elaborado por: AIE

Grafica 11:
FUENTE: ESPAC-2008/INEC

VIAS DE COMUNICACION: Constituyen un factor fundamental para el
desarrollo econémico, puesto que si las vias se encuentran en un estado
aceptable se reduce el tiempo de traslado de los productos, disminuyen los
costos de transporte y por consiguiente el precio que el consumidor final debe
cancelar. Se puede apreciar que mas de la mitad de los caminos son

vecinales, implicando que estos no reciben el mantenimiento adecuado
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2.5. DESEMPENO RECIENTE.!?

La Poblacion Econédmicamente Activa (PEA) de la parroquia, de acuerdo al
Censo nacional realizado en el 2001, esta compuesta por 2.283 personas, de
las cuales 1.267 (55,5%) son hombres y 1.16 (44,5%) son mujeres. Del total de
esta poblacion, un 34% se dedica a actividades agropecuarias, un 19% a
actividades de manufactura, en donde se destacan la fabricacion de prendas
de vestir, la produccion de madera y la fabricacion de muebles; en tanto que un
15% a actividades de comercio, dentro de este campo el comercio al por
menor es el mas importante. El resto de la poblacion en menores porcentajes
se dedica a actividades de intermediacion financiera, servicios, transporte,
construccion, entre otras. Muchos de los habitantes de San Joaquin trabajan

en la ciudad de Cuenca, por la cercania con esta ciudad.

RAMA DE ACTIVIDAD ECONOMICA HOMBRES MUJERES | TOTAL | PORCENTAJE
- AGRICULTURA, SILVICULTURA, CAZA'Y PESCA 372 401 773 34%
- EXPLOTACION DE MINAS Y CANTERAS 0 1 1 0%
- MANUFACTURA 212 224 436 19%
- ELECTRICIDAD, GAS Y AGUA 1 1 2 0%
- CONSTRUCCION 236 2 238 10%
- COMERCIO 169 167 336 15%
- TRANSPORTE 103 2 105 5%
- INTERMEDIACION FINANCIERA 5 6 11 0%
- SERVICIOS 84 154 238 10%
- ACTIVIDADES NO BIEN ESPECIFICADAS 81 57 138 6%
- TRABAJADOR NUEVO 4 1 5 0%
TOTAL 1267 1016 2283 100%

12 Coopera Ltda.
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Tal como se ha mencionado, las actividades agropecuarias se constituyen
como la principal actividad econémica en la poblacion de San Joaquin. En el
campo de la agricultura destaca el cultivo de una gran variedad de hortalizas
como zanahoria, remolacha, coliflor, col, cebolla, etc. Los terrenos en el sector
son de excelente calidad, asi como las condiciones de riego. El modelo de
produccion y comercializaciébn ha tenido un cambio importante durante el
Gltimo afio con la aparicion de los Centros de Acopio y puntos de

comercializacion de la cooperativa Coopera.

En afios anteriores, la produccién se vendia a través de varios intermediarios
en los mercados de la ciudad de Cuenca y de las provincias de El Oro y
Guayas, lo cual encarecia los precios. En la actualidad, la gran mayoria de la
produccion es comprada por el Centro de Acopio y comercializada a los
asociados con precios preferenciales y a otros clientes institucionales,

generando mayores beneficios a la comunidad.

La provincia del Azuay tiene un alto indice de migracion, especialmente en los
sectores rurales. La parroquia de San Joaquin no ha sido la excepcién. Segun
los datos del ultimo censo de poblacion 2.001, durante el periodo 1996-2001,
han migrado 241 personas distribuidos en 187 hombres y 54 mujeres; los
principales paises de destino son Estados Unidos con el 78 por ciento, Espafia
con el 15, Italia con el 3, Canada con el 3; y, el 1 por ciento restante, migraron
a otros paises. Esto a su vez ha generado ingresos de divisas para la region,
dinero que se ha destinado en su mayoria a la construccion y al consumo. Uno
de los efectos de la crisis econdémica desatada a finales del afio 2008, ha sido
la disminucién de la cantidad de remesas, y también el regreso de algunos

emigrantes.
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2.6. FODA

Coopera se ha caracterizado por fomentar reuniones continuas que organiza la
gerencia junto con los encargados de cada departamento como también los
jefes de tiendas de los centros de acopio con la finalidad de analizar sus
fortalezas, Oportunidades y corregir sus debilidades, Amenazas del Centro de

Acopio

En el Grafico siguiente, es el resultado del andlisis del Foda del Centro de
Acopio Coopera Ltda.

Grafico 12:
FUENTE: Coopera Ltda.
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3. PROPUESTA DE REINGENIERIA DE PROCESOS

El manejo y el control de una empresa que recién esta en una etapa de
nacimiento necesita para cada departamento ciertos procesos a seguir, estos
procesos nos llevan a que las compafilas tengan un control y puedan

organizarse para ser mas eficientes en su desempefio.

La falta de estos procesos conlleva al desorden a las tareas asignadas,
aunque los procesos existentes sean la causa de los problemas del centro de
acopio, son comunmente ya identificados y la organizacion se siente comoda

con ellos.

El mejorar cada proceso ya existente es una manera de hacer mas facil las
actividades para desempefiar dicho trabajo, pero esto tiene una debilidad que
es la manera méas segura de fracasar en la reingenieria, “puesto que si el
proceso presenta errores, el mejorar este proceso conlleva a mejora el
error”. En otras palabras la reingenieria conlleva a partir desde cero en

disefiar de nuevo cada actividad.

El estudio es una propuesta de una Reingenieria de procesos en lo que se
basa el negocio, para hacer de esta mas competitiva, que trata de aplicar una
solucion a los problemas ya identificados de lo que sucede en el centro de
acopio, para poder asi minimizar el riesgo empresarial y tener una guia que
permita con mayor facilidad el cumplimiento de los objetivos propuestos de

acuerdo al mapa estratégico de Coopera Ltda.
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3.1. CONTABILIDAD Y FINANZAS
3.1.1. OBTENCION DE RECURSOS FINANCIEROS

Este modelo de negocio ha tenido éxito, mediante los grandes esfuerzos que
ejecutan los altos directivos de Coopera Ltda, mediante los convenios con
diferentes instituciones publicas y privadas, ademas de la confianza que los
socios tienen hacia la cooperativa a través de las aperturas de cuentas, las
aportaciones mediante los certificados en la libreta, las inversiones a plazo fijo,
depdsitos a la vista, estos recursos tiene dos funciones principales, que a su
vez sirven para financiara créditos a productores y micro productores
fomentando asi el crecimiento econdmico del entorno y por otra parte como
apoyo para instalar la infraestructura necesaria para el fortalecimiento del

centro de acopio.
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FUENTE: EIl Autor.
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3.1.2. ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO.

El calculo del andlisis del punto de equilibro es importante para el centro de
acopio, con este analisis podemos determinar el nivel de operaciones en el
gue los ingresos son iguales a los gastos, mediante los estados de resultados
consolidado 2010 del centro de acopio, se determind que estd a 2.43% por
debajo del punto de equilibrio puesto que las ventas no son lo suficientes para

cubrir los gastos y costos.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Costos variables 2,160,292.36

mano de obra directa 644,989.16

costos fijos beneficios sociales 195,145.86

1-(Costos Variables / Ventas Netas) otros gastos indirectos 974,095.68
gastos de ventas 346,061.66

ventas netas 6,670,844.73

total de costos y gastos 6,783,076.90

Punto de equilibrio en dolares 6,836,829.58

97.57

nivel optimo de quilibrio -2.43

3.1.3. ENDEUDAMIENTO

Para analizar el nivel de endeudamiento del centro de acopio Coopera,

aplicamos el indice de liquidez y prueba acida.

ACTIVOS CORRIENTE 2.907.880,85
PASIVOS 8.243.216,00
LIQUICEZ GEHERAL= ACTIVO CORRIRNTE = veces
PASTO CORRIENTE

Liquidez general=0.35
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Segun este ratio, los activos del Centro de Acopio Coopera Ltda. no son
suficientes para asumir las obligaciones a corto plazo, dentro de los activos
corrientes, es preciso recalcar que el activo exigible representa el 29.09%,
dentro de activos disponibles esta el 1.27%, y, el activo realizable o inventarios

representa el 69.64%.

Se puede notar claramente, que no cuentan con una politica clara de
recuperacion de cartera, las mercancias que se entregan a los clientes sin
cobrarles una financiacion representan recursos inmovilizados que no generan
renta, de alli la importancia de realizar una buena gestion en la recuperacion

de cartera.

Mediante la reestructuracion de procesos, se pretende aprovechar los recursos
para invertirlos en activos que generen la mayor rentabilidad posible y cubrir

cualquier eventualidad.

Lo importante es que la empresa cuente siempre con un capital de trabajo.

3.1.4. CONTRATOS

En coopera existe dos modelos de contratos mas utilizados en esta institucion,
el contrato ocasional que es utilizado especialmente en los invernaderos para
la adecuacién e implementacién de los mismos y el segundo el contrato de
tiempo fijo, destinado para el personal que ingrese para la parte financiera
como también para los centros de comercializacion, claro esta que dentro de

este contrato esta adjunto el periodo a prueba.
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3.1.4.1. MODELO DE CONTRATO UTILIZADO EN COOPERA LTDA.
CONTRATO DE TRABAJO

En la ciudad de Cuenca, al dia veinte del mes de Agosto del afio dos mil once,
comparecen, por una parte el Sr. Clemente Rodrigo Aucay Sanchez, en su
calidad de GERENTE Y REPRESENTANTE LEGAL DE LA COOPERATIVA
DE AHORRO Y CREDITO “COOPERA LTDA.” en calidad de empleador; v,
por otra parte la sefiorita Ninfa Carlota Calle Quito con C.l. 010547894-7 por
sus propios derechos, en calidad de trabajadora, con la finalidad de suscribir

un contrato de trabajo contenido en las siguientes estipulaciones:

PRIMERA. .- Objeto.- Por este contrato de trabajo, la Cooperativa de Ahorro y
Credito COOPERA LTDA. , contrata los servicios licitos y personales de la
sefiorita Ninfa Carlota Calle Quito, para que cumpla las labores de
RECIBIDOR PAGADOR.

SEGUNDA.- Lugar de Trabajo.- La sefiorita Ninfa Carlota Calle Quito,
cumplird las actividades antes indicadas, para las cuales es contratado, en
cualquiera de las Agencias y Centros de Acopio que la parte empleadora

tiene en el canton Cuenca.

TERCERA.- Remuneracion.- Por dicha prestacién de servicios la Cooperativa
de Ahorro y Crédito COOPERA LTDA pagara a la trabajadora la sefiorita Ninfa
Carlota Calle Quito, la remuneracion mensual de trescientos treinta y siete

(337.00) ddlares de los Estados Unidos de América.

CUARTA.- Obligaciones.- Las partes contratantes incorporan a este contrato
todas las obligaciones que al respecto corresponden segun el Codigo del
Trabajo y el Reglamento Interno de Trabajo aprobado por las Autoridades del

actual Ministerio de Relaciones Laborales, antes denominado Ministerio del
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Trabajo y Empleo, que regulan las relaciones laborales de la Cooperativa de
Ahorro y Crédito COOPERA LTDA con sus trabajadores.

QUINTA.- Jornada de trabajo.- La jornada de trabajo es la que determina la
Ley, sin que la misma pueda exceder de ocho horas diarias y de cuarenta
horas semanales, segun turnos y aspectos de labores determinados en el
Reglamento Interno de Trabajo de COOPERA LTDA, aprobado por el antes
denominado Ministerio de Trabajo y Empleo, actual Ministerio de Relaciones

Laborales.

SEXTA.- Duracion.- Este contrato de trabajo tiene la duracién de 365 dias,
cuyos primeros noventa dias constituyen etapa de prueba para los fines
legales pertinentes.

SEPTIMA.- Acuerdo.- Los contratantes convienen que en caso necesario o de
emergencia, habr4d cambios en el horario y sitio de trabajo, siempre
cumpliendo lo que determinan la Ley y el Reglamento Interno de Trabajo antes

referido.

OCTAVA.- Aspectos legales.- Los contratantes declaran que en lo que no
dejan aqui establecido, estard a lo que determina la Ley y el Reglamento

Interno de Trabajo vigente.

NOVENA.- Aceptacion.- Los contratantes aceptan expresamente el contenido
de este contrato de trabajo, en forma libre y voluntaria.

Para constancia, firman las partes, a continuacion en tres ejemplares

iguales.
Clemente Rodrigo Aucay Sanchez Ninfa Carlota Calle Quito
EMPLEADOR TRABAJADORA
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3.1.5. ESTRUCTURA DE COSTOS GENERALES DE LA EMPRESA

Mediante la aplicacion de la reingenieria de procesos, se va a lograr la
disminucién de costos, es decir mediante la determinacion precisa de un
proceso se podra determinar los recursos econOmicos y humanos que
intervienen en cada uno de ellos, cuales son los puntos de innovacion, que
cambios se deben realizar, etc.

Ademas de la reduccién de costos o gastos, son importantes las mejoras en la
calidad de servicio, en los tiempos de respuesta ante inconvenientes ya sea en
la entrega o recepcién de productos.

Dentro de la estructura para el balance de resultados, ElI Centro de Acopio
Coopera Ltda., tiene:

5.1 COSTO DE VENTAS

5.2. GASTOS DIRECTOS

5.3. GASTOS INDIRECTOS

5.4. GASTOS DE ADMINISTRACION
5.5. GASTOS DE VENTAS

5.6. GASTOS NO OPERACIONALES
5.7. GASTOS FINANCIEROS

5.8. GASTOS NO DEDUCIBLES

3.1.6. INDICADORES Y RAZONES FINANCIERAS

Las razones o indices financieros, no son mas que las relaciones que se
establecen entre las cifras de los estados financieros para facilitar su analisis o
interpretacién, a través de ellas se pueden detectar sus tendencias,

variaciones estacionales, cambios ciclicos, variaciones irregulares.
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Dentro del Centro de Acopio Coopera Ltda, vamos a analizar cuatro

indicadores:
1. Liquidez

2. Apalancamiento

3. Rentabilidad

1. El indicador de liquidez permite medir la capacidad de pago que tiene la
empresa para hacer frente a sus obligaciones a corto plazo, refleja el manejo
de las finanzas totales de la empresa ademas de medir la habilidad gerencial

para convertir el efectivo en determinados activos y pasivos corrientes.

LIQUIDEZ

CAPITAL DE TRABAJO CANTIDAD %
disponible 36,968.16  1.271
exigible 845,968.46 29.092
inventarios 202494423  69.636
Total Activo Corriente 2,907,880.85

Capital Neto de Trabajo Total Activo Corriente 2,907,880.85

activo corriente - pasivo corriente Total Pasivo Corriente 8,243,216.00
Capital Neto de Trabaio +5,335,335.15

Lo ideal es que el activo corriente sea mayor que el pasivo corriente, ya que el
excedente puede ser utilizado en la generacién de mas utilidades, en este
caso Coopera Ltda, se encuentra con su capital de trabajo en negativo por un
valor de 5°335.335.15 de acuerdo con los estados de resultados del 2010. (Ver

anexo 29)

ACTIVO CORRENTE - IVENTARIOS

PRUEEA ACIDA= VECES
PARTVO CORRIENIE
Total Activo Corriente 2,907,880.85
inventarios 2,024,944.23
pasivo Corriente 8,243,216.00
Prueba Acida 011
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En el caso de analisis el indicador se comporta de forma desfavorable es decir,
la empresa contd con 0.11 centavos, para cubrir las obligaciones inmediatas. ,
lo que evidencia que el inventario constituyo un elemento de peso dentro de su

activo corriente con el 69.64%.

2. El indice de apalancamiento, muestra la participacion de terceros en el
capital de la empresa, compara el financiamiento originado por terceros con los
recursos de los accionistas para establecer cudl de las dos partes corren

mayor riesgo.

PASIVO
TOTAL 8,243,216.00 309 %
PATRIMONIO 266,989.99

El nivel de apalancamiento en el centro de acopio, es un 30.9% lo que significa
gue el apoyo de otras instituciones en este caso la parte financiera en
significativo a consideracion del patrimonio.

3. El indice de Rentabilidad sirven como parametros de inversién debido a
gue demuestran cuales son las opciones de ganancia o rentabilidad que se
obtiene en comparacion con las tasas de interés vigentes en el mercado.
Razdn con relacion con las ventas

Margen Neto: Utilidad neta / ventas

UTILIDAD NETA 266,989.99 0.04

VENTAS 6,698,957.99

Por cada dolar de ventas existe $0.04 de ganancia lo que representa un

margen de 4%
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3.1.7. VALORACION DE INMUEBLES

Edificios

El mayor rubro de inversion ha sido realizada en edificios que constituye un
44.11%, la planta de procesamiento de San Joaquin, el Centro de Acopio
Puertas del sol, son grupos del activo fijjo que pertenecen a Coopera Ltda y

son utilizados al 100% de su instalacion.

Muebles y Enseres

Su inversidn en este rubro va de un 27.67% que va de acuerdo con las
necesidades de cada centro de comercializacion y de la bodega principal, su
adquisicion es muy importante para presentar ante los clientes, proveedores y

socios, la imagen de progreso.

Equipos de Procesamiento

Mediante la creacion del centro de acopio, sus directivos realizaron esfuerzos
para adquirir los equipos de procesamiento que dentro del inmueble
representa un 14.48%, necesarios para asegurar que sus productos sean

competitivos ante el resto ya instalado en el mercado.

CANTIDAD %
EDIFICIOS 905,212.93 44.11
MUEBLES Y ENSERES 567,842.09 27.67
EQUIPOS DE OFICINA 689.66 0.03
EQUIPOS DE COMPUTO 10,921.79 0.53
VEHICULOS 102,341.62 4.99
EQUIPOS DE PROCESAMIENTO 297,258.16 14.48
EQUIPOS DE INVERNADERO Y GRANJA 24,431.30 1.19
TERRENOS 143,689.00 7.00
TOTAL ACTIVOS FJOS 2,052,386.55 100.00

Grafico 14:
FUENTE: Coopera Ltda.
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3.1.8. ACTIVOS

3.1.8.1. TABLA DE PORCENTAJES DEL GRUPO DEL ACTIVO

De acuerdo a datos del balance del centro de Acopio correspondiente al 2011
se obtiene la participacion de cada estructura que conforma el grupo del Activo
en donde el 41.71% est4 conformado por los arriendos y adecuacién de los
locales comerciales que se encuentran en la ciudad de Cuenca para la

comercializacion de sus productos.

En el Grupo de los activos fijos en donde se encuentran aquellos bienes y
derechos que una empresa necesita para funcionar de forma duradera, esta
conformado en un 24.12%

Los inventarios que representa un 23.79% es una cuenta en donde se tiene
que tener en consideracion puesto que para una empresa que se dedica a
comercializar productos de caducidad rapida no es conveniente el tener

demasiado inventario.

1 ACTIVOS

1.1 |DISPONIBLE 36,968.16 0.43%
1.2 |INVERSIONES 0.00 0.00%
1.3 |EXIGIBLE 845,968.46 9.94%
14  |INVENTARIOS 2,024 944 23 23.719%
15 |ACTIVOS FIJOS 2,052,386.55 24.12%
16 |ACTIVOS DIFERIDOS 3,549,938.59 41.711%
1.7 |INVERSIONES A LARGO PLAZO 0.00 0.00%

TOTAL DEL ACTIVOS 8,510,205.99|  100.00%

Grafico 15:

FUENTE: Coopera Ltda.
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3.1.9. CUENTAS POR PAGAR

3.1.9.1. TABLA DE PORCENTAJES DEL GRUPO QUE CONFORMAN LAS
CUENTAS POR PAGAR

De acuerdo a datos del balance del centro de Acopio correspondiente al 2011

se obtiene la participacion de cada estructura que conforma las Cuentas por

Cobrar, en donde el 98.56% es responsabilidad de la cooperativa de Ahorro y

Crédito la cancelacion a los proveedores.

21.02  CUENTAS POR PAGAR
2.1.04.01.03 |CUENTAS POR PAGAR COOPERA FINANCIERA C/P 8,057,100.32]  98.56%
2.1.04.01.20 |DIFERENCIAS POR REGULARIZAR 117 544 61 1.44%
\ TOTAL CUENTAS POR PAGAR 8,174,644.93  100.00%
Grafico 16:

FUENTE: Coopera Ltda.

3.1.10. CAPITAL

El balance General del 2010 del centro de acopio coopera presenta un capital

de $ 266.989,99 lo cual corresponde en un 100% a la cooperativa Coopera

Ltda.

62



3.1.11. BALANCE GENERAL Y FLUJO DE EFECTIVO ACTUAL COMPARADO CON LOS ULTIMOS MESES

| ARO 2010
Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

INGRESOS $2,823,393.06 $582,105.04 $571,822.61 $627,038.15 $684,216.11 $629,774.51 $1,165,335.37
Ventas $2,820,244.96 $580,994.14 $570,725.84 $625,718.33 $683,171.53 $628,795.62 $ 789,307.57
Intereses ganados $1,034.55 $66.11 $56.39 $67.45 $57.53 $114.32
Ingresos no operativos $1,574.05 $ 555.45 $548.38 $659.91 $522.29 $489.43 $374,872.60
Ingresos por transporte $539.50 $489.34 $492.00 $592.46 S 464.76 $ 489.46 $1,040.88
EGRESOS $3,379,010.57 $205,381.05 $208,383.55 $215,771.60 $216,451.48 $1,638,686.88 $900,827.91

COSTOS $ 2,460,175.95 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $1,402,399.76 $515,125.07
Costos de Ventas $2,460,175.95 $1,402,399.76 $515,125.07

GASTOS $918,619.05 $118,661.95 $115,012.23 $124,561.88 $119,152.97 $128,342.10 $272,799.39
Gastos Directos $507,819.60 $60,814.41 $59,141.74 S 66,604.35 $ 64,339.95 $62,982.05 $101,311.75
Gastos Indirectos $410,799.45 $57,847.54 $ 55,870.49 $57,957.53 $54,813.02 $ 65,360.05 $171,487.64
OTROS GASTOS $ 215.57 $ 86,719.10 $93,371.32 $91,209.72 $97,298.51 $107,945.02 $112,903.45
Gastos administrativos $ 34,065.93 $38,249.14 $30,022.87 $30,045.08 $44,039.91 $55,196.61
Gastos de ventas $51,061.73 $53,453.55 $59,171.09 $64,918.72 $61,699.86 $55,756.71
Gastos financieros $215.57 $1,591.44 $1,668.63 $2,015.76 $2,334.71 $ 2,205.25 $1,950.13
INGRESOS (-) EGRESOS -$555,617.51 $376,723.99 $363,439.06 $411,266.55 $467,764.63 -$1,008,912.37 $ 264,507.46
(+) Depreciacion

F.N. E. -$555,617.51 $376,723.99 $363,439.06 $411,266.55 $467,764.63 -$1,008,912.37 $ 264,507.46
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3.1.12. FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO 2011
| ARNO 2011
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre
| $331,030.64 $160,799.91 -$9,430.82 -$179,661.55 -$349,892.28 -$520,123.01 -$690,353.74 | -$860,584.47 -$1,030,815.20 -$1,201,045.93
$116,313.50 -$93,856.63 -$304,026.76 -$514,196.88 -$724,367.01 -$934,537.13 -$1,144,707.26 -$1,354,877.38 -$1,565,047.51 -$1,775,217.64
-$217.88 -$321.86 -$425.85 -$529.83 -$633.82 -$737.80 -$841.79 -$945.77 -$1,049.76 -$1,153.74
$214,137.09 $254,127.72 $294,118.34 $334,108.97 $374,099.59 $414,090.22 $454,080.84 $494,071.47 $534,062.10  $574,052.72
$797.93 $850.69 $903.44 $956.20 $1,008.95 $1,061.71 $1,114.46 $1,167.22 $1,219.97 $1,272.73
$599,766.23 $248,875.33 -$102,015.56 -$452,906.46 -$ 803,797.36 -$ 1,154,688.25 -$1,505,579.15 -$ 1,856,470.04 -$ 2,207,360.94 -$ 2,558,251.83
$499,746.45 $211,900.30 -$75,945.84 -$363,791.98 -$651,638.13 -$939,484.27 -$1,227,330.42 -$1,515,176.56 -$ 1,803,022.70 -$ 2,090,868.85
$499,746.45 $211,900.30 -$75,945.84 -$363,791.98 -$651,638.13 -$939,484.27 -$1,227,330.42 -$1,515,176.56 -$1,803,022.70 -$ 2,090,868.85
-$16,686.91 -$85,042.55 -$153,398.19 -$221,753.83 -$290,109.47 -$358,465.11 -$426,820.75 -$495,176.40 -$563,532.04 -$631,887.68
-$40,996.60 -$84,210.53 -$127,424.46 -$170,638.39 -$213,852.32 -$257,066.26 -$300,280.19 -$343,494.12 -$386,708.05 -$429,921.98
$24,309.69 -$832.02 -$25,973.73 -$51,115.44 -$76,257.15 -$101,398.86 -$126,540.57 -$151,682.28 -$176,823.99 -$201,965.70
$116,706.69 $122,017.58 $127,328.47 $132,639.36 $137,950.25 $143,261.13 $148,572.02 $153,882.91 $159,193.80 $164,504.69
$50,908.05 $54,423.70 $57,939.36 $61,455.01 $64,970.67 $68,486.32 $72,001.98 $75,517.63 $79,033.29 $82,548.94
$63,073.09 $64,614.85 $66,156.60 $67,698.36 $69,240.11 $70,781.87 $72,323.63 $73,865.38 $75,407.14 $76,948.89
$2,725.55 $2,979.03 $3,232.51 $3,485.99 $3,739.46 $3,992.94 $4,246.42  $4,499.90 $4,753.38 $5,006.85
-$268,735.59 -$88,075.42 $92,584.75 $273,244.91 $453,905.08 $634,565.24 $815,225.41 $995,885.57 $1,176,545.74 $1,357,205.91
-$268,735.59 -$88,075.42 $92,584.75 $273,244.91 $453,905.08 $634,565.24 $815,225.41 $995,885.57 $1,176,545.74 $1,357,205.91

64



3.2. CREDITOS Y COBRANZAS

En los Centros de Comercializacion de Coopera, en sus inicios tuvo
demasiadas debilidades en toda su organizacion, su falta de madurez
comercial hacian que se cometa errores, a pesar de formar parte de una
Cooperativa de ahorro y crédito no existian politicas definidas en toda su
organizacion, tal es el caso de la implementacion del servicio de compras a
crédito en todos los centros de comercializacién, sin promover reglamentos
apropiados y de no crear en el momento adecuado un departamento de
créditos y cobranzas, se podia prevenir los errores lo cual implicaba en el

momento de la recuperacion de la cartera lo siguiente:

1. La informacién basica en el momento de la emisidon de las facturas a

crédito eran totalmente falsas.

2. Las firmas en las facturas efectuadas a crédito no coincidian con las del

propietario o cliente.

3. Las Ventas efectuadas a crédito a los locales comerciales sufrian
cambios de administracion, tal es el caso de cambios de propietarios o cierre
de local.

4. Existian demasiadas anulaciones de facturas fisicas, las cuales jamas
eran ingresadas por los encargados o vendedores dentro del sistema Oracle
de Compras, lo cual trascendia en ocasionar futuros problemas en la parte

contable y con la parte Tributaria.

En sus inicios los cajeros tenian el acceso para dar el cupo a los clientes y
socios que ellos consideren necesario, puesto que el recién nacido sistema
de Compras, se modificaba o adaptaba de acuerdo a las necesidades o

requerimientos que pedian cada departamento.
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Seguido con la obligacién en el cumplimiento de metas en las ventas de cada
supervisor 0 encargado en ese entonces, los supervisores autorizaban las

compras a crédito sin preocuparse de la recuperacion.

Viendo la urgencia por recuperar los valores adeudados, se cre6 el
departamento de Cobranzas, mismo que dispuso que los encargados de
cada Centro de Acopio sean los que asignen cupos para los clientes y

socios, teniendo asi un mejor control sobre el sistema de créditos para los
clientes.

Cada factura emitida a crédito por los cuatro centros de comercializacion es
almacenada en el sistema Oracle para posteriormente ser generada a un
solo departamento de Créditos y Cobranzas.

ACOPIO ACOPIO ACOPIO CENTRO D
PUERTAS GONZALES MONAY
DEL SOL SUARES M AGUIN
COMPRA COMPRA COMPRA COMPRA
CREDITO CREDITO CREDITO CREDITO
EMISION EMISION EMISION EMISION
FACTURA FACTURA FACTURA FACTURA
REGISTRO REGISTRO REGISTRO REGISTRO
DE COMPRA DE COMPRA DE COMPRA DE COMPRA
SISTEMA DE
COMPRAS
ORACLE
DEPARTAMENTO DE
CREDITOS Y COBRANZAS
Grafico 17:

FUENTE: El Autor.
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3.2.1. ANALISIS DE CREDITOS A CORTO, MEDIANO, Y LARGO PLAZO.

De acuerdo al modelo de negocio, el Centro de Acopio se ha manejado

inicialmente con la politica de otorgar a sus clientes las compras a créditos

en un corto plazo ya que su tiempo maximo de pago es de 45 dias, desde su

emision pero por factores de control y organizacion, esta politica se ha

venido quebrantando, dando lugar a retrasos en la recuperacion de las

facturas y a la creacion de maneras de gestion de cobros de las facturas.

Tabla: 1

Fuente: El Autor

enero
febrero
marzo
abril
mayo
junio
julio
agosto
septiembre
octubre
noviembre
diciembre

CARTERA DE CREDITO OTORGADO POR CADA MES 2011

47,721.43
84,269.09
70,689.55
90,528.14
102,012.20
113,496.26
124,980.32
136,464.38
147,948.44
159,432.50
170,916.56
182,400.62

3.2.2. CUENTAS POR COBRAR

Desde la creacion del Departamento de Créditos y Cobranzas y con la

experiencia dada en el afio anterior se ha corregido actividades dentro de

esta seccién mantenido en la actualidad dicho proceso (véase Grafico ), en

donde segun datos del balance del balance hasta el 31 de Diciembre del

2009y 2010 se reporta cuentas por cobrar.
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CUENTAS X COBRAR CLIENTES
VN Cloy ) R—— 2009
(AT oy S — 2010

Tabla: 2

Fuente: Coopera Ltda. / Sistema de Compras

Dentro del andlisis de las cuentas por cobrar, en el 2010 ha crecido en un
495% que el afio anterior, debido a la facilidad que ofrece la empresa para la
adquisicién de sus productos a crédito, y al poco control que ejerce la

institucién al momento de otorgarle el crédito al socio.

3.2.3. MANEJO DE LA INFORMACION EN LOS CENTROS DE
COMERCIALIZACION.

3.2.3.1. ACTIVIDADES DEL JEFE DE TIENDA PARA LA ENTREGA DEL
INFORME DIARIO A GERENCIA.

1. El Jefe de Tienda al final del dia generara mediante el sistema Oracle los

resultados de las ventas realizadas del dia.

2. El Jefe de Tienda con los resultados generados en el sistema Oracle
adjuntara esa informacion en un documento en donde debera detallar las
ventas realizadas a diario para posteriormente emitir un informe total del
mes.

3. Cada Jefe de tienda al final del dia enviara un reporte a Gerencia, con
copia al Jefe Operativo, Jefe Financiero y al Administrador del Centro de

Acopio, detallando las ventas totales, ventas a crédito y ventas al Contado.
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3.2.4. MONTO Y CONDICIONES DE CREDITO A CLIENTES

Los montos son calificados por los Jefes de Tienda y Autorizados por el Jefe

Operativo de La Cooperativa 0 a su vez el Jefe Financiero.

CONDICIONES

1. Debe ser socio activo de la Cooperativa

2. No tener problemas en la central de riesgos

3. Las compras deben exceder de 20$

4. Las compras no deben realizarlas terceras personas

3.2.4.1. REGLAMENTO ACTUAL DE ANALISIS DE CREDITO PARA
SOCIOS Y CLIENTES

Este reglamento se ha rediseifiando y modificando conforme a lo que ha

aprendido de sus experiencias del afilo 2009 y comienzos del 2010.

1. Para acceder al Cupo deben de ser socios de La Cooperativa.

2. El socio se acercara a cada punto de comercializacion a solicitar el crédito

al jefe de tienda para las compras.

3. Debe solicitar al Jefe de Tienda el documento de peticion de crédito en el

cual deberd llenar toda su Informacion personal y actividad econémica.

4. Presentard la solicitud de crédito al Jefe de Tienda junto con su cedula

de identidad a colores y fotocopia del RUC.

5. El Jefe de Tienda analiza los documentos

6. La aprobacion es de inmediata de acuerdo al criterio del jefe de Tienda o
Jefe de Créditos.
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7. El Jefe de Tienda llena un documento o letra de cambio con el monto

otorgado hacia el socio

8. El Jefe de Crédito asignara el cupo al socio.
9. El socio llenara una letra de cambio por el valor total del cupo asignado.

10.La fecha maxima de pago es de 45 dias.

3.2.5. PROPUESTA DE REINGENIERIA DE PROCESOS APLICADO AL
DEPARTAMENTO DE CREDITOS Y COBRANZAS

El aporte principal del Centro de Acopio Coopera Ltda. fue el enfocarse en
crear nuevos Servicios para nuestros socios y clientes habituales; estas
propuestas tienen dos beneficios: por una parte se maximizan las ventas en
cada Centro de Acopio; y por otra parte, se brinda flexibilidad para que los
clientes habituales puedan comprar los productos a crédito, un ejemplo de
compras a crédito tenemos las instituciones publicas como es el La llustre
Municipalidad de Cuenca y las instituciones privadas como son: Dona
Burger, El Semaforo, Dos Chorreras etc. Esta implementacion trascendia en

la creacion de un departamento de crédito y de cobranzas.

Una adecuada gestion de cobranzas en el Centro de Acopio requiere una
buena estructura del departamento de créditos, tanto en lo que respecta a los
conocimientos y habilidades de cada encargado del departamento como en
las herramientas a su disposicion para el andlisis y el control de los mismos,
en donde sus funciones son principalmente preventivas, esto es, el poder
realizar todas las labores de prevencion, evaluacion, control, gestién y
seguimiento de los clientes de la empresa, para que con una correcta gestion
de créditos puedan evitarse, en la medida de lo posible, las incidencias y

retrasos en la cobranza de los créditos.
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No debe olvidarse que las cuentas a cobrar son, en muchas ocasiones, el
principal componente del activo de las empresas, respecto del cual no se
tiene un control fisico. Por ello, una gestion eficiente va a reducir la totalidad
de cuentas a cobrar, lo que se traducira en liquidez y en una reduccion de los

gastos financieros.

3.2.6. PROPUESTA DE REINGENIERIA APLICADO HACIA LOS JEFES
DE TIENDA EN CUANTO A LA RECUPERACION DE LA CARTERA

1. Cada Jefe de tienda es responsable de la recuperacion de las facturas a

crédito, otorgado a sus socios.

2. El Jefe de Tienda al final del dia generara mediante el sistema Oracle los

resultados de las ventas realizadas del dia.

3. Se le enviara al final del dia mediante correo electronico dirigido al
departamento de cobranzas la lista de los socios que realizaron compras a

crédito con copia al Director Financiero y Administrador del Acopio.

4. El Jefe de Tienda generara mediante el sistema Oracle de Datos, con el
fin de verificar a todos aquellos clientes que se encuentren en mora por mas
de 45 dias.

5. El Jefe de Tienda debera notificara mediante llamada telefénica a

aquellos socios que han superado los 45 dias por el valor de la deuda.

6. Si por algun motivo se produjera un contratiempo con el cobro de la
factura por parte del Jefe de Tienda, pasara a manos del departamento de

cobranzas para los tramites pertinentes.
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7. El Jefe de Tienda presentard al final del mes un informe fisico de todos
los socios que han adquirido las compras a crédito al departamento de
cobranzas y mediante correo electronico, con copia a Gerencia, Jefe

Operativo y Administrador del Centro de Acopio.

La factura que supere el tiempo maximo de 45 dias procedera a generar

intereses de acuerdo a la tasa maxima fijada por el banco central.

3.2.7. PROPUESTA DE REINGENIERIA PARA EL ANALISIS DE
CREDITOS EN EL CENTRO DE ACOPIO

Mediante esta propuesta se pretende seccionar y encargar la revision, el
andlisis, el ingreso y la autorizacion del cupo de crédito para los socios de la

Cooperativa.

RECEPCION DE DOCUMENTOS “A”

Es la parte del expediente donde se adjuntan los documentos que certifican y
confirman los datos de los solicitantes del crédito, tales como: formularios,
constancias de ingresos, fotocopias de documentos de identificacion, los

cuales sirven para realizar el analisis de capacidad de pago de los mismos

RECEPCION DE DOCUMENTOS “B”

Parte del expediente donde se adjuntan los documentos o especificaciones
sobre el garante como también las garantias del negocio objeto de crédito
estos son: copias de Ruc, planillas de servicio basico, numero telefénico

etc., para garantizar la legalidad del negocio.

ANALISIS
Este paso se encarga de unir ambos expedientes A y B para su verificacion y

autentificacion de los documentos presentados por el socio.
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TRASLADO DE DOCUMENTOS

Se realiza de dos formas; traslado electronico por medio de un programa
informatico el cual envia el nUmero del expediente y le asigna la obligacion al
personal involucrado (Jefe de Tienda, o Jefe de crédito), quien lo recibe o
confirma electrénicamente; traslado fisico, cuando se lleva el expediente al

personal encargado.

CONFIRMACION DE DOCUMENTOS

Se trata de la recepcion fisica y electrénica del expediente, con el Unico fin de
evitar pérdidas, la persona que realiza dicha gestion de crédito, se convierte
en la responsable de dicho expediente, es decir el Jefe de tienda o El jefe de
tienda).

SUSPENSION POR FACTORES

Suspender, interrumpir, detener temporalmente el trdmite. Es la notificacion o
forma en la cual el departamento de riesgos o el departamento técnico
solicitan la documentacion necesaria y los cambios a la solicitud, que a
criterio de quien revisa la documentacion (basado en los requisitos
establecidos), le falta al expediente para ser sujeto de crédito; esperando que
cumplan con lo solicitado para ser analizado nuevamente y posteriormente

ser aprobado o suspendido.

INSPECCION O VISTA DE CAMPO
Es la verificacion de los ingresos reportados por el solicitante del crédito, a
través de una inspeccion al lugar de trabajo en donde se verifica el tipo de

trabajo y se analizan documentos.

APROBACION DEL CREDITO
Es el proceso que dictamina favorablemente sobre la solicitud del crédito,
posterior a la revision y confirmacion de la informacion proporcionada,

ingresos reportados y analisis de capacidad de pago.
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Es el documento de compromiso que emite EL CENTRO DE ACOPIO,
siendo éste el documento donde se encuentran detallados las condiciones

del crédito, medidas y plazo.

RECEPCION DE
DOCUMENTOS
wpr

I

RECEPCION DE
DOCUMENTOS
ugn

TRASLADO

A

7

MEDIANTE EL
SISTEMA DE
COMPRAS

TRASLADO
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~—----

INSPECCION

v

A

Grafico 18:
FUENTE: EIl Autor.
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DE CREDITO
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3.3. COMPRAS.
3.3.1. DESEMPENO RECIENTE EN ESTE DEPARTAMENTO DE
COMPRAS

En el departamento de compras una de las secciones mas delicadas que se
encuentra dentro de esta organizacion existe varias debilidades de
organizacién y ejecucion, de organizacion puesto que no tienen bien definido
los componentes necesarios para que exista una buena comunicacion con el
resto de secciones que conforman la bodega principal y de ejecucion debido

a una falta de planeacion estratégica al momento de requerir los productos.

Un problema presente en el departamento de compras se genera por lo
regular en cada seccion, los encargados no cuentan con planeaciones de sus
necesidades, por lo tanto al momento de sus requerimientos son de caracter
urgente lo cual genera inconvenientes al encargado de compras para que

resuelva en el menor tiempo su requerimiento.

Generalmente se realiza las adquisiciones a ultima sin realizar un analisis de
precios en el mercado, puesto que existe una base de datos de proveedores

dentro del sistema de compras y a su vez no es aplicada correctamente.

Otro particular a diario que se genera en el departamento de Compras es su
inventario, la rotacion de mercaderia es continua en el centro de acopio y se
pretendia controlar el manejo interno de la mercaderia a los diferentes
puntos, mediante transferencias dentro del sistema de compras, en donde
cada encargado de tienda tiene como responsabilidad de digitar dicha
informacion para el inventario con el Unico fin de poder realizar
aproximaciones al encargado del departamento de compras para la
adquisicion del producto, pero esto no lo realizan habitualmente todas las
secciones debido a su falta de compromiso hacen que esté totalmente

desactualizado el reporte del inventario
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Otro inconveniente que se suscita en el centro de acopio, no existe una
correcta asignacion de sus responsabilidades para los encargados de las
diferentes secciones en la bodega principal debido a que tienen como
objetivo principal el de enviar el producto a las diferentes tiendas de
comercializacion dejando a un lado una responsabilidad decisiva el de
realizar un reporte de actualizacion de los datos dentro del inventario al final
del dia.

Con este problema realizan las adquisiciones mediante aproximaciones
inclusive con una verificacién visual del producto en las secciones que
conforman la bodega, esto a mas de ser una carga administrativa para una
sola persona es ademas una pérdida de tiempo y por ende doble trabajo, por
tal motivo se realiza un solo pedido en cualquier momento para toda la

semana sin prever el tiempo de caducidad del producto.

Otro problema que existe en este departamento es la falta de madurez
interna de los trabajadores, puesto que una vez entregado el producto en la
bodega principal existen casos que todavia tienen en stock las diferentes
secciones y nunca hay responsables, la falta de documentacion en este
departamento es un problema y a su vez los resentimientos personales entre

comparneros.

Mediante un flujo grama se representa el procedimiento actual de la seccion
de compras al realizar las adquisiciones para el abastecimiento de la bodega

principal y por ende la reparticién en las tiendas de coopera.
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3.3.2. FLUJOGRAMA ACTUAL DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS
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3.3.3.  INGRESO DE BODEGA.
3.3.3.1. DESEMPENO RECIENTE EN INGRESOS DE BODEGA.

Esta seccion que forma parte importante dentro del Departamento de
Compras y factor clave para el inventario de la bodega principal ha estado
con demasiados problemas, no de caracter operativo sino mas bien por falta

de politicas claras hacia los proveedores.

Uno de los mas graves casos que existe en la seccién de ingresos de
bodega, es que no existe un horario de recepcion de productos, en algunos
casos los proveedores llegan a altas horas de la noche, a entregar el
producto, y existe inconveniente de darse el caso de que tales productos no

sean revisados e ingrese producto malo.

No existen politicas definidas para los proveedores, ya que los encargados
de esta seccion les explica de manera verbal al proveedor que venga
saneando su producto, ya que la mayoria viene recién a sanear en la seccién

de ingresos lo que perjudica en tiempo y ocupa mano de obra.

Carece de una estrategia para la seleccion de proveedores, basicamente

realizan las adquisiciones a proveedores conocidos.

Los encargados de la seccion de ingresos de bodega en su mayoria son
guienes negocian los precios con los proveedores, eso significa que no existe
un procedimiento correcto en la adquisicion del producto por parte del jefe de
compras y trasciende a determinada seccién al momento de la entrega del

producto.

Otro problema que se suscita en esta seccion es la falta de comunicacién
entre los encargados de las tiendas de comercializacion con la seccién
ingresos de bodega, puesto que los proveedores dejan los productos en las

diferentes tiendas de comercializacion para posteriormente dejar la factura a
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ltima hora, esta probleméatica abarca posteriores malentendidos entre el jefe
de compra, el encargado de ingresar el producto y la seccion de ingresos de

bodega en caso de dejar nuevos productos.

La ubicacién de la seccion de Ingresos de Bodega es inapropiada debido a
gue el espacio fisico donde se encuentra esta seccién es muy reducido y
carece de equipo inmobiliario para la organizacion de documentos debido a
que en esta seccion trabajan dos personas en donde se incomoda para la

realizacion de sus funciones

En este sector se encuentra ubicados a la vez ingresos y despachos de

productos lo cual dificulta su control al momento del ingreso del producto.

Tener asignado un numero determinado de bodegueros para los ingresos y
otro para despacho, debido a la falta de asignacion jerarquica en el centro de

acopio, el personal desconoce cuales son sus funciones.

La responsabilidad que recae sobre esta seccién sin tener una persona
encargada de realizar un control de calidad al momento del ingreso del

producto.

Tiene que controlar el ingreso de la cantidad exacta de lo que se pide porque
hay circunstancias que el proveedor quiere dejar sus productos a mitad de
precio, lo que ocupa espacio y gavetas dificultando la recepcién de productos

de otros proveedores.

La falta de un encargado de planta para la verificacion de la calidad del
producto que ingresa al centro de acopio, asi como la calificaciéon del
proveedor para poder asi depurar y encontrar a los responsables del ingreso

del producto como el proveedor.
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Nunca existe un responsable cuando ingresa producto maduro que conlleva

a enviar a los diferentes centros de comercializacién la realizacién de

promociones.

3.3.3.2 FLUJOGRAMA ACTUAL DE INGRESOS DE BODEGA
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3.3.4. REINGENIERIA PROPUESTA PARA EL DEPARTAMENTO DE
COMPRAS.

La propuesta realizada a continuacion basicamente conlleva a un
mejoramiento en toda su organizacién y a su vez un mayor control de los
procesos y actividades que se deberia hacer sobre el departamento de

compras.

3.3.4.1. OBJETIVO
e Disponer de los productos y materia prima para mejorar la planificacion de
la produccion y comercializacion en los departamentos del Centro de

Acopio.

e Crear documentos que respalden los procesos de compra, recepcion de

productos y materia prima.

e Disponer de productos que cumplan con los requerimientos de calidad,
precios y variedad tanto para el centro de acopio como para los puntos de
venta.

3.3.4.2. ALCANCE

Se aplica a todas las areas que conforma el departamento de compras junto

a sus responsables en la adquisicion de materia prima y de productos del

Centro Acopio Coopera.
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3.3.4.3. RESPONSABLES.

Cargo

Cargo

Gerente General

Acopiadores

Jefe Compras

Administrador Centro

Acopio
Supervisor Control de Responsable Ingresos de
Calidad Bodega
Jefe de Bodega Investigador de Precios
Chofer Asistente Contable
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3.3.4.4. PROCEDIMIENTOS

El procedimiento que viene a continuacion se pretende aplicar a todas las
areas del centro de acopio con sus responsables en la adquisicion, recepcion
e ingreso de los productos y materia prima como son: frutas, carnes,

mariscos, hortalizas, invernaderos, elaborados.

1. Cada seccion debe realizar un inventario al final del dia para pronosticar

su requerimiento al Jefe de Compras.

2. El documento de requerimiento de cada seccion debera ser entregado al

administrador para su analisis respectivo.

3. El Administrador del Centro de Acopio entrega el documento de pedido
(Ver anexo 1) al Jefe de Compras con su firma, y entrega el original,

copia celeste y copia amarrilla.

4. El Administrador del Centro de Acopio archiva la copia verde del

documento de pedido por numero del documento.

5. El Jefe de Compras pedira al Investigador de Precios el documento

lista de productos (Ver anexo 19).

6. El Investigador de Precios envia el documento lista de productos con los

precios actualizados al Jefe de Compras

7. El Jefe de Compras revisa los posibles proveedores, hace firmar al
Administrador el documento de Montos de Aprobacion (Ver anexo 2),

aprueba el pedido de documento con sus respectivas copias.

8. El Jefe de Compras en caso de contactarse directamente con el
proveedor enviara un mail solicitando el cantidad de productos, el

proveedor debera responder a este con el precio negociado, el Jefe de
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Compras lo aprueba, la impresion del mail con la aprobacion del Jefe de
Compras sera el unico documento valido para la recepcién de la factura

(Ver anexo 3) y productos.

9. El Jefe de Compras archiva copia celeste del Pedido en orden por

numero del documento.

10.El Jefe de Compras entrega al Administrador del Centro de Acopio el
original y la copia amarrilla del documento de Pedido para la realizacién

de la compra.

11.El Administrador del Centro de Acopio solicita productos detallados en el
pedido a los proveedores en base a Zonas de Acopio (Ver Anexo 6) como

son: Frutas, Hortalizas, Mariscos, Granos, Carnes.

12.EIl Chofer va a recoger los productos de los proveedores de acuerdo a la
hoja de ruta, solicita la firma de entrega por parte del proveedor

confirmando el pedido que recibe.

3.3.5. REINGENIERIA PROPUESTA PARA LA SECCION INGRESOS DE
BODEGA.

1. El Chofer entrega los productos al Supervisor Control de Calidad quien
realiza el control de calidad de los productos comprados, de acuerdo a los

estandares de Calidad, firma, entrega original y copia amarrilla del pedido.

2. En caso que el Supervisor Control de Calidad encuentre diferencias de
los productos de acuerdo al documento Estandares de Calidad vy el
documento de pedido, inmediatamente tiene que notificar al Administrador
del Centro de Acopio o al Jefe de Compras (compra por mail), el cual
notificara inmediatamente al Proveedor para que venga a retirar la

mercaderia.
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El Supervisor Control de Calidad realiza control de calidad de los
productos comprados, de acuerdo al documento Estdndares de Calidad,

firma, entrega original y copia amatrrilla del pedido al Chofer.

. El Chofer entrega al Jefe de Bodega la original y copia amarrilla del
pedido para la recepcion de los productos detallados en el pedido al igual
que la Factura y/o, Liquidacién de Compra por parte de los encargados de

ingresos de bodega.

. El Jefe de Bodega recibe los pedidos de acuerdo al requerimiento por

parte del Administrador en los horarios de entrega pedidos.

. El Jefe de Bodega firma y entrega al responsable ingresos de bodega el

original y copia amatrrilla pedido.

. El Jefe de Bodega valida el documento de Pedido para el registro en

bodega.

. El Responsable Ingresos de Bodega ingresa al sistema, registra los
productos por proveedor, imprime original y copia del documento de

ingreso del producto respectivo.

. El Responsable de Ingresos de Bodega firma el original del pedido como
también el documento del ingreso del producto original y copia de los

ingresos de Bodega (Ver anexo 4).

10.El Responsable Ingresos de Bodega archiva la copia amarrilla del

documento de pedido y el original del documento de Ingresos de Bodega,

por nimero del documento.
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11.El Responsable de Ingresos de Bodega envia el listado al Asistente
Contable el documento de pedido por parte del administrador junto con el
documento de ingreso de Bodega y la factura y/o Liquidacion de Compra

para dar continuidad a la cancelacion de pago a proveedores.

3.3.6. POLITICAS PROPUESTAS ESTABLECIDAS

1. El Jefe de Compras solo podra realizar compras de materia prima a
proveedores calificados de acuerdo al documento de Seleccién y

Calificacién Proveedores (Ver anexo 7).

2. El plazo maximo de entrega de los productos es de 48 horas a partir de la
fecha de pedido para los proveedores -calificados entregaran los

productos.

3. Los encargados de cada seccion deben de entregar sus requerimientos

un dia antes al Jefe de Compras.

4. El Jefe de Compras pedira al Investigador de precios la lista de precios

actualizados.

5. El Jefe de Compras es responsable de informar al Administrador del

Centro de Acopio el pedido semanal a realizar.

6. El Jefe de Bodega es responsable de tener los insumos necesarios
(gavetas, carros transportadores) y el personal disponible para la

recepcion de los productos en Bodega.

7. ElI Administrador del Centro de Acopio es responsable de que el
documento de pedido sea entregado al responsable de Ingresos de

Bodega de acuerdo a los horarios de entrega pedidos (Ver Anexo 5).
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8. El encargado de Control de Calidad es responsable de cumplir a
cabalidad el control de calidad de acuerdo al documento de estandares
de Calidad.

9. Cuando los productos tengan anomalias en Estandares de Calidad y el
pedido tenga diferencias, es obligacion del encargado de control y calidad
notificar al Administrador del Centro de Acopio inmediatamente, en caso

gue no notifique la diferencia se le descontara del sueldo.

10.La Administrador del Centro de Acopio en caso que no notifiqgue a los
proveedores inmediatamente, se procedera a descontar de su sueldo de

la diferencia notificada por el encargado de Control y Calidad.

11.En caso que el chofer no cumpla con los horarios y ruta establecida, se le

descontara del sueldo las diferencias en kilometraje y tiempos.

12.Los responsables que recibe la documentacibn de acuerdo al
procedimiento son los Unicos responsables de responder por la

documentacion recibida.

13.En caso de incumplimiento de los procesos o politicas se establecera

sanciones de acuerdo al reglamento de la institucién.

14.Cualquier excepcion a la politica la Unica persona autorizada es La
Gerencia General.

3.3.7. PRINCIPALES PROVEEDORES"®

Bajo el modelo de una economia solidaria, participativa y con el proposito de
gue los agricultores regresen a su tierra para aprovechar de ella su riqueza

agricola y pecuaria, la Cooperativa de Ahorro y Crédito Coopera Ltda.

3 Coopera Ltda.
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Cumple su accionar en la regién con un nuevo enfoque conceptual de
desarrollo, donde los socios son los artifices de su progreso.

La creacion de la Unidad de Servicio de

® entregar créditos, permitié integrar a los
¥ socios productores en una red de servicios
que expende alimentos limpios (verduras,
frutas, legumbres, mariscos y céarnicos) y de
calidad, directamente desde el productor,

evitando las intermediaciones y

respaldandolo con un pago justo vy
facilitandole la gestion de otras actividades financieras que generan un flujo
de capitales y un movimiento econémico en el territorio.
Coopera Ltda. convoca a una alimentacion saludable, al mismo tiempo
apoya el trabajo de los socios productores que desde hace 5 aflos han
recibido el respaldo econémico y asistencia técnica por parte de Coopera

Ltda., que actualmente asegura la compra de esa Produccion.

Coopera ha dedicado principalmente el aprovechar la agricultura, ganaderia,
en tierra de campos. Los pequefos agricultores invierten sus ahorros en
mejorar las condiciones laborales y en el labrado de las tierras. La mayoria
de hijos de agricultores se quieren dedicar en un futuro a esto, por lo que
tenemos seguro que seguird habiendo agricultura en la posteridad a medida

gue este modelo de negocio funcione.
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3.3.7.1. DESEMPENO RECIENTE EN EL MANEJO DE PROVEEDORES

Dentro de este concepto que propone Coopera Ltda. De promover el ahorro y
la produccion mediante créditos hacia los agricultores para que
posteriormente sean ellos quienes entreguen los productos mediante

convenios al centro de Acopio mayor ubicado en San Joaquin.

Ha carecido de efectividad y compromiso por parte de los Proveedores que
salen de su convenio de compromiso cuando la temporada es baja y los
precios suben, a pesar de que firmaron un documento de obligacién con la
institucion de entrega de mercaderia pactando en un precio comodo cuando

la temporada es alta como baja.

La falta de politicas claras entre la institucién con sus proveedores hace que
exista estos inconvenientes puesto que los proveedores llegan a dejar su
mercaderia en la seccion de ingreso de bodega en horarios nocturnos dando

lugar a posteriores malentendidos.

Dentro del Sistema Oracle de Compras se ingresa los datos del Proveedor
pero esta informacidén carece de un mantenimiento en su base de datos ya
gue en ocasiones esta desactualizada, estos inconvenientes se produce
cuando el jefe de Compras va a realizar una adquisicion y los datos no son

los mismos.

La falta de designacion de una persona responsable para la calificacion del

producto como del proveedor al momento del ingreso en el centro de acopio.

De acuerdo a estos factores importantes dentro de la seleccion de
proveedores se procede a realizar una reingenieria de calificacion, seleccion
y evaluacién con conformidad con los requisitos especificados por El Centro
de Acopio Coopera, asegurando relaciones comerciales favorables de mutuo

beneficio.
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3.3.7.2. PROPUESTA DE REINGENIERIA PARA LA SELECCION DE
PROVEEDORES

3.3.7.2.1. OBJETIVO

e Tener un proceso agil, el cual permita seleccionar y calificar a los
proveedores.

¢ Identificar a los proveedores idoneos de acuerdo a la calidad y precios de
los productos.

e Minimizar riesgos al momento de seleccionar proveedores.

3.3.7.2.2. ALCANCE

El alcance de este proceso sera de uso y cumplimiento obligatorio para las

personas que tiene relacion con proveedores.

3.3.7.2.3. RESPONSABLES

Cargo Cargo
Técnicos Acopiadores Jefe de Compras
Supervisor Control de Calidad Técnico Invernadero

Administrador del Acopio

3.3.7.2.4. PROCEDIMIENTOS

El procedimiento que viene a continuacion se pretende aplicar hacia los
técnicos de Acopio enfocado a todas las areas del centro de acopio como

son: frutas, carnes, mariscos, hortalizas, invernaderos, elaborados.
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FLUJOGRAMA PROPUESTO PARA LA SELECCION DE PROVEEDORES
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CLASIFICACION DE PROVEEDORES DE ACUERDO AL TIPO DE
PRODUCTO.

a) Proveedor de verduras, hortalizas, frutas, carnes y mariscos

Responsables de este procedimiento.

Técnicos Acopiadores.

=

. Los Técnicos del Acopio de acuerdo al documento de Zonas Acopio (Ver

anexo 6), se trasladan a las zonas a las cuales han sido asignados.

. Los Técnicos del Acopio investigan la zona asignada y realizan el primer

contacto con los productores.

Los Técnicos del Acopio revisan el estado de la produccién, el terreno y
proceden a evaluar los productos de acuerdo al documento Hoja de

Seleccién Proveedores (Ver anexo 7).

Los Técnicos del Acopio analizara al agricultor y resolvera si es factible

capacitarle.

Una vez entregado la capacitacion al Agricultor el Técnico del Acopio

supervisara el producto.

Los Técnicos del Acopio entrega una copia del documento (Hoja de

Seleccion Proveedores) al Jefe de Compras.

El Jefe de Compras ingresa la informacion del documento (Hoja de
Seleccion Proveedores) en el documento de Listado de Pequefios

Productores (Ver anexo 8) al sistema.
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FLUJIOGRAMA PROPUESTO PARA LA ADQUISICION DE MATERIA
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PROVEEDOR DE MATERIA PRIMA.

Responsables de este procedimiento

Jefe de Compras y Técnicos del Centro de Acopio

El Técnico del Invernadero solicita materia prima al Administrador del

Acopio.

El Administrador del Acopio aprueba requerimiento mediante el
documento de Materia Prima Invernaderos (Ver anexo 20) y envia al Jefe

de Compras.

Jefe de Compras revisara La Lista de Proveedores calificados para hacer

requerimiento.

El Jefe de Compras de acuerdo al documento Materia Prima
Invernaderos, se comunica con los proveedores para la verificacion de

existencias para el abastecimiento del Acopio.

El Supervisor Control de Calidad, procede a revisar la calidad de la

semilla o planta.

EL Supervisor Control de Calidad, entrega una copia del documento

Seleccion Proveedores (Ver anexo 21) al Jefe de Compras.

El Jefe de Compras ingresa la informacion del documento hoja de

Seleccién Proveedores en el documento de Listado de Proveedores.
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FLUJIOGRAMA PROPUESTO PARA LA ADQUISICION DE MATERIA
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PROVEEDOR DE ACTIVOS FIJOS.
Responsable de este procedimiento

Jefe de Compras, Jefe Operativo y Técnicos Acopiadores

1. El Técnico Acopiadores solicita requerimiento de Activos Fijos al

Administrador del Acopio.

2. El Administrador del Acopio aprueba requerimiento y envia al Jefe de

Compras.

3. Jefe de Copras revisara la Lista de Proveedores calificados para hacer

requerimiento.

4. El Jefe de Compras se comunica con los proveedores para la

verificacion de existencias para el abastecimiento del Acopio.

5. El Supervisor Control de Calidad, procede a revisar la calidad del

Requerimiento adquirido.

6. EL Supervisor Control de Calidad, entrega una copia del documento

(Hoja de Seleccion Proveedores) al Jefe de Compras.

7. El Jefe de Compras ingresa la informacion del documento (Hoja de

Seleccion Proveedores) en el documento de (Listado de Proveedores).
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3.3.7.2.5. POLITICAS

1. Todo proveedor para ser incorporado en el Listado de Pequeios
Productores y en el Listado de Proveedores, debera realizar la apertura de
una cuenta de ahorro en Coopera Cia. Ltda., para la realizacion del Pago a

Proveedores.

2. Para proveedores en relacion de adquisicion de activos tendran 5 dias

para enviar la cotizacion de sus productos.

3. La cancelacion de los productos sera de 20 dias laborables posterior a su

entrega.

4. Los Teécnicos Acopiadores son los responsables de la calificacion
asignada a los productores y proveedores de acuerdo al formato establecido

para cada producto.

5. Los Técnicos Acopiadores son responsables de que la Hoja de Seleccion
Proveedores se encuentre con toda la informacion, caso contrario se aplicara

la sancién establecida por Recursos Humanos.

6. Los Técnicos Acopiadores deben entregar el formato establecido para

cada producto al Jefe de Compras dentro de la jornada normal de trabajo.

7. El Jefe de Compras es el responsable de actualizar los datos del

proveedor el mismo dia de recepcion.

8. El Jefe de Compras no podra realizar el proceso de compras si el
proveedor no se encuentra registrado en el Listado de Pequefios

Productores.
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9. En caso de incumplimiento de los procesos o politicas detalladas en el
presente documento se establecera sanciones de acuerdo al reglamento de

la institucion.

10. Cualquier alteracion a la politica la Unica persona autorizada es el

Gerente General de Coopera Ltda.

3.4. INVENTARIOS.

“Inventario es un conjunto de bienes, recursos que permanecen
inmovilizados durante un periodo de tiempo para posteriormente y en una

fecha inmediata ser utilizados”.**

Uno de los problemas que tuvo que enfrentar el centro de acopio, fue el
manejo optimo del inventario, en sus inicios era muy dificil determinar cuanto
era realmente lo que se encontraba en stock en la Bodega Principal en San
Joaquin, se realizaba la adquisicion de los productos mediante
aproximaciones para posteriormente cubrir con los requerimientos por parte
de las tiendas de comercializacion ubicadas en la ciudad de cuenca. Las
cantidades eran determinadas sin calculo alguno, sin tomar en cuenta
algunos factores que eran importantes, en este caso el factor tiempo el cual
influia mucho, debido a que sus productos a la venta eran perecibles,
ademas los encargados de cada centro de comercializacion no realizaba los
ingresos y egresos de mercaderia solamente se determinaba en archivar los
documentos fisicos de la transferencia mas no el ingreso al sistema Oracle
de Compras, la falta de compromiso de los altos mandos conlleva a que el
inventario este desactualizado lo cual significaba que los productos habian
en existencias fisicamente pero dentro del sistema estaba por terminar o da

casos que no tenian.

14MOSCOSO, Humberto. Investigacion Operativa, Tomo Il, pag.233.
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Al verse con demasiada mercaderia embodegada se obligaba a distribuir en
las tiendas o puntos de comercializacidn para que ofrecieran a promocion
esto acarreaba el disefiar unas estrategias de precio y esperar sus efectos
sobre las conductas de compra por parte de los consumidores con el fin de
recuperar un porcentaje de la mercaderia adquirida antes de que esta sea

determinada como desecho y enviada a la granja en quingeo.

Otro inconveniente que tiene es el deficiente proceso para la creacion de
Familias y Cddigos de Productos en la base de datos, dado que existen
casos que los productos se encontraban mal definidos o a su vez no

correspondia al producto sefialado.

La falta de un programa de capacitacion hacia los cajeros influian mucho en
el descuadre en su inventario ya que la mayor parte de los errores se da por

falta de conocimiento de los productos a facturar.

Esto acarreaba posteriormente a un descuadre en su inventario puesto que
se ingresaba el producto junto con su peso mediante transferencias internas
en el caso de los encargados de despachos, y la mala digitacion por parte de

los cajeros al momento de realizar la factura.

Posteriormente al final del dia se percataban que no habia un egreso de
determinado producto dentro del inventario general, un ejemplo claro es el

siguiente:

(Uva rosada con pepa) vs (Uva rosada sin pepa).

(Nabo Chino) vs (Nabo Repollo)

(Papaya Normal) vs (Papaya Encerada)
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3.4.1. NIVELES DE EXISTENCIA.

El manejo del inventario en el Centro de Acopio de San Joaquin como
bodega principal es un proceso que requiere de mucho cuidado, ya que
depende de los inventarios el poder surtir la mercaderia que requieren a los
centros de comercializacion y este a su vez a los clientes, mantener un
inventario balanceado y bien determinado asegura que los clientes estén

contentos.

En la actualidad Coopera Ltda., tiene debilidades para determinar el
requerimiento para abastecer a los centros de comercializacién ubicados en

diferentes puntos en la ciudad de cuenca.

Tales debilidades se concentran fundamentalmente en las compras que
realiza el administrador o el jefe de compras, dando como resultado que la
mercaderia adquirida es demasiado para las ventas dadas por los centros de

comercializacion (Ver grafico 25)

La mercaderia adquirida es saneada a diario, y clasificada de acuerdo a su
estado; el producto que no esté apto para la venta se envia al desperdicio a
la granja en quingeo, otros irdn al departamento de elaborados y el producto

gue esté apto es enviado a los centros para la venta.

Esta mercaderia es de caducidad rapida puesto que son productos organicos
en donde su caducidad va dependiendo del producto, en donde su maxima

duracioén es de 11 dias.

Otra debilidad que posee es el de no existir una politica definida para los
proveedores, debido a que entregan sus productos en la bodega principal,

sin un requerimiento por parte del administrador o por el jefe de compras.
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COMPRAS VS VENTAS CENTRO DE ACOPIO Y COMERCIALIZACION COOPERA LTDA

COMPRAS DEL CENTRO DE ACOPIO Y
COMECIALIZACION COOPERA LTDA 2010

VENTAS DEL CENTRO DE ACOPIO Y
COMERCIALIZACION COOPERA LTDA.

2010
MES CANTIDAD MES CANTIDAD DIFERENCIA
ENERO 291,226.02 ENERO 446,272.72 155,046.70
FEBRERO 285,654.33 FEBRERO 385,721.12 100,066.79
MARZO 398,386.67 MARZO 495,876.32 97,489.65
ABRIL 359,101.90 ABRIL 474,149.34 115,047.44
MAYO 466,471.82 MAYO 533,371.62 66,899.80
JUNIO 517,666.53 JUNIO 503,714.42 13,952.11
JULIO 547,021.50 JULIO 580,994.14 33,972.64
AGOSTO 534,809.49 AGOSTO 562,609.15 27,799.66
SEPTIEMBRE 690,267.39 SEPTIEMBRE 609,278.67 80,988.72
OCTUBRE 671,620.30 OCTUBRE 674,238.75 2,618.45
NOVIEMBRE 702,229.75 NOVIEMBRE 622,867.23 79,362.52
DICIEMBRE 800,156.60 DICIEMBRE 781,751.25 18,405.35
TOTAL 6,264,612.30 TOTAL 6,670,844.73 406,232.43

Fuente: Centro de Acopio Coopera Ltda.

Responsable: El Autor
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Considerando que el valor a pagar por parte de Coopera en las compras

(e ) no es suficiente para llegar al punto de equilibrio con la ventas
(e ) dadas por los centros de comercializacion, es necesario realizar un

andlisis para determinar los niveles optimos de inventario.
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Grafico: 25

Fuente: Centro de Acopio Coopera Ltda.

3.4.2. NIVELES OPTIMOS DE INVENTARIO.

La variedad de productos que ofrece el centro de acopio esta en relacion
entre 1350-1400 tipos de productos, para poder determinar el nivel de
inventario se tiene que tener en cuenta el volumen general de ventas en
funcion al peso, con el fin de ver el comportamiento de cada producto en

relacion con las compras realizadas en el mes.
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La empresa debe manejar los siguientes tipos de inventarios, con la finalidad

de equilibrar las diferencias que existen entre la demanda prevista y las

ventas de un producto cualquiera.

Aplicacion:

Se Considera que para determinar los niveles 6ptimos para la adquisicién o

reposicion de los productos, se usara algunos modelos estadisticos.

Para esta aplicacion se utiliza la informacion sobre el consumo de 3

productos al azar durante el afio 2010.

Producto a) Calculo de nivel optimo tomate rifion

Tomate rifion consumo
kilos
Mensual Xi Xi-Xmed (Xi-Xm)-2

enero 31642.13 7666.45 58,774,499.41
Febrero 30,108.84 6133.16 37,615,679.62
Marzo 28,575.55 4599.87 21,158,819.79
Abril 27,042.26 3066.58 9,403,919.91
mayo 25,508.97 1533.29 2,350,979.98
Junio 20,235.91 -3739.77 13,985,890.34
Julio 23,094.73 -880.95 776,075.42
Agosto 22,212.30 -1763.38 3,109,514.06
Septiembre 22,992.69 -982.99 966,272.15
Octubre 22,788.66 -1187.02 1,409,019.87
Noviembre 9,530.44 -14445.24 208,664,999.93
Total 263,732.50 358,215,670.47
Promedio 23,975.68

Fuente: Centro de Acopio Coopera Ltda.

Responsable: El Autor
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Demanda promedio para un tiempo (Te)

DP= (Q/360) (te)

DP = Promedio de la demanda

Q = Cantidad Total

Te = Tiempo efectivo para surtir

Con esta formula se pretende calcular el

colocacion hasta la recepcion del pedido.

tiempo para surtir desde la

DEMANDA
DP 23.975,68 PROMEDIO

CANTIDAD
Q 263.732,50 TOTAL
Te

DEMANDA

(Q/360) 732,6 DIARIA

Te 3 DIAS

Usaremos esta férmula para encontrar el valor de TE, substituyendo los

datos se encuentra que:

Dp

360"

263.732.50 = (23975.68 / 360) (Te)

El tiempo Optimo para surtir el tomate rifién es de 3 dias de reposicion.

Stock minimo, considerado como la cantidad de mercaderia adicional que el

centro de acopio debe de mantener en stock como una reserva que le

permita afrontar los requerimientos de los centros de acopio ubicados en la

ciudad de cuenca.
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Inventario de Seguridad o Stock Minimo:

J”=5auP(x)

o [BE-XP ST

Inventario de Seguridad = Li

Li = raiz (358°215.670,47 / 12) = 29°851,305.87

Li = Raiz (29785.305,87)*1.28
Li =6.993.45 kilos

El producto de Tomate rifidn debe de mantener una reserva de 6.993.45 kilos

para afrontar los requerimientos de los centros de acopio coopera.

Punto de reorden o inventario de alerta, es el nivel de inventario en que la
empresa debe hacer los tramites respectivos para colocar una nueva orden

de reabastecimiento antes que las existencias lleguen a su cantidad minima

Punto de Reorden o Inventario de Alerta:
Pr=1i+Dp

Hallamos Dp;

Dp:a-i-;tg

Punto de Reorden
PR=263,732.50/360)*3=2197.770798

Punto de reorden(pr) = Li + Dp

(6.993.45 + 2197.77) = 9191.22
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Dentro de este andlisis cuando en el sistema de inventarios se observe que
la cantidad este en 9191.22 kilos, el jefe de compras o el administrador del
centro de acopio tendra que solicitar un pedido, antes que las existencias

lleguen a la cantidad minima en el inventario.

CANF¥ MAX 23975.68
E 12000
S
o 9000 \ /

PR = 9191.22
K 7000
G LI 6993.42

5000

TIEMPO

Interpretacién: Cuando el nivel de inventario llega a 9.191.22 kilos el jefe de
compras debe de colocar una nueva orden de pedido, ya que disponemos de
2197.80 para 3 dias de consumo; es decir 732.60 kilos por dia, transcurrido
el tercer dia y no haya llegado el pedido, empezara a utilizar el inventario de
seguridad o stock minimo de 6993.42 kilos para cubrir las necesidades de las

tiendas momentaneamente.
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Producto b) Calculo de nivel 6ptimo tomate de arbol.

TOMATE DE
ARBOL consumo
kilos
mensual Xi Xi-Xmed (Xi-X)2
Enero 16121.39 2942.65 | 8,659,189.02
Febrero 15,532.86 2354.12 | 5,541,880.97
Marzo 14,944.33 1765.59 | 3,117,308.05
Abril 14,355.80 1177.06 | 1,385,470.24
mayo 13,767.27 588.53 346,367.56
Junio 11,866.29 -1312.45| 1,722,516.25
Julio 12,654.47 -524.27 274,855.54
Agosto 12,428.55 -750.19 562,780.03
septiembre 12,135.74 -1043.00 | 1,087,842.05
Octubre 14,403.99 1225.25| 1,501,245.73
41,258,868.5
Noviembre 6,755.43 -6423.31 3
144,966.1 65,458,323.9
Total 0 9
Promedio 13,178.74
DEMANDA
DP 13,178.74 PROMEDIO
144,966.1
Q 0 CANTIDAD TOTAL
TE 360
(Q/360) 402.7 DEMANDA DIARIA
TE 3 DIAS
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Stock minimo = 2989.52
Punto de reorden Dp = 1208.05

Punto de alerta Pr =4197.57
\ \ \
P CANF MAX 13.178.74
E 6000
S
o 5000
K 4000 /
G PR= 4197.57
3000
LI 2989.52
TIEMPO

Interpretacién: Cuando el nivel de inventario llega a 4.197.57 kilos el jefe de
compras debe de colocar una nueva orden de pedido, ya que disponemos de
1208.05 para 3 dias de consumo; es decir 402.68 kilos por dia, transcurrido
el tercer dia y no haya llegado el pedido, empezara a utilizar el inventario de
seguridad o stock minimo de 2989.52 kilos para cubrir las necesidades de las

tiendas momentaneamente.
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Producto c) Calculo del nivel optimo del platano verde

PLATANO VERDE consumo
kilos
mensual Xi Xi-Xmed (Xi-X)2

Enero 10857.97 1448.21 2,097,324.62
Febrero 10,568.33 1158.57 1,342,287.76
Marzo 10,278.69 868.93 755,036.86
Abril 9,989.04 579.29 335,571.94
mayo 9,699.40 289.64 83,892.98
Junio 8,648.44 -761.32 579,603.79
Julio 8,653.49 -756.27 571,939.99
Agosto 8,599.41 -810.35 656,662.49
septiembre 10,215.45 805.69 649,140.98
Octubre 11,268.21 1858.45 3,453,847.02
Noviembre 4,728.90 -4680.86 21,910,423.59
Total 103,507.33 32,435,732.03
Promedio 9,409.76

DP 9,409.76 DEMANDA PROMEDIO

Q 103,507.33 CANTIDAD TOTAL

TE 360

(Q/360) 287.5 DEMANDA DIARIA

TE 3 DIAS
Stock minimo =2104.41
Punto de reorden Dp = 862.56
Punto de alerta Pr =2966.98
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p CANT MAX 9409.76
E
S 4000
o
3000
K PR = 296%.98
G 2000
LI 2104.41

TIEMPO

Interpretacién: Cuando el nivel de inventario llega a 2.966.98 kilos el jefe de
compras debe de colocar una nueva orden de pedido, ya que disponemos de
862.56 para 3 dias de consumo; es decir 287.52 kilos por dia, transcurrido el
tercer dia y no haya llegado el pedido, empezara a utilizar el inventario de
seguridad o stock minimo de 2104.41 kilos para cubrir las necesidades de las

tiendas momentaneamente.

3.4.3. ROTACION DE EXISTENCIAS

El termino rotacion es el “Numero de veces que, en promedio, una

mercaderia almacenada se reemplaza durante un periodo especifico”.*

En relacion con los inventarios entre mayor sea la rotacion mayor sera la
posibilidad de aumentar las ganancias para el centro de acopio coopera, pero

la empresa no esta considerando este concepto.

La rotacion de los inventarios es la cantidad de veces promedio que durante

el afio se renuevan mediante las ventas de los centros de acopio.

5 http:// www.biblioteca.co.cr / html / glosariofinanciero.shtml
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INVENTARIO 2,024,944.23 2,024,944.23 (13.88*12)

COSTO DE VENTAS 4,377,700.78 145923.3593 =166 dias
30 30.00
DIAS AL ANO 360.00 2.16 Veces
ROTACION 166

El valor de la cuenta inventarios dentro del balance 2010 es de 2°024.944,23
se determina que el centro de acopio coopera cuenta con inventarios para
(13.88 *12 meses) 166.44 dias, con una rotacion de 2.16 al afio, el inventario
a rotado lentamente debido a que se mantuvo un inventario final excesivo,
permitiendo que la recuperacion del inventario se vea en peligro puesto que

son productos perecibles.

3.4.4. CONTROL Y VIGILANCIA DE INVENTARIOS

Para que exista un correcto control de inventarios se debera crear politicas
estrictas, para los jefes de tienda, ingresos de bodega, trasferencias, en

donde existe en la actualidad, una falta de compromiso de los encargados.

Se deberia crear la documentacion necesaria para que este proceso de
ingreso, bodega y despachos coordinen de manera mecanica junto con las

tiendas del centro de acopio.

La asignacion de recursos para los productos que mediante el analisis se
observe que rote de manera rapida, puesto que de esta manera comenzara a

tener rentabilidad.

La responsabilidad del administrador y el jefe de compras en fijarse en los

inventarios, mediante stocks maximos y minimos de los productos.
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3.5. PRODUCTOS Y SERVICIOS?®

3.5.1. ACEPTACION DE LA CALIDAD DE LOS PRODUCTOS Y
SERVICIOS DE LA EMPRESA.

VENTAS TOTALES CENTRO DE ACOPIO ANO 2009

AGOS | SEPTIE | OCTU | NOVIE | DICIE
TO MBRE BRE | MBRE | MBRE

JUNIO | JULIO

Vtas | $118.7 | $140.7 | $207.8 | $277.20 | $316.7 | $369.6 | $433.8
Total | 86,01 | 80,39 | 66,98 4,29 42,72 | 26,85 | 69,82
Vtas | $29.69 | $35.19 | $51.96 | $69.301 | $79.18 | $92.40 | $108.4

Socios | 6,50 5,10 6,75 ,07 5,68 6,71 67,46
Creci
) 19% 48% 33% 14% 17% 17%
miento
Reporte de Ventas
$433.869,82
$369.626,85
$316.742,72
$277.204,29
$207.866,98
$118.786,015140.780,39
$77.635,53 ' . I
o O © © o @ @ @
- DU R
v & o 1@ 53
e° ® <

La calidad y variedad de los productos que se ofrecen y la eficiencia del
servicio han permitido que se creen relaciones comerciales y una fidelidad

por parte de clientes institucionales, que en su mayoria se componen de

16 Coopera Ltda.
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restaurantes de diverso tamafio y de todo tipo de comida, asi como también
de hoteles, hostales, congregaciones, fundaciones, minimarkets, entre otros.
Se estima que un 25% de las ventas totales del Centro de Acopio, son

hechas a los mismos socios de la cooperativa.

Clientes Institucionales

Clubes
Empresas 29%

Congregaciones
greg 204

9%

Fundaciones
9%
Guarderia
5%

Restaurantes
54%

Hostales
2%
Hoteles

2%

Minimarket
5%

3.5.2. AMPLITUD DE LA LINEA DE PRODUCTOS

Mediante informacion dada por el departamento de ventas encargada de
ingresar los productos nuevos para la venta en los centros de acopio, se ha
analizado que no existe amplitud de nuevos productos en algunos meses, al
contrario se ha eliminado de la base de datos del sistema oracle productos
gue estaban a la venta esto se debe al mantenimiento irregular de la base de

datos, que el departamento de ventas tiene como responsabilidad.
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Cuadro de ingresos y egresos de productos del afio 2010 del sistema de

facturacion Oracle.

Grafico: 26

Fuente: Centro de Acopio Coopera
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3.5.3. COMPARACION CON LA COMPETENCIA EN CALIDAD,
ASPECTOS ECONOMICO.

ESTUDIO DE MERCADO LUNES 03 DE OCTUBRE DEL 2010
COOPERA MONAY SANTA GRAN

LTDA SHOPPING SUPERMAXI  CECILIA AKI

pvp  [TEVEIT PVP PVP PVP
AGUACATE 1KG 1.38 1.34 1.33 1.9
Al 1KG 0.6 05 0.48 0.42
ARVEJA DESVAINADA | 1KG 22 3.06 4.1 2.36
BABACO 1KG 1 0.98 1.08 1.19 1.08
BERENJENA 1KG 0.58 0.87 0.82 0.81
BROCOLI 1KG 0.55 0.45 0.6 0.53
CEBOLLA BLANCA 1KG 0.55 0.43 1.59 1.14
CHOCLO SIN CASCARA | 1KG 17 175 1.49 11
COCO 1KG 1.05 1.46 1.39
COL MORADA 1KG 0.35 0.36 03 0.45 0.36
COLIFLOR 1KG 0.45 035 0.71
DURAZNO 1KG 25 2.56 291 2.72
GRANADILLA 1KG 2.1 1.89 2.19 1.84
GUINEO 1KG 0.38 0.24 0.93 0.79
KIWI 1KG 1.05 1.59 2.62 1.91
LIMON SUTIL 1KG 1.1 1.23 1.25 1.56 1.43
MANGO ROJO 1KG 0.9 0.94 112
MANZANA ROJA 1KG 1.4 1.43 3.06 1.63
MANZANA ROYAL 1KG 115 1.52 1.82 2.15
MARACUYA 1KG 0.65 0.73 0.59 0.56 0.49
MELLOCO 1KG 0.85 08 0.89
MELON 1KG 1.05 1.36 111 0.62 1.25
NARANJAS S/P 1KG 14 114 2.14 1.63
PAPAYA NACIONAL 1KG 0.45 1.1 1.32 0.64
PAPAYA WAHUAYANA | 1KG 0.72 1.09 0.9 0.41
PEPINILLO 1KG 0.66 0.82 0.61 0.41 0.5
PERA 1KG 1.64 2.99 2.85 23 2.81
PIMIENTO AMORILLO | 1KG 1.45 1.75 1.97 1.97
PIMIENTO VERDE 1KG 0.65 1.23 1.33 1.33
PINA 1KG 0.5 0.97 0.54 1.18 0.48
SANDIA 1KG 0.5 2.46 0.88 1.76
TOMATE DE ARBOL 1KG 1.15 0.76 1.22 1.23
TORONJA 1KG 0.36 0.43 0.48 0.42
UVA NEGRA 1KG 2.07 245 2.84
UVA ROSADA 1KG 2.95 4.24 5.58
VAINITA DESVAINADA | 1KG 1.05 1.04 1.22
YUCA 1KG 0.45 0.54 1.06 0.47 0.58
ZANAHORIA 1KG 0.59 0.86 0.48 0.38 0.46
ZUQUINI 1KG 0.75 0.89 0.91 0.61
Tabla: 3

Fuente: Centro de Acopio Coopera
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Dentro del analisis de investigacion de mercado realizado con 4 empresas
gue comercializan productos de la misma linea como la que esta ofreciendo
Coopera Ltda., se ha determinado que en la mayoria de productos los
precios de Coopera Ltda., son atractivos para el consumidor, cumpliendo asi

con la metas establecidas por la institucion y la vision de la empresa.

3.5.4. SERVICIOS QUE OFRECE Y OFRECERA LA EMPRESA

La Cooperativa de Ahorro y Crédito Coopera ha puesto en marcha un modelo
de desarrollo social, econémico y productivo, a través de la creacién de
centros de acopio y comercializacion y puntos de comercializacion, que se ha
sido merecedor de varios reconocimientos a nivel local, regional y nacional
aun antes de llegar a su primer afio de funcionamiento. La creacion de esta
unidad de negocio de la cooperativa, difiere con otras propuestas de otras
organizaciones, ya que su rentabilidad es de propiedad de todos los socios, y

se rige bajo los principios de la cooperativa en todos sus aspectos.

El modelo de los Centros de Acopio y Comercializaciéon, busca reducir la
larga cadena de intermediacién que encarece los productos cuando llegan al
consumidor final. A través de esta intermediacion productiva se pretende que
el productor reciba més por su producto y el consumidor reciba los productos

a menor precio, generando mayor ahorro y evitando la fuga de capitales.

A través de este sistema se busca desarrollar un circulo virtuoso, cerrando
toda la cadena productiva. La cooperativa ademas de otorgar los créditos
para la produccién, da capacitacion técnica a los productores por parte de
especialistas, y a través del centro de transferencia de tecnologia, que
permiten validar diferentes formas de cultivar asi como tiempos y distancias
de siembra de los productos. Adicionalmente se estimula para que exista una
mayor rotacion de los cultivos, y no solo orientar su produccion en un

producto. Ademas, la cooperativa fija precios justos tanto para el productor

117



como para el consumidor, siempre tomando en cuenta los precios de
mercado, para ofrecer precios competitivos. De esta manera, tanto el
productor como el consumidor obtienen un ahorro, que lo canalizan a través

de la cooperativa.

Esta Unidad de Negocio de la Cooperativa cuenta con un Centro de Acopio
Mayor y Comercializacién en San Joaquin, inaugurado a finales del mes de
Septiembre de 2009, en el que se reciben productos como hortalizas,
verduras, frutas, legumbres, cereales, tubérculos, entre otros. Adicionalmente
también se procesan varios tipos de carnicos y existe un departamento para
el procesamiento de materia prima para la elaboracion de productos como
mermeladas, pastas, condimentos. Este centro en este momento funciona
como lugar de acopio, procesamiento, envasado y distribucion de productos
hacia clientes institucionales y otros puntos de comercializacion, pero
actualmente se estan construyendo las instalaciones de un centro que
permita también una comercializacién con el publico en general en este

mismo punto.

La cooperativa cuenta con mas de once mil agricultores-productores que
antes no lograban comercializar sus productos a un precio justo, y en
muchos casos tenian que quedarse con gran parte de la produccion, lo que
les ocasionaba pérdidas. Ahora, todos estos agricultores se han convertido
en proveedores de los centros de acopio, pero también consumidores de los

puntos de comercializacion.

El centro de San Joaquin cuenta ademas invernadero de aproximadamente 2
hectareas, donde se cultivan algunas variedades de productos para poder
realizar la transferencia de tecnologia a los productores y también para
complementar en un cierto porcentaje la oferta de productos en los puntos de

comercializacion. Adicionalmente el centro cuenta con:
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» Bodegas para acopio de los productos

» Cuartos frios para carnicos y otro tipo de productos que necesiten

refrigeracion
» Magquinarias y equipos para procesamiento de materias primas
= Areas de empaque y Empacadoras al vacio

» Area de Lavado de Productos

Adicionalmente, se cuenta con el Centro de Acopio Puertas del Sol en la
ciudad de Cuenca, en el cual tiene la infraestructura de cuartos frios para
acopiar mariscos y lacteos. Este centro fue el primero en abrir sus puertas a
comienzos del afio 2009 y es donde se realizaba el acopio de todo tipo de
productos, ahora gran parte de los productos han pasado al centro en San
Joaquin, luego de su apertura, ya que el mismo tiene mayor capacidad. El
Centro de Acopio y Comercializacion Puertas del Sol desde su apertura
contd con gran aceptacion por parte del publico en general, y cada vez tiene

un mayor numero de ventas.

Por otro lado, se han abierto los puntos de comercializacion Monay y
Gonzalez Suarez, en la ciudad de Cuenca, los cuales cuentan con productos
frescos que se reparten todos los dias desde los centros de acopio. Esto ha
permitido que se generen mayores ventas y también se logre una mayor
presencia en el territorio. De acuerdo al ultimo informe generado por la
Cooperativa, en el mes de Octubre 2009 se alcanzaron ventas de
$285.165,38, cifra que representa un incremento del 367% desde sus ventas
iniciales de operacién en Mayo 2009. Se espera que estas cifras sigan en
aumento con la proxima apertura del centro de comercializacion para el

publico en San Joaquin.
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PAGINA WEB

Grafico: 27

Fuente: Centro de Acopio Coopera

Un servicio mas que ofrecera Coopera Ltda, con su Centro de Acopio es la

compra de sus productos mediante on line.

SOLICITUDES DE COMPRAS A CREDITO

‘Usuario |

Z Inicio de sesién |

«4  Olvidd su clave |

3 Registro |

‘ Solicitud socio
Solicitud crédito

Grafico: 28

Fuente: Centro de Acopio Coopera

Bajo esta ocion mediante la pagina web de Coopera Ltda, los socios y
clientes podran solicitar credito en sus compras sin necesidad de acercarse a

los puntos de comercializacion mas cercano.
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ENTREGA A DOMICILIO SIN COSTO ALGUNO

Grafico: 29

Fuente: Centro de Acopio Coopera
Brindando un servicio a la sociedad cuencana Coopera Ltda realizara la
adquisicion de 6 tricimotos para cumplir a cavalidad con la entrega de los

pedidos de los clientes.

CONSULTA DE TUS SALDOS
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Estimado Socio:

Grafico: 30

Fuente: Centro de Acopio Coopera
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Desde aqui los socios podran realizar:

1. Consultar las cuentas encualquier momento y lugar.
2. Consultas en el estado de su credito ya sea con la cooperativa o el

centro de acopio.
3. Recibir a tu correo electronico promociones y novedades

APERTURAS DE NUEVAS TIENDAS DE COMERCIALIZACION EN EL
SECTOR DE SANTA MARIA DE SAYAUSI Y QUINTA CHICA

Mediante un estudio de mercado se determino que varios sectores de la
poblacion cuencana carecian de mercados aledafios para la realizacion de
sus compras de primera necesidad, Coopera Ltda. Enfocado en una labor de
servicio a la comunidad, realizara esfuerzos para la colocacion de 2 centros

de acopio en el sector de Quinta Chica y Santa Maria de Sayausi.

Proximamente Nueva Tienda
COOPERA QUINTA CHICA
Ahora mas cerca de usted,
Visitenos te esperamos._

Panamaricana Naorte

<$ 8
i ¢ ¢ o
nﬂs' e e . L"”"re.-_;
% E %

&

" Lago 5

askEny 050

San Py dal Lage
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Grafico: 31
Fuente: Centro de Acopio Coopera.
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3.5.5. VENTAJAS COMPETITIVASY’

“Ventajas competitivas son ventajas que posee una empresa ante otras
empresas del mismo sector o mercado, que le permite destacar o sobresalir

ante ellas, y tener una posicion competitiva en el sector o mercado”.

Estas ventajas competitivas se pueden dar en diferentes aspectos de la
empresa, por ejemplo, puede haber ventaja competitiva en el producto, en la
marca, en el servicio al cliente, en los costos, en la tecnologia, en el

personal, en la logistica, en la infraestructura, en la ubicacion, etc.

3.5.5.1. MODELO DE NEGOCIO*®

“Un modelo de negocio, también conocido como disefio de negocio, es la
planificacién que realiza una empresa respecto a los ingresos y beneficios

gue intenta obtener”.

Art 283.-El sistema econdmico es social y solidario; reconoce al ser humano
como sujeto y fin; propende a una relacion dinamica y equilibrada entre
sociedad, Estado y mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por
objetivo garantizar la produccién y reproduccion de las condiciones

materiales e inmateriales que posibiliten el buen vivir.

Art 276.-Construir un sistema econdmico, justo, democratico, productivo,
solidario y sostenible basado en la distribucion igualitaria de los beneficios
del desarrollo, de los medios de produccion y en la generacion de trabajo

digno y estable.

7 http://www.crecenegocios.com/ventajas-competitivas.
18 http://definicion.de/modelo-de-negocio/
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COOPERACION ¥

DESARROLLO
MERCADOS TERRITORIAL

ESTRATEGIA

TRANSFERENCIA
DE TECNOLOGIA Y
PRODUCTIVIDAD

MODELO ECONOMICO

Fuente: Coopera Ltda.

Responsable: El Autor

3.5.5.2. RENTABILIDAD

“La economia popular estd orientada estratégicamente a la reproduccién
ampliada de la vida de sus miembros. Dicha reproduccion se logra mediante
el consumo de su propia produccion, de la obtencién de mayores ingresos en
su intercambio con el sector capitalista, especialmente con el sector de las
PYMES, pero también mediante el desarrollo de relaciones comunitarias y
sociales y estilos de vida de otra calidad.”

1% Coopera Ltda.
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MODELO DE EVALUACION DE DESEMPERNO
RENTABILIDAD

[ndividual
REMTABILIDAD SOCIAL

(gicze DEiEnce sonial) — Familiar

Comunitaria

RENTABILIDAD

ECOMOMICA
(Indices Indicadores Ananciens

Credito productivo FROFUNDIDAD
— CALIDAD

Fuente: Coopera Ltda.

ALCAMCE

Responsable: El Autor

3.5.5.3. POSICIONAMIENTO

El desarrollo debe ser una fuente de inspiracion para crear, transformar las
organizaciones de la Economia Popular y Solidaria, caso contrario no se
puede comprender el significado del concepto de red social, gestion social y

desarrollo humano.

El compromiso es construir el desarrollo de nuestros territorios;
construyendo un sistema que retenga el ahorro local, que promueva el
ahorro local, que atraiga capitales (crédito) para inyectar en nuestros

territorios.
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Gracias a este modelo de negocio Coopera Ltda. Con sus 5 centros de
Acopio a obtenido gran aceptacion dentro de la sociedad cuencana, su nivel
de cobertura desde el afio 2009 hasta el 2010 ha revolucionado el mercado,
puesto que ha presentado la capacidad de ofrecer a los consumidores
cuencanos algo distinto basado en muchas variaciones en los productos, una
amplia seleccion, inventar formas de creacibn de valor para los
consumidores.
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Fuente: www.Google.com
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3.5.5.4. MARCA
Coopera Ltda. Ha demostrado en estos dos afios de servicio hacia los
consumidores cuencanos que los productos que ofrecen son de primera
calidad y cuidadosamente seleccionados, ha incitado naturalmente a la
creacion y distribucion de su propia marca con el fin de sacar el mayor

provecho alcanzando una cuota mas en el mercado.

Grafico: 33

Fuente: Centro de Acopio Coopera
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3.5.5.5. DIVERSIFICACION DE PRODUCTOS

La diversificacion implica la creacién y entrada de productos nuevos para la

empresa hacia los mercados objetivos.

En este aspecto coopera desea acaparar todo los productos existentes
dentro del territorio nacional, con el fin de brindar a los clientes ya sean
locales como clientes de otras provincias los productos que se encuentran en

su region.

Personal del Centro de Acopio S5an Joaquin

Grafico: 34
Fuente: Centro de Acopio Coopera
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3.6. VENTAS?

“El departamento de ventas es el encargado de persuadir a un mercado de la
existencia de un producto, valiéndose de su fuerza de ventas o de
intermediarios, aplicando las técnicas y politicas de ventas acordes con el

producto que se desea vender”.

3.6.1. DESEMPENO RECIENTE EN ESTE DEPARTAMENTO

Considerando que cada servicio que implementa el Centro de acopio, no
tiene un estudio previo de las ventajas y desventajas que conlleva a generar
un nuevo servicio, en este caso el departamento de ventas una seccion en
donde ha sufrido algunos ajustes en su organizacion, con el afan de mejorar

la atencion hacia los clientes.

En un instante se deleg6 a cada agente vendedor un servicio personalizado y
por zonas, pero en unos meses se dieron cuenta que la demanda era
demasiada para tres personas, posteriormente modificaron sus actividades y
enviaron un agente vendedor para cada tienda de comercializacién con la
aspiracion de dar una mejor distribucion de los pedidos en funcién de
distancia y tiempo de entrega, esta modificacién dio nacimiento a una nueva
implementacion de servicio de pedidos mediante un call center y pedidos

mediante la pagina web.

2 http://www.monografias.com/trabajos19/areas-de-actividad/areas-de-
actividad.shtml#ventas
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Esta implementacion mejoro las ventas en el centro de acopio, pero presento
algunos inconvenientes en el aspecto de organizacion, debido a que los
pedidos se concentran en un solo punto y la persona encargada tenia que
repartir al personal de despachos los pedidos pendientes y estos a su vez
repartieron a cada seccion en donde habia confusiones puesto que la
acumulacion de trabajo en cada seccion por los pedidos urgentes de los
centros de comercializaciéon tenian que preocuparse por los pedidos

realizados en el call center y paginas web

Con estas confusiones despachaban los pedidos de manera errénea y
entregaban los productos en horas inapropiadas generando asi malestares y

guejas.

La falta de transporte fue un ente generador en el factor de incumplimiento
de pedidos, la encargada de despachos junto con el administrador era
guienes otorgaban el transporte para el departamento de servicio al cliente,

basicamente no efectuaba con eficiencia esa funcion de entrega inmediata.
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FLUJIOGRAMA ACTUAL DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS
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Grafico: 35

Fuente: Centro de Acopio Coopera
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3.6.2. DEPENDENCIA, LEALTAD, AFECTO DE CIERTOS CLIENTES.

El estudio ha analizado la experiencia de los socios (Véase anexo 25) de 512
personas entre 18 y 55 afios que han comprado en los Ultimos cinco meses
en los centros de comercializacion de coopera dentro de esta encuesta el
80% de los clientes aseguran que la calidad del servicio influye en su compra
y recompra. Por otra parte, un 72% declara que si no existe personal atento

para sus dudas e inquietudes se plantearian cambiar de local.

El 51% de los consultados cree que los servicios de atencién al cliente en
coopera Ltda. Son eficaces para la gestion y resolucion de sus problemas; el
$40% considera que se debe implementar lineas telefonicas extras para
comunicarse con el personal de recepcion de pedidos. Y el 10% considera

gue es ineficiente, que se deberia reestructurar ese departamento.

El 80% de los consultados cree es necesario mejorar los servicios de
atencion al cliente; el 25% considera que son de no es necesario la atencion
al cliente cuando los productos son de primera calidad y el 15% que es

cuestion de una combinacion entre la atencion al cliente y la calidad.

Asimismo, un 30% apunta que el personal de los centros de comercializacion
aporta respuestas completas y para un 70% requeriria de un servicio

personalizado.

En esta linea, un 77% resalta que los cajeros son agradables en el trato,
siendo las mujeres las que estdn mas satisfechas con la atencion recibida

gue los hombres.
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Los principales motivos porque los socios se contactan con un servicio de los

centros de acopio:

e Atencion al cliente son por satisfaccion de una necesidad o de una de

servicios de coopera Ltda. (un 74%).

e El rapido sistema que utiliza al momento de ejecutar la factura (un 65%)

e la peticion de informacién sobre un producto o servicio (un 55%).

Respecto a los medios de contactos habituales, el 92% de los usuarios

utilizan el medio telefénico para comunicarse con los cinco centros de

comercializacion, seguido del correo electrénico (un 8%) y la consulta en la

web (un 2%).

3.6.3. COMO ES LA PROGRAMACION DE LOS PEDIDOS DE LOS

CLIENTES.

La seccion encargada de ingresar los pedidos de los socios o clientes del

centro de acopio, traté de ajustar a medida de la necesidad de brindar un

buen servicio al cliente, todos los pedidos que ingresaban ya sea en la

pagina web del Centro de Acopio o mediante llamadas telefénicas son

clasificados de acuerdo a la urgencia del cliente.

CATEGORIA
SON AQUELLOS PEDIDOS QUE SON
UNO REQUERIDOS DE INMEDIATO EN UN
TIEMPO DE 2 HORAS
(SOCIOS Y CLIENTES)
CATEGORIA
DOS SON AQUELLOS PEDIDOS QUE SON
REQUERIDOS EN UN TIEMPO DE 24 HORAS
(MUNICIPIOS, RESTAURANT. ETC)
CATEGORIA
SON AQUELLOS PEDIDOS QUE SON
TRES
REQUERIDOS EN UN TIEMPO
DETERMINADO
(EVENTOS, MATRIMONIOS, ETC)
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3.6.4. COMO SE VA A AMPLIAR LA CARTERA DE CLIENTES

Considerando que los centros de acopio estan ligados a la satisfaccion de
una necesidad, desde el punto de vista de la empresa debera realizar
estrategias de despliegue de la fuerza de ventas y también realizar una lluvia
de ideas por parte del personal administrativo con los encargados de cada
centros de comercializacion con el fin de aumentar las ventas en los centros
de acopio.

La estrategia es un método de analisis de las necesidades del mercado,
considerando varias estrategias enfocadas a los clientes se enumera a

continuacion algunos de ellos.
1. Tus Clientes recomiendan a otros futuros clientes.

El buen trato, la innovacion, buenos productos hace la diferencia para que los
actuales clientes sean participes al momento de una recomendacion a otras
personas, esa tarea es fundamental para toda empresa para aumentar

futuros clientes.
2. Busqueda de clientes potenciales

Prospectar clientes potenciales, realizar llamadas y llevar informacién acerca
de tu empresa y productos puede significar que se afiadan nuevos clientes

valiosos.
3. Implementa promociones atractivas.

La diferencia entre una buena promociéon y una mala promocion es que la
primera es disefiada estratégicamente para que genere mas ventas con una

muy pequefa inversion extra.
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Algunas estrategias comunes incluyen incrementar ligeramente el precio de
algunos productos para ofrecer un "descuento” a tu cliente o bien "segundo a

mitad de precio” o "2x1".
4. Ofrece beneficios adicionales por compras mas grandes.

Si el cliente usualmente compra 50 ddlares en compras, la empresa deberia
ofrecerle que este mes por cada compra de 50 délares, se obsequie
productos realizados por el departamento de elaborados como son: salsa de

tomate, mermeladas, pulpas, pasta de tomate, etc.

Obviamente el obsequio debe tener un costo minimo que se utilice como
gancho para lograr dos beneficios un pedido mayor ya que un buen incentivo
puede facilmente aumentar tus pedidos, y el poder entregar los productos
creados por el centro de acopio para que prueben la calidad y asi en un

futuro el venderlos.
5. Transfiere los beneficios a tus clientes.

Siempre el centro de acopio debe de estar negociando. Si se distribuye una
nueva linea de productos, también debes venderte como cliente a tus
proveedores y obtener beneficios adicionales con ellos. El negociar con los
proveedores podra pedirles obsequios por las compras que hace, descuentos
o cualquier valor agregado adicional, y utiliza estos para transferirlos a tus

clientes y obtener asi también mayores pedidos sin inversion directa alguna.
6. Creaun programa de cliente-amigo.

El inventar un sistema de puntos o de tickets por las compra de tal manera
que cuando el cliente junte 10 tickets o cierto niamero de puntos pueda
obsequiarle algun regalo o bien algin descuento especial en su proxima
compra. Entregar un ticket promocional cada vez que te hacen un pedido
ayuda a recordar que si te siguen comprando, en poco tiempo tendran algun

beneficio extra de tu parte.
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7. "Paga" por los clientes referidos.

Todo el mundo conoce a alguien que estara interesado en los productos del
centro de acopio. Y si tiene una cartera sana y satisfecha de 50 clientes,
pueden hacerle saber que por cada 2 clientes que ellos refieran, estaras
obsequidndoles un 5% de descuento en su compra. Si se calcula, invertira un
pequefio porcentaje pero pronto vera incrementada tu cartera con el

respectivo incremento en ventas a mediano plazo.

8. Mejora la presentaciéon de tu producto.

Muchas veces las empresas incrementan los indices de ventas con tan solo
ponerle atencidon a los detalles y mejorar la presentacion visual de nuestros
productos. Se sabe que "el producto entra por los ojos", si se ve bien, se

vende mejor. Si se ve mal, sera mas dificil colocarlo.

Y si tu negocio son los servicios, entonces significa que el producto eres tu o
bien tus empleados y algunas veces, mejorar la presentacion y trato personal

de ellos hacia el cliente puede motivar mas ventas.

9. Conviértete en un genio de la venta incremental.

Esta es una estrategia muy sutil para triplicar tus ventas. Consiste en ofrecer
a al cliente un producto a un precio X que cuando ya ha sido ordenado,
entonces le ofreces una mejora al producto Y por tan solo una pequefia

diferencia en el precio.

Esta estrategia es aplicada en los multicines le ofrecen un combo por
us$2.50 y cuando el pedido esta realizado los cajeros amablemente le
ofrecen una pocién extra por una cantidad minima esta super estrategia es

efectiva para incrementar las ventas.
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10. Encuentra tesoros mercadologicos en la mente de tus

colaboradores.

Esta Gltima estrategia tiene que ver con la gente que esta en el entorno y que
mueve el negocio todos los dias. Desde las personas que estan en los
carritos hasta el que entrega los pedidos. Todos tienen grandes ideas o
soluciones a problemas que han visto y que, si se da su espacio, se puede

obtener muchas ideas potenciales.

3.6.5. METAS DE VENTAS.

En mayo del 2009 Coopera Ltda. Instala en el Sector puertas del sol su
primer centro de acopio y comercializacion a beneficio de la sociedad
cuencana y comienza a ejercer su actividad comercial y de servicio con venta
de este mes de 79.936,21, al darse cuenta de la aceptacion del modelo de
negocio propuesto por la Cooperativa en Julio del 2009 instala dos centros
de acopio mas, ubicados en la Av. Gonzales Suarez y en el sector de Monay
duplicando las ventas en 144.474.79, con la excesiva demanda el centro de
Acopio puertas del sol donde era antes la bodega principal de abastecimiento
para el resto de centros de comercializacion se traslada en septiembre del
2009 al sector San Joaquin en donde a mas de ser una bodega también se
crea el cuarto centro de acopio con unas ventas totales de 277.117,62.

Desde un inicio se pronostico un 15% de las ventas efectuadas a partir del

mes de mayo dando como resultado lo siguiente:
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CUADRO DE VENTAS PROYECTADAS 2009

MES VENTAS PROYECTADAS 15%
MAYO 79,936.21
JUNIO 87,929.83
JULIO 129,277.86
AGOSTO 158,922.27
SEMPTIEMBRE 228,137.17
OCTUBRE 304,829.38
NOVIEMBRE 370,552.41
DICIEMBRE 406,504.36
TOTAL 1,766,089.50

FUENTE: Coopera Ltda
RESPONSABLE: EL Autor

En el 2010 previnieron un incremento de sus ventas en un 5% puesto que
necesitaban ajustar los procesos de toda la organizacion para poder anticipar
los posibles cambios que se presenten a medida que el centro de acopio
crecia.

CUADRO DE VENTAS PROYECTADAS 2010

MES CANTIDAD
ENERO 438,042.66
FEBRERO 459,944.79
MARZO 482,942.03
ABRIL 507,089.13
MAYO 532,443.59
JUNIO 559,065.77
JULIO 587,019.06
AGOSTO 616,370.01
SEPTIEMBRE 647,188.51
OCTUBRE 679,547.94
NOVIEMBRE 713,525.34

TOTAL 5,509,653.50

Fuente: Coopera Ltda.

Responsable: El Autor
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3.6.6. PRONOSTICO DE VENTAS Y DIFERENCIAS DE PRONOSTICOS
ANTERIORES CON LA REALIDAD.

3.6.6.1.

PROYECCIONES DEL ANO 2009.

CUADRO COMPARATIVO DE LAS VENTAS CON LAS

MES VENTAS TOTALES VENTAS PROYECTADAS 15%
MAYO 77,635.53 79,936.21
JUNIO 118,786.01 91,926.64
JULIO 140,780.39 135,154.13
AGOSTO 207,866.98 166,146.01
SEMPTIEMBRE 277,204.29 238,507.04
OCTUBRE 316,742.72 318,685.26
NOVIEMBRE 369,626.85 387,395.70
DICIEMBRE 433,869.82 424,981.83
TOTAL 1,942,548,58 1,842,732.83

FUENTE: Coopera Ltda.
RESPONSABLE: El Autor

En las proyecciones del afio 2009 las ventas del centro de acopio superaron

las ventas proyectadas, esto se debe a la aceptaciéon de la sociedad

cuencana, presentando otro enfoque de comercio, con calidad, buena

atencion, nuevos productos, etc.

La segmentacion y ubicacion de los 3 primeros centros de acopio define la

manera en que la marca o la empresa desean ser percibida por los

compradores, donde dependié mucho en los resultados.
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3.6.6.2. CUADRO COMPARATIVO DE LAS VENTAS CON LAS
PROYECCIONES DEL ANO 2010

MES CANTIDAD PROYECTADA 5% VENTAS TOTALES

ENERO 438,042.66 438,042.66
FEBRERO 459,944.79 385,006.80
MARZO 482,942.03 488,643.31
ABRIL 507,089.13 474,994.34
MAYO 532,443.59 540,335.07
JUNIO 559,065.77 497,561.10
JULIO 587,019.06 582,812.74
AGOSTO 616,370.01 572,593.72
SEPTIEMBRE 647,188.51 627,711.03
OCTUBRE 679,547.94 684,931.17
NOVIEMBRE 713,525.34 719,177.73

TOTAL 5,509,653.50 6,011,809.67

FUENTE: Coopera Ltda.
RESPONDABLE: El Autor

En los resultados de las ventas declaradas por el centro de acopio del afio
2010 también representa buenas expectativas en cuanto a las ventas

proyectadas que en este afo se pretendié ganar un 5% por mes.

3.6.7. METODO, REPORTE, QUEJAS DE VENTAS

Hasta el momento no existe la implementacion del control de quejas,
sugerencias y reclamos en los centros de acopio, debido a que por su amplia
aceptacion en la sociedad cuencana, sus directivos no han visto la necesidad

de esta implementacion en el primer afio de funcionamiento.
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A medida que el negocio comenzaba a asentarse y la creacion de nuevos e
innovadores productos por parte del departamento de elaborados, la
implementacién de centros de acopio en puntos estratégicos en la ciudad, los
socios opinaban sobre cada implementacion a los cajeros para que sean

ellos los que conversen con el encargado de la tienda su sugerencia.

3.6.7.1. REINGENIERIA APLICADA A LA GESTION DE CALIDAD
ENFOCADA AL SERVICIO AL CLIENTE

La creacion de un buzon de quejas y sugerencias debe de estar disponible
en diferentes medios para los socios de la cooperativa, con el fin de recopilar
la informacién y dar seguimiento a sSus opiniones para promover un

mejoramiento continuo.
Buzon Electrénico.- la creacion de un exclusivo correo electronico dentro de

la pagina web de la cooperativa, para atender todas las dudas, quejas y

sugerencias.
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Buzon fisico de recepcion.- Debe estar orientado a las quejas y
sugerencias de los clientes, el modulo deberd ser ubicado en las

instalaciones de los centros de acopio como también en la oficina matriz.

Su formato esta disefiado para captar las principales ideas de los socios con
el Unico fin de obtener un ganar-ganar, es decir: por una parte la cooperativa
actualizara sus datos y por otra parte el poder ganar la confianza del socio
haciéndole sentir parte de la cooperativa y cliente del centro de acopio.

Se debe de considerar que la recepcion de los formatos debera ser al
momento del cierre de cada punto de comercializacion y ser entregados a la

matriz al un responsable que este orientado a recabar las dudas, quejas y

sugerencias.

Gioopera:

Cooperativa de ahorro v crédito
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Grafico: 37

Fuente: Centro de Acopio Coopera
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4. PRODUCCION Y CONTROL DE CALIDAD

Coopera ha sido pionera en fomentar un modelo de negocio que ha sido en
su mayor parte aprovechado por pequefos productores para la venta de sus
productos, esos productos son en su mayoria beneficiados por el centro de
acopio, la materia prima ingresada es distribuida para la venta en los centros
de comercializacion y otra para realizar un proceso de produccion para la

creacion de productos con la marca Coopera Ltda.

El departamento de produccion se encuentra ubicado en la bodega principal
en San Joaquin dentro de la seccion de elaborados. En esta seccion se
procede al tratamiento, elaboraciéon, embazado y distribucién de diferentes

productos, mediante la materia prima ingresada en la bodega principal.

Esta seccion se considera primordial dentro del crecimiento del centro de
acopio, por tal motivo se ha invertido en infraestructura para que los

productos elaborados sean de muy buena calidad.

La creacion de estos productos esta bajo la responsabilidad de un personal
seleccionado y con experiencia en produccion y calidad de esta manera se
brinda seguridad a los consumidores que buscan satisfacer su necesidad de

obtener un producto diferente al resto y a bajo costo

4.1 MANTENIMIENTO DE MAQUINARIA.

Coopera Ltda. Ha esforzado por adquirir maquinaria de punta para realizar
las tareas que tienen especificas en cada seccion que conforman el centro
de Acopio, ademas la creciente demanda que existe en las tiendas de
comercializacion se ha podido cubrir mediante maquinarias que compensen
a la mano de obra para los pedidos diarios que envian las tiendas a la

bodega principal de Coopera Ltda.
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Bésicamente no existe en la actualidad un programa de mantenimiento
preventivo de maquinaria y equipos, pero existe un grupo de personas en dar
mantenimiento correctivo de todo lo que compone el grupo Coopera, en este
equipo encargado de dar mantenimiento en todas las areas sea financiera
como acopio esta encargado el departamento de sistemas, liderando este

departamento por el Ingeniero de Sistemas Ramon Gomes.

No obstante a pesar de tener un equipo de mantenimiento correctivo en
Coopera las tareas de mantenimiento se aplican sobre las instalaciones fijas
y moviles, sobre equipos y maquinarias, sobre los edificios financieros,
comerciales o de servicios especificos, sobre las mejoras introducidas al
terreno y sobre cualquier otro tipo de bien productivo, es decir que no existe

un personal para cada area especifica.

En mantenimiento, se agrupan una serie de actividades cuya ejecucion
permite alcanzar un mayor grado de confiabilidad en los equipos, maquinas,

instalaciones, etc.

La confiabilidad es la probabilidad de que un producto se desempefie del
modo que se habia propuesto, durante un tiempo establecido, bajo

condiciones especificadas de operacion.

cantidad Tipo de Mantenimiento

: = ohservaciones
equipo diario semanal | mensual

Marmita Serviglobal 250 It 1 i
Deshidratador i
Empacadora de Vacio DZ-260/PD 1kPa
Equipos de Procesamiento|Licuadora Industrial

Peladora de ajo

Despulpadora

Cocina Indvstrial

Olla de Presion

Ollas Industriales

Tamaleras

Balanza

Cuarto frio

— = o o | b | e = = e
*
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4.2. CAPACIDAD INSTALADA 'Y OCUPADA

Citando un ejemplo con respecto al almacenamiento de hortalizas se explica

dicha capacidad enunciando los siguientes datos:

Medida de la gaveta:

Longitud: 40cm x 60cm x 40cm de profundidad
Area total de la gaveta: 0.24 mts2

Peso de Gaveta: 3 Kilos

Una gaveta de lechuga delicia pesa 27 kilos

Medidas de Area Disponible:
Lardo 10.9 mts

Ancho 4.38 mts

Area disponible 47.74 mts2

# De Gavetas para almacenamiento = Area disponible / Area de Gaveta
47.7410.24
198 gavetas

Capacidad de almacenamiento en kilos
198 gavetas x 30 kilos
5940 kilos de lechuga delicia

Altura optima de Almacenamiento

7 gavetas

Capacidad de almacenamiento total gavetas

198 gavetas * 7 filas = 1386 gavetas

5940 kilos * 7 filas = 41580 kilos

Con estos datos se puede resumir que:

Nuestra capacidad instalada es de 41580 kilos los que puede variar

dependiendo el producto almacenado.
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Cuadro de compras mensuales

Mes Cant. Mensual Porcentaje ocupado
Julio 3460.13 0.8%
Agosto 2904.70 0.7%
Septiembre 3473.37 0.8%
Octubre 3020.11 0.7%

4.3. EFICIENCIA DE LOS SISTEMAS Y PROCEDIMIENTOS
OPERATIVOS.

Eficiencia (E)*

Este indicador mide la discrepancia o variacion que existe entre la produccion

estandar (o ideal) y la produccién actual (o real).

La férmula para hallar la eficiencia es:

E = (Produccién actual / Produccion estandar) x 100 %

Producto Mermeladas salsas y pastas

Produccion kilos Semana 1007.2

Produccion promedio = (1007.2 / 7) = 143.89 kilos dia

Tiempo de preparacion de la maquina

2 horas

Tiempo de operacién de la maquina = 12 horas — 2 horas

Tiempo de operacién 10 horas.

Produccion estandar diaria = 143.89 / 10 = 14.38 kilos/hora
Produccion estandar semanal = (capacidad — tiempo utilizado) x produccién/hora
Produccion estandar semanal = (84— 10) x 14.38 = 1064.12/semana.
Produccion actual = 1007.2 Kilos / Semana.

E =(1007.2/1064.12) x 100 = 0.94%

2! http://www.crecenegocios.com/control-y-analisis-de-la-produccion/
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Del total de la produccién esperada en el grupo de mermeladas, salsas y
pastas (ver anexo), se ha realizado el 0.94% dejando como resultado que se
esta produciendo estos productos sin paradas menores, inactividad de la

maquinaria, etc.

4.4. TECNOLOGIA

Con el modelo de Negocio presentado a la sociedad Cuencana y su gran
aceptacion, coopera se ha visto en la responsabilidad de adquirir tecnologia
de punta con el Unico fin de poder entregar a los socios y clientes productos

de calidad, de acuerdo a las recomendaciones de sus técnicos e ingenieros.

4.5 FLUJO GRAMA DE PROCESOS.

El departamento de Elaborados mantiene constantes cambios en sus
procesos con el fin de realizar de manera eficiente la produccion de sus

productos.

Mediante informacion obtenida del departamento de elaborados se ha
mantenido dicho proceso en la actualidad para la fabricacion de las
diferentes variedades de productos que ofrece el departamento de

elaborados.

A medida que los Ingenieros en Alimentos incorporan nuevos productos, son
envasados durante un tiempo, para determinar y verificar la consistencia,
durabilidad, sabor, textura del nuevo producto al lanzarse, esto servira para
ver dentro de los estandares de calidad si esta apto para su distribucion en

los diferentes puntos de comercializacion.
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4.6 FLEXIBILIDAD DE OPERACIONES

La flexibilidad es la capacidad de adaptarse a los cambios. Dichos cambios

pueden ser productivos, de productos y de tecnologia.

Marmita 250 Its.

Una marmita es una olla de metal cubierta con una tapa que
gueda totalmente ajustada se utiliza generalmente a nivel
industrial para procesar alimentos nutritivos tales como:

mermelada, jalea, chocolate, dulces, salsas carne, bocadillos

y ademas sirve en las industrias farmacéutica.
Grafico: 38

Fuente: www. Google.com.ec

Deshidratador.

El deshidratado es el sistema mas efectivo para
preservar las frutas, durante este proceso el
agua es extraida por la interaccion de tres
elementos: aire, temperatura y humedad, reduce

el grado de humedad deteniendo el crecimiento

de microorganismos que son los causantes que

la fruta se deteriore.

Grafico: 39

Fuente: www. Google.com.ec
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Empacadora al vacio

Es una maquina que permite el empleo de diferentes
materiales de empaque desde materiales muy sencillos
a materiales laminados multi-capa incluyendo peliculas
compuestas que incluyan aluminio para empacar

diversos productos como semillas, medicinas,

componentes electrénicos, productos animales o
vegetales en polvo, sélidos, liquidos, y pastosos.
Grafico: 40

Fuente: www. Google.com.ec

Balanzas

Pueden ser utilizadas en restaurantes, catering,
preparacion de alimentos, salas de despiece y otros
usos donde se requiere rapidez y flexibilidad, estas

balanzas ofrecen durabilidad, higiene y economia.

Grafico: 41

Fuente: www.Google.com.ec

Maquina Despulpadora
Se utiliza para eliminar particulas como semillas,
vastagos, cascaras, y otros productos no deseados

en la obtencién de pulpa para jugos, néctar o puré.

Grafico: 42

Fuente: www.Google.com.ec
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Con la maquinaria adquirida para la seccion de elaborados los equipos tienen
la caracteristica de realizar diferentes tareas a mas de la que esta
determinada, en donde se podria concluir que el departamento de

elaborados es 100% flexible

4.7 INDICES DE INACTIVIDAD DE LA MAQUINARIA'Y EQUIPO

Tiempo perdido (Tp).- Son aquellos tiempos no recuperables en un proceso
de produccion, los tiempos perdidos en operacion se debe a diversos motivos

como: ausentismos, dafios mecéanicos y dafos eléctricos.

Piezas Defectuosas (Pz).- Es un componente mal procesado puede suceder
por diversos motivos necesarios para efectuar el proceso como: Calibracion

de la maquina o puesta punto de la misma.

En el proceso de preparacion para la realizacion de mermelada de durazno
no existe piezas defectuosas debido a que se selecciona y posteriormente se
aprueba la calidad del producto ingresado al departamento de elaborados, lo
que se puede determinar en el proceso de seleccion del producto es un

Scrap (Desperdicio), que en el caso es un 36.87%

entra 37.7 kilos 100%
desperdicio 13.9kilos 36.87%
utilizado 23.8kilos 63.13%

Fuente: Departamento de Elaborados

Responsable: El Autor
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Ausentismo.- Representa la ausencia del trabajador del area.

Dafio Mecanico.- Se produce cuando las maquinarias y equipos sufren

descomposturas o averias.

Dafos Eléctricos.- Es la interrupcion del proceso por fallas eléctricas.

TIEMPO PERDIDO

AUSENTISMO 1.2 | %
DANOS

MECANICOS 0.03 | %
DANOS

ELECTRICOS 2| %
TOTAL 3.23

Fuente: Departamento de Elaborados
Responsable: El Autor

Produccidén estandar diaria = 143.89 / 10 = 14.38 kilos/hora

Tiempo Perdido = Produccion Estandar Diaria x Tiempo Perdido

Tiempo Perdido = (14.38 x 3.23)/100 = 0.46 kilos / hora
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4.8 NIVEL DE PRODUCTIVIDAD DE EMPLEADO

De acuerdo a los datos obtenidos en los 3 Ultimos meses se ha calculado el nivel 6ptimo de rendimiento de cada tienda de
comercializacion basandose en la relacion entre las ventas totales obtenidas en el mes con los sueldos de los empleados
de cada centro de comercializacion, por lo que se necesita que esta relacion este dentro de un 3% a un 5%, para que este
dentro de los planes y metas de los centros de acopio.

PROVECCION |~ VENTAS DELMES OE JLIO 2t VENTAS DELIES 0 JONO 11 VENTAS DELIES 0 HAYO 2
(IENDAS D COERCIALIZY  AGOSTO {101, VENTAS) SUELDOS RELACION SUELAVENTAS] O VENTAS] SUELDOS]RELACION SUELIENTAS|TOT. VENTAS|SUELDOS RELACION SUELIVENTAS

PERTASDELIOL | JAoldd0l | T0eL1 | Loceaed ] JGEE009 | Lhadgil ] L0k | el ]
CONALCYSUMRE | lloMd | Lo6glfd | RGde]d 4 733341 | Gooddt ] LI :
NONAY L0 | 1R | B2k ? WOLAT | TR ? WA | ?

SAN JOACUN [RLY | LMI04E | OG04 E 0L | 3 ] L6049 | GO0RL :
i WAR | LI | b ? Ml | A4 {l ST | R H
PATAARCA Ly | HRE | 40 6 47 | dllh ] gl | Il ?
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4.9 TIEMPO DE ATENCION AL CLIENTE

Grafico: 43

Fuente: Centro de Acopio Coopera

Con el sistema Oracle de Compras los productos a facturar no poseen
cbdigos de barras, su precio lo determinaba mediante una balanza por tal
motivo los cajeros tenian que ser eficientes en la digitacion del producto

puesto que esto determinaba la rapidez en cuanto a la atencion al cliente.

Basado en un control de tiempos tomados a 17 personas facturadas por
cuatro de los cajeros mas rapidos del Centro de Comercializacion puerta del
sol se ha podido determinar que el tiempo de atencién desde que el cliente
comienza a bajar los productos para posteriormente pesarlos y enfundarlos

es de 10 minutos.

PERSONA 1 10 6 10 60

Tabla: 4

Fuente: Centro de Acopio Coopera
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5.  TALENTO HUMANO Y DESARROLLO ORGANIZACIONAL

5.1. MOTIVACIONES Y ASPIRACIONES DEL PERSONAL.
Segun la encuesta realizada a los empleados del centro de acopio dieron

como resultado lo siguiente:

Satisfaccion:

o Horario.- El horario del personal se ha venido combinando a
medida que el centro de acopio tomaba mas demanda por parte de sus
clientes, en sus inicios el horario era de 7 dias de trabajo y 7 dias de
descanso, en la actualidad es de 4 dias de trabajo y 3 de descanso para

todo el personal de perchas, bodega y despacho.

o Trabajo Estable.- Los empleados del centro de acopio opinan que
hoy en dia no existe muchas oportunidades de empleo para aquellas

personas dedicadas a la agricultura.

o Buen ambiente de Trabajo.- Existe compaferismo, solidaridad,

dentro de los centros de comercializacion.

o Remuneracion.- Coopera Ltda. bajo su pensamiento empresarial
de superaciéna dedicado en su gran mayoria en realizar alzas en los
sueldos a sus empleados como también la motivacion a los encargados
de cada punto de comercializaciébn en un bono extra por cumplimiento

de metas y por responsabilidad.

o Crecimiento Profesional.- Opinan los empleados que tienen
oportunidades de asenso debido a la experiencia adquirida durante el

tiempo de trabajo.
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5.2. GRADO DE COMPROMISO CON EL EXITO DE LA EMPRESA.

Para aquellos paises subdesarrollados en donde se carece de tecnologia
de punta para poder ser competitivos con el resto, es necesario buscar las
maneras de contrarrestar mediante el compromiso de su personal.Para que
la empresa tenga resultado, los empleados deben saber claramente los

objetivos y metas propuestas.

De acuerdo a los resultados obtenidos mediante encuestas, el 83% del
personal que trabaja en el centro de acopio, desconocen el objetivo
principal del negocio debido que al momento de su ingreso dentro de la
organizacién no fueron informadosa cerca de las metas de la empresa,

simplemente se dedican a trabajar en las tareas que fueron asignadas.

Basicamente existe una deficiencia organizacional en el departamento de
recursos humanos ya que los empleados recién incorporados a la
organizacién no son capacitados para ejercer con eficiencia los trabajos

desempeiados.

Se debe considerar un programa de capacitacion para el personal recién
ingresado en donde se les debera dar a conocer la misién, vision y
objetivos, que persigue la empresa. Motivarles que ellos forman un pilar
fundamental para el buen funcionamiento del negocio como también para

su vida profesional.

5.3. CONOCIMIENTOS DEL GIRO DE LA EMPRESA.

Coopera Ltda. A dedicado sus esfuerzos con la implementacion de los
centros de Acopio brinda un servicio a la sociedad cuencana
comercializando productos de primera necesidad a bajo costo sin

intermediarios, comprando directamente del productor.
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5.4. ANALISIS DE REMUNERACIONES.

Por el esfuerzo constante de cada trabajador del centro de acopio su

gerente, el Lic. Rodrigo Aucay ha fomentado el incentivo hacia el personal

mediante bonos para aquellos empleados que tienen en sus manos

grandes responsabilidades, aumentos en sus salarios para aquellas

personas que desarrollan sus actividades con esfuerzo y dedicacion.

Suma de TOTAL INGRESOS

CARGO Total SALAR. UNI BONO

Cargo: AGRICULTOR 2930.69

Cargo: AMINISTRADOR C.ACOPI 1847.04 1420.8 426.24
Cargo: ANALISTA DE MERCADO 380 380.00

Cargo: ANALISTA DE PRECIOS 389.2 389.20

Cargo: ASISTENTE DE COMPRAS 839.8 585 117
Cargo: AYUDANTE DE LIMPIEZA 1089.6 264

Cargo: BODEGUERO 4894.8 290

Cargo: CHOFER 2780 450

Cargo: CONT. CENTRO ACOP 2067 689 344.5
Cargo: DESPACHADOR VENTAS 1564 280

Cargo: ELABORADOS 5976.02 280 70
Cargo: GUARDIA SEGURIDAD 462 352 110
Cargo: JEFE DE VENTAS 726 540 150
Cargo: JEFE TECNICO ACOPIO 706 556 150
Cargo: MANEJO DE PRODUCTO 28104.12667 310 50
Cargo: MANTENIMIENTO ACOPIO 480 480

Cargo: MEDICO VETERINARIO 893.2 638 255.2
Cargo: NOTIF CREDIT Y COBRA 740 740

Cargo: RECEPC VENTAS 1036 518

Cargo: SERVICIOS VARIOS 1458.68 291.736

Cargo: TECNICO ACOPIO 2974.75 743.6875

Cargo: TECNICO DE ALIMENTOS 1531.2 765.6

Cargo: TECNICO IND 1426 713

Cargo: TECNICO INVERNADERO 893.2 638.00 255.20
Cargo: TRANSFERENCIAS 2233 558.25

Cargo: VENDEDOR 480 480

(en blanco)

68902.30667

Total general

137804.6133

Tabla: 5

Fuente: Centro de Acopio Coopera
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5.5. CANTIDAD Y CALIDAD DEL PERSONAL Y LOS OBJETIVOS A
LOGRARSE.

LOCAL

BODEGA SAN JOAQUIN
TIENDA SAN JOAQUIN
TIENDA PUERTAS DEL SOL
TIENDA GONZALES SUARES
TIENDA MONAY

TIENDA PATAMARCA
HACIENDA LA TRABANA

TOTAL DE EMPLEADOS

Fuente: Departamento de Talento Humano

Responsable: El Autor

Coopera Ltda. Ha gestionado la contratacion de personal para las diferentes
areas que posee cada tienda de acuerdo a los requerimientos por parte de

los jefes de tiendas, administrador del centro de acopio, jefes técnicos.

Los Centros de Acopio cada dia sigue creciendo como empresa y surge la

necesidad de contratar mas personal para las diferentes actividades.

La falta organizacién en el departamento de talento humano, hacia que el
personal que en ese entonces contratado, no contaba de experiencia para
realizar las tareas designadasademas que en algunas ocasiones se
generaban inconvenientes puesto que carecian de compromiso con la

institucion.
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Objetivo.-

e Proveer a cada seccion que conforma el centro de acopio el

personal calificado para desempefiar la funcion recomendada.

e Mejorar la eficiencia en los manejos de productos.

5.6. CONDICIONES LABORALES IMPORTANTES DEL CONTRATO

DE TRABAJO.

Las condiciones del contrato de trabajo son todos aquellos pactos o reglas

gue definen el como, el cuando, el para quién y el a cambio de qué se

trabaja.

cumplir el empleado de Coopera Ltda.

Su designacion.- Hace referencia al tipo de actividad que va a

e Su Lugar de Trabajo.- Consiste en el sitio donde estar actualmente

trabajando ya sea en dentro de las Agencias que tiene la Cooperativa

como puede ser los Centros de Comercializacion

e Remuneracion.- Pues se trata de la cancelacion por parte de la

Cooperativa por la prestacion de sus servicios por parte del trabajador.

e Sus Obligaciones.- Consiste en acatar la normativa interna por parte

de La Institucion Financiera como los reglamentos que estan vigentes

en el Codigo de Trabajo.

e Jornada de Trabajo.- Hace referencia al tiempo de labor por parte del

empleado hacia Coopera Ltda., en estos casos dentro de la ley esta el

de 8 horas dias.
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5.7. DISTRIBUCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Dentro de este punto se describira el perfil adecuado de cada puesto de

trabajo desempefiado por el personal en Coopera Ltda.

ADMINISTRADOR DEL CENTRO DE ACOPIO

Descripcién del cargo.- Se encarga de asegurar la rentabilidad del centro

de acopio, controlando los gastos y generando satisfaccion a los clientes.

Funciones:

Representacion, tiene que ver con la definicion pura de la autoridad.

Liderazgo, Es el responsable directo del logro de los objetivos que la

organizacion se ha planteado.

Planificador, se refiere a la capacidad de coordinacion en el tiempo de los
recursos disponibles (actuales y futuros; materiales, humanos e intangibles)
en funcién de las necesidades operativas en directa relacion a de los

objetivos deseados.

Distribuidor, el administrador debe saber distribuir la informacion que
recolecto a la organizacion en su todo considerando para ello las
particularidades de cada sector e individuo y la funcion que los mismos

deben cumplir dentro del plan.
Vocero, se constituye en el vocero oficial de la compania.

Resolver Conflictos,
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ANALISTA DE MERCADO

Descripcién del cargo Se encarga de aportar informacion recolectada y
analizada de diferentes sectores que permita reducir la inseguridad en
cuanto a la eleccion de alguna de las alternativas que aqueja el problema
en puntos estratégicos con el fin de tener un beneficio tanto para el

comerciante como el consumidor.

Funciones:

e Detectar necesidades insatisfechas de los consumidores
e Evaluar la satisfaccion de los consumidores

e Detectar los segmentos de mercado

e Seleccionar un nombre de marca

e Establecer la imagen y el posicionamiento de marcas

e Determinar la percepcion de la calidad

e Seleccionar canales de distribucion

ANALISTA DE PRECIOS

Descripciéon del cargo, Coordinar de la mejor manera los procesos de
Compras y Almacén para facilitar las operaciones y optimizar los recursos

asignados. Stock

Funciones:
e Negociador.-
e Liderazgo,
e Analitico,
Trabajo en equipo y bajo presion
e Enfocado a trabajar con gente y con procesos por igual
e Proactivo, con iniciativa, actitud de servicio, adaptable al cambio.

e Técnicas de Negociacion y Gerenciales.
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e Sistemas de Control de Registros y Generacion de Reportes de
Compras.

e Habilidad para tomar decisiones.

e Facilidad de Comunicacion

e Habilidad para expresar conceptos e ldeas

ASISTENTE DE COMPRAS

Descripcién del cargo.-

Ejecutar los procesos de compras y contrataciones que permitan la
provision de los bienes y servicios que se requieren para el funcionamiento
de la Direccion en el centro de Acopio, de acuerdo a los procedimientos

establecidos con administracion eficiente de los recursos asociados.

Funciones:

e Proceso de cotizaciones, cuadros comparativos en programas
informéaticos

e Asegurar el cumplimiento de las politicas internas tanto para la
generacion de La Organizacion/Control, circuito de aprobacion.

¢ Negociacion con Proveedores.

¢ Resolucion oportuna de problemas

¢ Mantener buenas relaciones con colaboradores y proveedores a través
de todas las unidades de negocio.

e Trabajo administrativo, gestionar contratos, etc.
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JEFE TECNICO

Descripcién del Cargo.- Esta encargadode programar, organizar y ejecutar

los planes estratégicos de acopio de los productos de primera necesidad

para cada técnico en el centro de acopio.

Funciones

Asegurar el correcto orden de los procesos de acopio.

Realizar rutas de captacion de productos.

Resolucién oportuna de conflictos.

Entregar informes de avances de los técnicos del Centro de Acopio a la
gerencia.

Sistemas de Control de Registros y Generacién de Reportes para la

gerencia.

JEFE DE VENTAS

Descripcién del Cargo.- Planificar, organizar, y ejecutar lasactividades

relacionadas con la comercializacion de los productos en el centro de acopio.

Aumentar las ventas y por ende la las metas y el cumplimiento de los

objetivos de laempresa en relacién a rentabilidad.

Funciones

Cumplir con las normas y politicas de la empresa

Supervisar y recibir informes de los diferentes centros de Acopio y
enviarselas al Gerente de Ventas en un informe general.

hacer el seguimiento del volumen de ventas y cumplir con los margenes

establecidos por mes.
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CONTADOR DEL CENTRO DE ACOPIO

Descripcién del Cargo.-Analizar la informacién contenida en los
documentos contables generados del proceso de contabilidad en una
determinada dependencia, verificando su exactitud, a fin de garantizar

estados financieros confiables y oportunos.

Funciones.-

o Clasificar, registrar, analizar e interpretar la informacion financiera.

e Llevar los libros mayores de acuerdo con la técnica contable y los
auxiliares necesarios.

e Preparar y presentar informes sobre la situacion financiera de Centro de
Acopio que exijan los entes de control y mensualmente entregar al

Gerente, un balance de comprobacion.

e Preparar y presentar las declaraciones tributarias

e Preparar y certificar los estados financieros de fin de ejercicio con sus

correspondientes notas.

e Asesorar a la Gerencia y a la Junta Directiva en asuntos relacionados
con el cargo, asi como a toda la organizacion en materia de control

interno.

e Llevar el archivo de su dependencia en forma organizada y oportuna,
con el fin de atender los requerimientos o solicitudes de informacién

tanto internas como externas.

e Presentar los informes que requiera la Junta Directiva, el Gerente, en

temas de su competencia.
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JEFE DE MANTENIMIENTO ACOPIO

Descripcién del Cargo.-El Jefe del Departamento de Mantenimiento se

encarga de proporcionar oportuna y eficientemente, los servicios que

requiera la empresa en materia de mantenimiento preventivo y correctivo a

las instalaciones y maquinaria, asi como la contratacion de la obra externa

necesaria para el fortalecimiento y desarrollo de las instalaciones fisicas.

Funciones.-

Planifica las actividades del personal a su cargo.

Asigna las actividades al personal a su cargo.

Coordina y supervisa los trabajos de instalacion.

Supervisa el mantenimiento de las instalaciones.

Ordena y supervisa la reparacion de equipos.

Estima el tiempo y los materiales necesarios para realizar las labores de
mantenimiento y reparaciones.

Elabora notas de pedidos de materiales y repuestos.

Suministra al personal los materiales y equipos necesarios para realizar
las tareas asignadas.

Rinde informacion al jefe inmediato, del mantenimiento y las
reparaciones realizadas.

Efectla inspecciones de las instalaciones para detectar fallas en los
equipos y recomendar las reparaciones pertinentes.

Planifica, coordina y controla el mantenimiento preventivo y correctivo
de equipos y sistemas eléctricos, electronicos y/o mecanicos.
Controla el mantenimiento y las reparaciones realizadas.

Controla las horas de sobre tiempo de los trabajadores.

Controla y registra la asistencia y permiso del personal a su cargo.
Inspecciona el progreso, calidad y cantidad de trabajos ejecutados.
Supervisa y controla el personal a su cargo.

EvalUa el personal a su cargo.
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. Detecta fallas, dificultades y/o problemas que se presenten durante la
ejecucion del trabajo y decide la mejor solucién.

. Tramita requisiciones de materiales de mantenimiento y reparaciones.

. Estima el costo de las reparaciones necesarias.

. Prepara 6rdenes de ejecucion de trabajo.

. Adiestra al personal a su cargo sobre los trabajos a realizar.

. Atiende las solicitudes y reclamos por servicio, mantenimiento y
reparaciones, e imparte las correspondientes érdenes para la solucion
de éstos problemas.

. Elabora y presenta los reportes estadisticos referidos a aspectos de su
competencia.

. Cumple con las normas y procedimientos en materia de seguridad
integral, establecidos por la organizacion.

. Mantiene en orden equipo Y sitio de trabajo, reportando cualquier
anomalia.

. Elabora informes periddicos de las actividades realizadas.

. Realiza cualquier otra tarea afin que le sea asignada.

MEDICO VETERINARIO

Descripcién del Cargo.-Brindar servicios de médico-veterinaria,
examinando y controlando las diferentes especies de animales que se
adquiere a los agricultores para posteriormente mediante un proceso

entregarlos a la venta en los diferentes centros de Acopio.
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Funciones.-

o Planifica, coordina y ejecuta programas de saneamiento animal para los
proveedores del centro de Acopio.

o Realiza diagndsticos y control de los animales que ingresan al Centro
de Acopio.

e  Brinda apoyo técnico en el area de su competencia.

e Realiza inventario de insumos y requisicion de los mismos.

o Dicta charlas y conferencias en el area de su competencia.

o Elabora y desarrolla proyectos de investigacion en materia animal.

o Controla los programas de alimentacion, reproduccion y ambientacion
de animales a cada proveedor.

o Participa en la elaboracién de normas y procedimientos de produccion y
control de calidad de productos y derivados animales.

o Supervisa y distribuye las actividades del personal a su cargo.

o Cumple con las normas y procedimientos en materia de seguridad
integral, establecidos por la organizacion.

o Mantiene en orden equipo y sitio de trabajo, reportando cualquier
anomalia.

e Elaborainformes periodicos de las actividades realizadas.
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5.8. INFORMACION SOBRE
ADMINISTRATIVO Y OPERATIVO.

LA  PLANTILLA DE PERSONAL

ADMINISTRACION

NOMBRE

CARGO

AUCAY SANCHEZ CLEMENTE RODRIGO

GERENTE

DUTAN CUENCA IRENE RUBIELA

JEFE OPERACIONES

BRAVO CRESPO MARIA ROSA

ASISTENTE CONTABLE

OCHOA NARANJO PATRICIA ELIZABETH

ASISTENTE CONTABLE

RIVAS PERALTA FREDDY CRISTIAN

JEFE COMPRAS

MEJIA BARRERA SILVIA PATRICIA

PAGADURIA

SERRANO VINTIMILLA LAURA PATRICIA

DEPARTAMENTO MEDICO

ENCALADA TAPIA DAISY YADIRA

JEFE MARKETING

GUACHICHULCA LUCERO HUGO VINICIO

DISENADOR

GOMEZ ZAMBRANO RAMON LEONARDO

DIRECTOR SISTEMAS

MATUTE PORTILLO BOLIVAR MAURICIO

JEFE SISTEMAS HARDWARD

Fuente: Recursos Humanos

Responsable: El Autor

5.9. NECESIDADES FUTURAS DEL PERSONAL.

Pensando en el crecimiento y en la reestructura del centro de acopio
Coopera, se ha podido determinar por las que se deberan incrementar
departamentos que se conecten con los actuales y que se considera
necesarios como una seccion encargada del control y calidad, un seccién
gue presente una imagen diferente de los centros de acopio como es el
departamento de marketing, y otro departamento que esté conectado con
todos las secciones y areas administrativas que es gerencia de operaciones
puesto que existe debilidades, y se necesita encontrar mejoras a corto

plazo.
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5.10. ROTACION DE EMPLEADOS.

El término de rotacion de recursos humanos se utiliza para definir la
fluctuacién de personal entre una organizacion y su ambiente; esto significa
que el intercambio de personas entre la organizacion y el ambiente se define
por el volumen de personas que ingresan en la organizacion y el de las que
salen de ella. Por lo general, la rotacion de personal se expresa mediante
una relacion porcentual entre las admisiones y los retiros con relacion al
namero promedio de trabajadores de la organizacion, en el curso de cierto
periodo. Casi siempre la rotacidbn se expresa en indices mensuales o
anuales con el fin de permitir comparaciones, para desarrollar diagnosticos,

promover disposiciones, inclusive con caracter predictivo.

5.10.1 INDICE DE ROTACION DE PERSONAL.

Relacién porcentual entre las admisiones y las desvinculaciones de personal,
en relacion al nimero medio de miembros de una empresa, en el transcurso

de cierto tiempo.

N = Numero de empleados.
E = Sumatoria de los empleados que ingresan

S = Sumatoria de los empleados que salieron

El indice de rotacion es:
(354 - 204 / 240) * 100 = 60% anual.

De acuerdo a este indice el centro de acopio presenta demasiada fluidez y
gue a su vez perjudica a la empresa, puesto que existe una falta de
estabilidad por parte del personal, para contrarrestar esta inestabilidad se
deberia presentar un programa factible y econémico con politicas claras para
enfocarse en retener al personal de buena calidad, sustituyendo a aquel que

presenta problemas dificiles de corregir
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Tabla: 6

ENTRADAS  SALIDAS
ENERO 11 15
FEBRERO 6 16
MARZO 8 8
ABRIL 11 17
MAYO 56 13
JUNIO 62 17
JULIO 23 16
AGOSTO 45 42
SEPTIEMBRE 33 25
OCTUBRE 66 29
NOVIEMBRE 33 6
TOTAL 354 204
PROMEDIO | 32.1818182 | 18.5454545

Fuente: Centro de Acopio Coopera

5.11. CONTROL

Coopera Ltda., con la implementacibn de sus centros de acopio a

necesitado de la contratacién de fuerza laboral para desempenfar los cargos

designados, razén por la cual trascendia en un problema no de ambito

laboral més bien de un aspecto de control puesto que no se habia todavia

implantado un sistema de control para el personal.

En sus inicios el control se lo venia haciendo los guardias de seguridad de

cada punto de comercializacion, para posteriormente entregar al encargado

de seguridad de la Cooperativa y este a su vez al departamento de Talento

Humano.
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Posteriormente se disefié un modelo de control mediante hojas en donde
detallaba; sus datos personales, la hora de entrada, hora de salida y su
rubrica, este documento se enviaba al departamento de Talento Humano
por parte del encargado de la agencia o del encargado del centro de

comercializacion.

5.11.1. PROPUESTA DE RESTRUCTURACION APLICADO AL
CAMPO

5.11.1.1. OBJETIVOS

e Establecer pautas a seguir para mejorar el control de entradas y salidas en
los puntos de comercializacién y departamentos del centro de acopio.

e Administrar los procesos de control de asistencia,relacionados con las
condiciones y disciplina laborales.

e Garantizar el cumplimiento de normas y la aplicaciéon de acciones para el
personal.

e Crear una base de datos actualizada y la atencién en un marco de respeto

mutuo frente a diferentes actitudes y comportamientos.

5.11.1.2. ALCANCE

Se aplica a todas las areas departamentales y seccionales de cada punto de

comercializacion.

5.11.1.3. RESPONSABLES

Cargo Cargo

Responsable de cada Centro de comercializacion Jefe de Tienda
Trabajador

Recursos Humanos Jefe de RRHH
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5.11.1.4. PROCEDIMIENTO

1. Es responsabilidad de cada trabajador cumplir con el horario laboral

por el cual fue contratado.

2. Cada trabajador deberéa registrar la entrada y salida en el sistema
informatico Oracle en la opcién administracion, marcacion de reloj, a fin de

registrar la confiabilidad de la informacion registrada.

3. Los Jefes de tienda, custodiaran para que los trabajadores cumplan
con el Horacio de trabajo establecido, exceptuando los permisos otorgados

por el Gerente o establecidos en la ley.

4. En caso de que algun empleado presente faltas reiteradas en el
cumplimiento del horario, el jefe de tienda debera provocarlo a mejorar esa
situacion, si dicha conducta no es modificada, el jede de tienda amonestara
por escrito al trabajador de acuerdo a la ley establecida por el codigo de

trabajo y reglamento interno.

5. Cualquier incumplimiento justificado del horario el jefe de tienda
debera ser registrar en el documento JUST-001 (Justificacion de
Asistencia),(Ver anexo 28) como también aquellos permisos eventuales en

el documento JUSTPE-001 (Permisos de Ausencia) (ver anexo 27).

6. Si el jefe de tienda otorgara al empleado un permiso de ausencia,
debera ir acompafiado con un documento de justificacién siempre y cuando

lo considere pertinente el Gerente.

7. Recursos Humanos deberd enviar semanalmente a cada
departamento y tiendas de comercializacion el reporte de Asistencia de la
Semana anterior a fin de que cada empleado de cada seccion y tienda de

comercializacion firme en conformidad.
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8. Cada Jefe de tienda o Jefe de Agencia debera enviar el reporte de
asistencia firmados por cada empleado junto con los documentos JUSTA-
001 y JUSTPE-001 al departamento de Recursos Humanos para comparar

con el reporte de asistencia.

9. El Jefe Recursos Humanos recibird y evaluara de forma general el
cumplimiento de la normativa del horario de asistencia, a fin de tomar las

acciones respectivas al momento de alguna anormalidad.

10. El jefe de recursos humanos debera archivar los documentos JUST-
001 Y JUSPE-00, por un periodo de 12 meses antes de proceder a su
destruccién ha acepcion de aquellos documentos que pudieran servir de
pruebas ante una decision tomada por el incumplimiento del horario por

parte de un trabajador.

5.12. CULTURA ADMINISTRATIVA.

Sus directivos han fomentado la creacion de una cultura organizacional,
para posteriormente medirle y manipularle con el tnico fin de intensificar la
eficiencia en cada departamento que compone la organizacion en el Centro
de Acopio y la Cooperativa, un sentido real y visiblede una cultura
colectivacon el propésito de modificar los valores, normas y actitudes de las
personas para que puedan hacer la contribucion correcta y necesaria en

una organizacion.
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choperog

Cooperativa de ahorro y crédito

CALIDAD -:I

Finanzas populares y solidarias para el desarrallo temitorial

Grafico: 44

Fuente: Centro de Acopio Coopera
5.13. ESTILO GERENCIAL Y CALIDAD DIRECTIVA.

La gerencia es una actividad realizada por seres humanos, y como tal,
influenciada por sus actitudes, valores y comportamientos personales, como
elementos determinantes para poder diferenciarse del resto de personas
competidores o profesionales, esta diferenciacion se ha dado en llamar el

estilo gerencial.

Aspectos muy importantes tales como liderazgo, capacidad para negociar y
armonizar, son parte de la personalidad de cada individuo y a su vez
definen el estilo del gerente gracias a esta cualidad sus posibilidades para
obtener resultados es ciertamente mas efectiva y con un alto nivel de

desempefio.
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Cada tipo de comportamiento gerencial genera un conjunto de relaciones y
consecuencias, en poco tiempo puede afectar a la estructura de la
organizaciéon como también a las prioridades y la calidad de la respuesta
de una empresa, cuyas caracteristicas se constituyen en un equilibrio del

estilo gerencial.

Existen dos estilos personales que tiene influencia en el estilo gerencial. La
persona hiperactiva de poca paciencia en el cual se caracteriza de querer
imponer la condicion de hacer las cosas, versus aquella persona calmada,
paciente y que deja que cada quien resuelva de la mejor manera sus

problemas, son caracteristicas que se tiene que tener en consideracion.

Es probable que el estilo de gerencia hiperactiva tenga sus debilidades
pero en cierta manera obliga a que la organizacion ejecute trabajos mas
rapidos y precisos, mientras tanto la persona con un estilo gerencial
calmado y paciente se siente seguro de las personas que tiene en su

organizacion.

El convencimiento de que el caracter fuerte es evidencia de liderazgo,

versus el liderazgo basado en la orientacion al logro.

El estilo gerencial que se ejecuta en Coopera Ltda. Es un estilo que
concentra estas dos cualidades de acuerdo a su tiempo y espacio las
grandes responsabilidades junto a la creacion y ejecucién de un proyecto

alternativo de economia, ponen a prueba su capacidad de liderazgo.

El mejor estilo gerencial es aquel que logra los mejores resultados, pues su
estilo coincide mas frecuentemente con las situaciones a las que se

enfrenta, y tiene la facilidad de adaptarse en los casos restantes.
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El Lic. Rodrigo Aucay actualmente como gerente de Coopera Ltda, ha
mantenido un estilo gerencial diferente al resto de personas profesionales

que tienen en su mando una organizacion.

Este estilo ha transmitido a sus colaboradores tanto en la institucion
financiera como en los centros de acopio, con el Unico fin de motivarles
sobre sus ideas para que cada individuo se fusione y asi poder construir

cimientos fuertes para el cumplimiento de sus objetivos y metas.

La calidad directiva es probablemente el elemento mas determinante para
lograr que una organizacion sea competitiva,este punto es fundamental
para los objetivos de la gerencia razon por la cual desde sus inicios se ha
fomentado este modelo de motivacion hacia el personal de Coopera Ltda,
ya que su gerente constata quemejora en el rendimiento de cada
departamento o seccion de la institucion financiera como el del centro de

Acopio.

La calidad directiva de una organizacion puede, en cierto modo, medirse no
tanto por su preparacion académica, ni siquiera por su trayectoria; sino por

el nivel desplegado en su gestion.

Un ejemplo claro son las personas encargadas de los centros de
comercializacion, que desde sus inicios se han venido preparando bajo el
modelo de la gerencia, en busca de una oportunidad para demostrar su
capacidad de gestidon, en circunstancias concretas y en un momento

especifico.

Este modelo no trata de calificar los resultados alcanzados por esa persona,

sino a cdémo esta consiguiendo esos resultados.
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5.14. EXITOS Y FRACASOS EN EL LOGRO DE OBJETIVOS Y
METAS.

Los objetivos fueron planteados desde el nacimiento de los Centros de
Comercializacion bésicamente sus resultados fueron impresionantes,
primero la aceptacion de la gente, el poder comprar en un lugar la canasta
de primera necesidad sin ir a los mercados evitando el regateo y
escogiendo el producto que consideren necesario, segundo el ofrecer a la
ciudadania cuencana productos de calidad a menor precio, tercero la gran
variedad de productos que ofrecen en donde el socio podia encontrar los
productos de las tres regiones del ecuador y cuarto su servicio

personalizado a cada socio.

Puesto que los objetivos estaban ejecutandose y los centros de
comercializacion comenzaba a crecer sin necesidad de invertir en
publicidad, sino mas bien que la sociedad ha impulsado para que este

modelo de negocio creciera en tan poco tiempo.

Claro esta que la organizacion no estaba preparada para este crecimiento
por lo cual comenzaron a cometer varios erros internos como es el caso de
la compra de mercaderia en exceso, los convenios con los proveedores sin
cumplimiento, la poca experiencia del manejo de productos perecibles.
Factores criticos que para la empresa tendria que aprender por su falta de

madurez comercial y a su vez comenzaron a aprender de sus errores.

5.15. INTEGRACION DE LOS OBJETIVOS DE LAS DIFERENTES
AREAS Y NIVELES JERARQUICOS.

Con el propésito de sumar esfuerzos y superar las limitaciones individuales,
las personas se agrupan para formar organizaciones formales o informales
orientadas al logro de objetivos comunes, que pueden ser transitorios o

permanentes.

188



En la medida en que se manejan bien las organizaciones, éstas sobreviven
o crecen. Al crecer, las organizaciones requieren mayor nuamero de
personas para la ejecucién de sus actividades, y estas personas, al ingresar
en las organizaciones, persiguen objetivos individuales que no siempre son
compatibles con quienes en principio conformaron las organizaciones. Esto
hace que gradualmente los objetivos organizacionales se alejen de los
objetivos individuales de los nuevos participantes, generandose de esta
manera una variedad de comportamientos e intereses aislados y complejos
entre el individuo y la organizaciéon. Por eso, lo trascendental es tratar de
armonizar y desarrollar sélidamente los intereses comunes. De este modo,
tanto individuos como organizaciones tienen intereses mutuos, objetivos por
alcanzar. Las organizaciones, luego de un proceso de evaluacion,
seleccionan sus recursos humanos para alcanzar, con ellos y mediante

ellos, objetivos organizacionales.
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5.16. ESTRUCTURA Y ANTIGUEDAD DEL PERSONAL (ORGANIGRAMA).

CENTRO DE COMERCIALIZACION SAN JOAQUIN

PRECIOS E INVESTIGACION
DE MERCADO

ECO. OMAR PINDS

GERENCIA GENERAL
LCDO. RODRIGD AUCAY
DIRECCION RR HH DIRECCION FINANCIERA DIRECCION OPERATIVA DIRECCION JURIDICO DIRECCION SISTEMA
LCDO. MARCELO VALENCIA ECO JOSE MIGUEL LOPEZ ING. IRENE DUTAN DR. TELMO TELLO ING. RAMON GOMEZ
ADMINISTRACION ING. MARKETING 3
—— ANOS 10 MESES
ING. JAIROGUERRERQ
JEFE DE COMPRAS TIENDA
ING. NESTOR GUAZHAMBO SAN JOAQUIN
MARCELA DUCHI (CAIAS)
ALEXANDRA CHICAYZA (CAIAS)
DESPACHOS INGRESDS DE BODEGA. CONTROL DE CARLOS ATANCURI (BODEGUERD)
BERTHA ANVERA EEGRERTICKE: WIILIAN QUIZPHE (CAJAS)
BEATRIZ CONTRERAS
AT T FREDDY AVAS C.P.ALUPECUZCO GABRIELA YUCA (PERCHADORA)
= TATIANA PILLCO (PERCHADORA)
2 ANDS MARIANO (BODEGUERO)

23 MESES
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‘ AREAS DEL CENTRO DEACOPIO ‘

| | [ | | |
AREA DE | AREA DE HORTALIZAS | AREA DE PAPAS | | AREA DE GRANO SECO | | AREA DE MARISCOS | AREA DE POLLOS AREA DE CARNE AREA DE MANTENIMIENTO
[ I | [ [ | | [

VILLACIE AUCAY WUZ LUIS CAERERA GUANAN GECVANY CARRANZA HECTOR PILCO JHANET RERALTA PATRICIA MARCELO NAREA
NELLY LECN MARIA ROEERTO TROYA MATAILC CARLOS CARRANZA MANUEL LLANES RAQUEL LLANES QUINTERC JEFFERSSON HENRY AVILA
DULHI ALBARRACIN LOURDES GUIZHA ALFREDC BUENC ROSA GCRCTIZA DANNI ESTHER CORCNEL GALARZA JIMMI JULIC RCDRIGUEZ
LUzl JARA JULIA JACINTO NAULA HEMRIQUEZ MARLON CLARA PENALOZA GUTAMA MANUEL
YUKEA CORONEL MARTIZA QUINCNEZ CARLOS IMARICELA CANTOS LECN SIGUA
ISABEL SUCONOTA NARCISA GUTAMA MIRIAN MAYRA CRUZ ESCANDON
REVILLA MONTALEZA ROSA PARRAGA RONAL HOLGER MORALES
FERNAKD BARRETC CLGA SEGURA LUIS GUTAMA WILLIAN BACULIMS
A DUCHI MIRIAM JARA CRISTIAN GECVANNY GONZALEZ
BARROS DUCHI ROSARIC SANTIAGD

CAERERA MARIA

ALEMAN MARIA

AREA DE DESPACHOS AREA DE LIMPIEZA AREADE FAEMADO

CONTRERA
SEEATRIZ
YUGUILIMA

EDIZON MALDONADD
WILMER GUARANGO
CARLCE QUIRCZ

JOSE CAICEDD

GUAMED NARNCY
CARTAJENA ELSA

CARTAJENA TERESA

GUAMBO FRANCISCO

[

LECHN MAYRA
CHICAIZA CARLCE

INUEZA CARLOS
ROMAN DANIEL

LUDERA IGNACIO
CAERERA SANDRA

AREA DE EMPAQUE

CASTILLO ADELAIDA

CHICAIZA CRIETHIAN

NARVAEZ CATALINA
BERREZUETA CRISTIAN

AREA DEVENTASY
DESPACHOS

AVILA JORNY

BARRETO GUETAVCD
CARDENAS ANDRES{VENTAS]
FERNANDEZ PEDRC
GAVILANEZ ANDRES{COSTA]
JACOME EDISON
JACOME DIEGD

PILLACELA DIANA

PINEDA JOHANNA

RIVAS JANNET
SALAZARSEBASTIAN
TACURIECRIS

AREA DE INVERNADERD

| | AREA DE INGRESD DE BODEGA

JUANITA AREVALD
DORA TORREZ

SDILA OCHOA
ESTHER BUSTOS
VICENTE BARZALLD
LUIS MERCHAN
JAIME CORDOVA
AURELIO BARRETO
LUCRECIA MARCA

[

EERTHA RIVERA
FREDDY RIVAS
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CENTRO DE COMERCIALIZACION PUERTAS DEL SOL

GERENCIA GENERAL
Lic. Clemente Rodrizo Aucay

ASISTENTE DE
GERENCIA

PRODLUCCION,
INDUSTRIALZACION Y
COMERCIALZACIGN

OPERADOR DE SERVICIOS

INTERMEDIACIGN FINANCIERA

DIRECCION
FINAKCIER

ma GERENTE OPERADOR DE
Eco. Jose Lopez

GERENTE IHDUFFRIAUZ@EI&H ¥ SERVICIOS

COMERCIALIZACION
ING. IRENE DUTAN
JEFE DE AGENCIA
AMeandra Nanae
CONT. AUD.E ING. COM.

Jahos
SERVICIOS VARIOS
Miriam Peralta TIENDA DE COMERCIALIZACION

PILAR ZUNIO

- Tern. en Informatica, Egr. licenciatura
CREDITOS: COLOCACIGN, VENTANILLA FINANCIERD Bmeses
RECUPERACIGN PUERTAS DEL S0L

MARCELA BERREZUETA - Captaciones
SUPERVISORA DECAIA Leda . en Contab y Adm.
PADLA BERMED

Exr. en Contabifdad ASESOR DECREDTO Dip. CoperZIN s SUPERVISOR CAJAS CARNES G UMPIEZA STOGKPRODUCTO omRnos
e GABRIELA BRAVD - TECHOL. MEDICA 2 R0 3 aiios de Econonia MARLENE BACUILIMA MARIA PILLAJO T MAGALY INIGUEZ ROBINSON CHIMBED JORGE LUIS ACUCAPINA
ENRIGUE ARCE -ECONDMETA 1 Ao ING. COMERCIAL PABLD BARCE TANIA RAMON MARIA CHIMBAY FREDY ROMERD JORGE RON MOSCOS0
FERNANDD LAPD) DIEGE FRANCISCO BARRDS

GLORIA CRIOLLD - .
CARMITA GUANDOUIZA ALEXANDRA CHIMBAY

COBRANZAS ' Allval BAR
MARLON VELEZ - ING. COMERCIAL rETLTE DT::":LZ?::;T;;’; e ELSA KAJIKAI PAPLE

CLAUDIA SANTIN- ING. COMERCIAL i - ) ! - Bachil
EACHILLER - 1 ANO DE ING. CONTABILIDAD EGRESADD PABLO PIEDRA - Bachiller

TANIA YANEGAS-EGRES. CONTABILIDAD INDUSTRIAL HEMRRY PALAGUACHI - 3er. afio colegio
"ABLO ESTRELLA EGRES. ADM. DE EMPRESAS ELIAMA VANEGAS - Bachiller

EDISON PLAZA - ECONDMISTA MARCD QUITUIZACA - Bachiller
VIVIANA BERMED - Literatura Zafos

RECIBIDOR - PAGADOR
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LIMPIEZA

CENTRO DE COMERCIALIZACION GONZALES SUAREZ

ASISTENTE DE
GERENCIA

(GERENCLA GEMERAL
Lic. Clement= Rodrizo Aucay

INTERMEDIACION FINANCIERA

DIRECCION
FINANCIERA
Ero. Jose Lopm

JEFE DEAGENCIA
CRISTIAN BELTRAN
CONTABILIDAD EGRESADD
258005

LIDIA RUE

SUPERVISORA DE CAIA
MIRIAM RAMON
ADM. EMPRESAS 2 Aflos
6 MEBES

RECIBIDOR - PAGADOR
JESICA CHUMEI
CONTAEILIDAD EGRESADA

VENTANILLA CAUPULISPAMEA
MARIUKI VINTIMILLA
ADM. EMPRESAS EGRESADA
10 MEBE.

CREDITOS: COLDCACION,
RECUPERACION

ASESOR DE CREDTD
ALEXANDRA SEGOVIA
ING. COMERCIAL
2 aflos

PRODLUCCION,
INDUSTRIALZACION ¥
COMERCILZACION

OPERADOR DE SERVICIOS

GERENTE OPERADCR

GERENTE IHDUHRIAU%AEI&H
f COMERCIALIZACION

TIENDA DE
COMERCIALZACION
*ARTURD ILESCAS
BACH. FISICO MATEMATICO
2 Afi0S

DE SERVICIOS

CAIEROS

*BRIGUIDA DELGADD - BACHILLER cargo: 14H0
*WILSON SANCHEZ- BACHILLER carg: 2 meses
*CARDLINA HAULA -BACHILLER: carg: 2 meses

*ALEXANDRA CHICAIZA .

PERCHAS:
*MILTON CALDERON, carg: 2 AO
*JUAN ANDRADE 1 MES
BORIS LOJAND
*ALBA OUISHPE 1 MES
CARIDS SANCHEZ 2 ARDS
*SERGIO YANOUI 1 MES
*SUSANA QUITUISACA 1 mes
CRISTINA BUEND

LIMPIEZA:
*LORENA JIMENEZ, carg: 1 ANO
SARMANDD MAZA

CARNES:

*CECILIA ANGAMARCA, cargo: 2 AROS
MEDID

ALEA QUIZHPE

MARISCOS
ANGEL ANILA
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CENTRO DE COMERCIALIZACION MONAY

GERENCIL GENERAL
Lic. Clemente Rodrizo &

AEISTENTE DE GERENCIA

INTERMEDIACION FINANCIERA PRODUCCICN, INDUSTRIALZACIGN ¥ OPERADCR DE SE
COMERCIALZACION

DIRECCION FINANCIERA
ECO. JOSE LOPEZ
GERENTE INDUS ; ¥ GERENTE OPERADOR DE
COMERCIALIZACION SERVICIOS
JEFE DE AGENCIA ING. IRENE DUTAN
GABRIELA ERAVO
Bachiller

TIENDA DE COMERCIALIZACION

CAPTACIONES CREDITOS:

ASESOR DECREDTTD CARNES: PERCHAS:
ASESDR CRi ;

v 5 CECILIA BUSTAN L
e oo MAICOL IMENEZ

LIMPIEZA
MAGALI INIGUEZ STOK DE PRODUCTO
5 TACURI

CRISTIAN AYAVACA

EGRESADD ING. COMERCIAL

194



CIRECTOR
OPERATING W
KB T IiE

ING. IRE ME CsUT &M

LE0=C. MARCELD

TIENDA DE COMERCIALIZACION PATAMARCA

Gerencia
General

Lede.Rodrigo
Aucay S.

DIRECTOR
RECUFSOS
HUNMZ&RDS

DIRECTOR
FINEFECIERC

ECON. JOSE LB PED

DIRECTOR
JURIDICD
DE. TELMAD TELLD
TALE NCIA

PETAMARCA
*WVERDMICA VALYVERDE
1M, COMERIAL

1 afn oy medin en el cargs

SUPERYIZOR DE Calas

“OHON MINCHALE - 2
ESMNOE DE 200 ENAL
Carge e meses

CAJEMOS
*PAIELE ORTIZ -1 &Fk0 DE

UK 200 ERMFR - Carge 1
e ITEE

DIRECTOR [E
SISTERMAE Y
TECRD LD G1a
IMG. RARIDH
GO ED

SSFAROEFS NF CRFDITO

*SLMDRE PILRYAEZ-
EGFRES |NG.COM. Cargo
3afos
YLLIZ CONTE MTD - 1 MG,
FIN. Cargol mes

WEMTAMILLA
MAYSNCELL

FHMEHCY PIZARRD - Ing.
COM.CArgo 2 Meses

TICHNDA DO
COMERCIALIZACION

FJEFE DIAME RODAS
EGFLE.CONT SLFEF.

CAMEC 6 eSS

s

* LORPE M2 VILLACIS - BACHILLER carg: 4
eses

LIKIPIEZA:

1] messs

*AMDRES MG ROCHD -BACHILLIF.
carg: Z meses

arg: Zreses

*IAG ALl PERED, carg:

* DI MA PACHEDD,

PERCHALD

FCARMEN
ESTUDILLOY, cag: 10
meses

*DAYS| GARRIDD,
CEMg. ZIMeses

RONFSIIFROS

FRONALD
DELGADD, carga:s
mezes

*EDGAP SALDANs,
CArgo: 2 meses

PO LY PERSTIMAL
FARE M ARISCDHE ™
CARMES
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PROXIMAMENTE TIENDA DE COMERCIALIZACION QUINTA CHICA

“Las personas que integran en este diagrama fueron seleccionadas para formar parte de la tienda de quinta chica”

GERENCIA GENERAL
Lodo. Clemente Rodrigo Aucay

ASISTENTE DEGERENCIA

INTERMEDIACION FINANCIERA . OPERADOR DE SERVICIOS

CIOM, INDUSTRIALIZACION ¥ COMERCIALZACION

o . GERENTE INDUSTRIALIZACION Y COMERCIALIZACION
DIRECCICN FINANCIERA = = = GERENTE OPERADOR DESERVICIOS
Eco. Jose Lopez IMG. IRENE DUTAM

TIENDA DE COMERCIALIZACION
Elena Yuquilema
ING. FINANCIERA

CAJERO FINANCIERO) CAJERDS PERCHAS:

o b= e LIMPIEZA: .
Adriana Naranjo Myra Landi Ing. Financiera 3er Afio Diego Tenemaza

- Py . Byron Guarando . - . -
Economista Andrea Morocho Bachiller Informética Guido lllescas Secundaria Sto Curso

- lulia SantinSecundaria
Jhoanna Loja Con@bilidad y Auditora ler Ao
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CONCLUSIONES

En esta investigacion se establece las siguientes conclusiones:

o La reingenieria de procesos significa dejar a un lado su estructura y
procedimientos que en la actualidad el Centro de Acopio mantiene y que su
funcionamiento y desorganizacion acarrea significativamente pérdidas de tiempo

Yy recursos.

o Los encargados de cada departamento de la bodega principal ubicada en
San Joaquin como también de los centros de comercializaciéon o tiendas no
tienen claro sus funciones y responsabilidades, son ellos quienes realizan
algunas implementaciones demostrando poca seriedad en la administracion, en
donde el desorden, la desesperacion y angustia de los encargados propician

errores inevitables en la economia e imagen de la institucion.

o Las actividades que se realizan en cada departamento no son previamente
planificadas y estudiadas, simplemente acatan disposiciones por los altos
mandos (gerente, jefe operativo, administrador) que improvisan situaciones que
conllevan ha pérdidas innecesarias de tiempo y recursos por carecer de

informacion fidedigna de sus subordinados.

o La desorganizacion que existe en el departamento de compras por su falta
de comunicacion con el resto de departamentos que conforman la bodega
principal, hace que esta seccion adquiera productos innecesarios, otros con

caracter de urgente y peor aun sin un analisis de precios.

o Los Responsables a cargo del manejo del inventario, no realizan
revisiones fisicas y actualizaciones permanentes en el sistema Oracle de los
productos de la bodega principal, ni toman en cuenta que los productos

almacenados para la venta son perecibles.
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o Los lugares establecidos de las secciones de ingreso y salida de los
productos en la bodega principal no son adecuados tanto en su espacio fisico y
mobiliario que dificulta su control y si a esto se afiade los horarios no definidos
de entrega y recepcion de la mercancia de los proveedores el problema es

mayor.

. La falta de implementacion de un modelo de control del personal y
excesiva carga horaria en la bodega principal y los centros de comercializacion,
hacen que sus trabajadores llevados por el cansancio, fatiga y malestar no

desempeiien a cabalidad el rol asignado a cada uno de ellos.

. La imagen de la empresa es un factor clave para los centros de
comercializacidon, ya que no cuenta con sefalizacion apropiada para que el
consumidor identifique de manera segura y rapida la ubicacion de los productos

gue ofrece la empresa.

o La falta de personal competente en el departamento Administrativo es una
de las causas fundamentales para el origen de los problemas de planificacion y
estudio, ya que no cuentan con el asesoramiento y orientacion que amerita el

caso para lograr el éxito deseado.

RECOMENDACIONES

o Se recomienda aplicar la propuesta de la reingenieria de procesos
creando de manera radical politicas y procedimientos, para incrementar
significativamente en corto periodo de tiempo mayor rentabilidad, productividad,
distribucion, comercializacion y tiempo de respuesta lo cual implica la obtencién

de ventajas competitivas.
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o Dar a conocer a los empleados del centro de acopio las politicas,
procedimientos y roles que cada uno de sus funcionarios deberan asumir de
manera responsable las funciones encomendadas a cada uno de ellos.

o Contratar una persona para la logistica en el centro de acopio, para
mejorar en su mayoria los procesos y requerimientos por parte de las secciones
gue conforman la bodega principal, la entrega oportuna de los pedidos a los
centros de comercializacion y el manejo adecuado de los desperdicios.

o Organizar programas de integracion entre los trabajadores y autoridades
para mejorar la comunicacion, las relaciones interpersonales y por ende el
ambiente de trabajo.

o Crear de un programa de capacitacion y evaluacion de desempefio para
mejorar el rendimiento de los trabajadores inmersos en la seccion bodega para
gue puedan dar informes oportunos y eficientes de los inventarios en el centro de
acopio de manera de evitar compras innecesarias y disminuir los desperdicios.

o Se recomienda separar la seccion de ingresos de bodega para facilitar el
control de calidad de los productos, calificacion a los proveedores y establecer
horarios definidos para la recepcion de los mismos.

Contratar una persona encargada para que estudie y disefie un programa de
imagen corporativa para los centros de comercializacion, con el fin de crear y
mantener un estilo en el cual maximice las ventas, genere su propia personalidad

y transmita su esencia a los clientes.
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ANEXOS



Documento (Pedido)

Anexo 1

Departamento Solictants:

Pedido N.-

MA 001-001

Ubicacion:

Linga de Hegocin:

Nombre del Solicitante:

Fecha Pedido;

Nombre del Acopiader Nombre del Tecnico Acopiador :
Codigo Bodega Dezcripcion Provesdor (Unidad de Nedida Cant Solictada Cant Dizponible Produccion | Cant. Aprobada Cant Re. JB Obzervacionsz
Blatiquin CAJA
Baldes UMIDADES
Carritos UMIDACES
Cucharaz UMIDACES
Frazoos para aditivos UMIDADES
Responsable flomhres Firmas |Fecha Responsable Hombres Firmas Fecha
Solicitante defe de Bodega
Jefe de Compraz Fiespanizable de Ingreso Bodega
Respansable Aprobacidn Administrador del Acapio
Agopiadar Fecepeion en Contabilidad
Técnica Aeapiador Registro Contable
Supervisor Cantrol Calidad Pagaduria




Anexo 2: Documento (Montos de Aprobacion).

NIVELE DE APROBACION EN COMPRAS

MONTOS DE
APROBACION

Gerencia General

Jefe de Operaciones

Administrador del Centro de Acopio
Jefe de Compras

Compras Superiores a 10.000
Compras desde 5.000 hasta 10.000
Compras desde 1.000 hasta 5.000

compras desde 1 hasta 1.000

Anexo 3: Documento (Factura)

PRHRF JARSMILLO ENVASES Y MATERIALES PARA LABORATORIO

FREIRE MEJIA JUAN CARLO3S
A.L.C: 0102117058001 » AUT. SHI 1107841861
Arzania Yega Mahaz 233 ¢ Manuel Vega » Tt 208C-C7° » Cusc - Couadr

5  FACTURA Ivoviant 7017 <‘:17

Fecha: M’m 11 de. ?4,/‘17' &

Coul ”.:,3‘) £tn

fo | 200 2

Cliarily - - v
ruc: Q03 eee3joe) < il 32l
¥rercian: "T-l/J o 9 7 R
[CA.NT DESCRIPCION V. UNIT, V.TOYAL\
e F\_///-.J f Lovsde 2 f /“D ey _J_‘ / }C; ';/g‘,' ‘//r er i i
- 2
2
—
3
- !
L] 3
i
"
e, B
Salty Iy maccadirin ne e woeplun cuvelutiunee, SOTOTAL ‘//1 ?} p ‘I
':n:‘ " _-“.1‘-:‘_:.'1 :n‘:n: l:ul.::u‘...:: -.f_;m:‘;'.':' ‘I\i-“;:-: — -T-‘.::w‘l;m"‘& Ui ) 5/()3 ;
:_ :‘l 2.0 un thed w_l-' v anamhy on m eweze o M \.“ . ToTS 5 ~ ]
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Anexo 4: Documento (Ingreso de bodega)

M"AAN

—
—

WAANDERA TTHAN

Anexo 5: Documento (Entrega de Pedido)

Grupo de Productos

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes

Materia Prima
Frutas
Hortalizas y Verduras
Pescados y Mariscos
Carnicos y Derivados
Granos Secos
Animales de Granja
Invernadero

Materiales Indirectos de Fabricacion
Suministros de Oficina
Insumos Elaborados
Insumos Invernadero
Insumos Mantenimiento
INateriales Acopio

7:00:00 7:00:00
9:00:00 9:00:00
7:00:00 7:00:00
10:00:00
11:00:00
11:00:00
11:00:00

13:00:00
15:00:00 14:00:00
15:00:00
16:00:00
16:00:00
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Anexo 6: Documento para (Zonas Acopio Verduras y Hortalizas)

A E C u] E F G H | J K L [l I (] F e
San a |Molletur | Sumaipamb | Muguya | Maba | Of | Chordel |Chig | Paut | Ambat | Bartol | Quinje | Améri | Enriqu | Bals
PRODUCTO Joaquin | Isab o a cu n a eq 1] e o o o ca ez as
FEREJIL TA4
FEFIMILLO IS
FIMENMTOM MORROM Tad
FIMIEMTO ROJO TAZ
FIMIEMTO YERDE TAZ
FUERRCO TA4
RaBANO TA4
REMOLACHA, TA4
ROrANMEZCO TAZ |TAZ
sarED
TarATE RIMOMN CHERRYPERA IS
TarATE RIMON DE 1ERA TAZ
TORATE RIMORN DE 2008 TAZ
TORATE RIMON DE 2RA TAZ
TORATE RIMOMN DE 472, TAZ
TOMATE RIFOMN TAZ
TOMATE RIFON CHERRIFERA GR.O IS
WAIRITA Tad
YUC A IS
ZarAHORA Tad
ZaRAHORS ELARCA, Tad
ZAPALLOEMTERO IS
ZUGUIMI Tad
ZUGUING AMARILLO Inwernadera
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Anexo 7: Documento (Hoja de Seleccion y Calificacion de Proveedores)

INFORMACIOM GEMERAL

- o, :
ombre gal Proglctor: ambne fs-:’.-':::l:.'f:'

ey e o o] - A -

Cegllo Ge lgenD dog Z0NT ASGnGog

Durecoion: Fechg de Entrovisio
T, F, Az = s
reieTong FEChg Qe CRIregd L
Celuar:

INFORMACION PRODUCCION

Tipo de Producto:

Descriprion del Prod ucto:

i A e
oooed de Produocion:

e | D) -
Cohood ol Producto:

o [ mmim
o ificacian:

=
m
(5]
=}
m
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Anexo 8: Documento (Lista de Pequefios Productores)

Fecha de
Ingreso

Noombre del
Productor

Cédula de
Identidad

Direccign

Telefono

No. Celular

Grupo de
Producto

Producto

Detalle

Zona

Acopiador

Unidad de
Medida

Precio
Producto

CALIFICACION

B

C

p

N/&

Dhservaciones
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Anexo 9: Documento (Zonas de Acopio Frutas)

ZOMAS
MARAMIALY | GUAYAQUIL/

PRODUCTO PERU MILAGRO | QUEVEDD
BOROIO X
CHIRIMOYA
£OCOS
DURAZNO
GRANADILLA
KAK

LIMA LIMON X
LIMON REAL X
LIMON SUTIL ® X
LIMON TAHITI "
MANDARINA COM PEPA X
MANDARIMNA INGERTA X
MANDARINA SIN PEPA
MANZANA DELICIA
MANZANA PIN LEY
MANZANA WINTER

o | -

= D
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Anexo 10: Documento (Cérnicos y Derivados)

PRODUCTO PESO
GALLINA CRIOLLA
HUEVO CUBANO
HUEVO RUNA
HUEVOS DE CODORNIZ
POLLO CRIOLLO
POLLO PELADO
RES
Anexo 11: Documento (Mariscos y Pescados)
1011AS
PUERTO | PUERTD
PRODUCTO BOLIVAR | INCA | CAIAS (BAJOALTO|NARAMJAL| SALINAS
MARISCOS
ALMEJA CON CASCARA X
ALMEJA SIN CASCARA X
CALAMAR CONDON CHIPIRON 5/P X X
CALAMAR POTA X
CAMARON GRANDE P21M X
CAMARON GRANDE SIN PELAR X
CAMARON MEDIAND SIN PELAR X
CANGREID X
CONCHA X
LANGOSTING GRANDE X
LANGOSTING MEDIANO X
MEJILLONES CON CASC X
MEJILLONES SIN CASCARA X
PLILPA DE CANGREID X
URlAS DE CANGREJQ X
PESCADD
AGUJA BLANCA X
ALBACORA X
BAGRE NEGAD X
CACHEMA S/F X X
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Anexo 12: Documento (Animales de Granja)

PRODUCTO

BALSAS

GIRON

MOLLETURO

VARIAS ZONAS

CERDOS Y LECHONES

CUYES
CHIVOS
BORREGOS
POLLOS

X

Anexo 13: Documento (Granos Secos)

Proveedores

PRODUCTO

CADELAES

COMERCIAL BUENA FE

ALMENDRAS
ALMIDON DE YUCA
ANIS DE CASTILLA
ANIS ESTRELLADO
ARROZ CALIFICADO
ARROZ CONEIO
ARROZ DE CEBADA
ARVEJA SECAROSADA
ARVEJA SECA VERDE

X

> e D O 0 2

X

= 0 0 2
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Anexo 14: Documento (Cotizacion Proveedores)

Cotizacion

1. Datos Informativos

Razon Social del proveedor Telefono
Nombre del Representante Lega RUC
Direccion de la empresa Lugary Fecha:

Nombre del contacto Cargo del Contacto:
rormas de Pago Garantias ‘

Tiempo de Entrega *Referencia de Clientes

Caracteristicas

Producto

Unidad
Medida

Valor
Cantidad| Unitario

Descuento

VA

Total
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Anexo 15: Documento (Evaluacién de Proveedores)

Fecha . Servicio

: . .| Oferta ., : Tiempo

ingreso | Nombre de la empresa / Nomhre Experiencia .| Garantia | Calidad Post | Pesos | Control (CALIFICACION

S, economica Entrega

cotizacion Persona Natural RUC Venta

20% 40% 10% 10% 10% 10% 100%|  100%

0% C
0% C
0% C
0% C
0% C
0% C
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Anexo 16: Documento (Lista de Proveedores Ruc y Rise)

Mambre de la Persona de Direccion email | Grupo de Unidad de |Precio Ref. CALIFICACION Fecha
empresa o Persona RUC Direccion contacto Telefono | No. Celular | persona de contacto | Producto | Producto | Detalle | Medida | Producto | A | B | C | P |NfA[FUQ| Calificacion | Observaciones
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Anexo 17: Documento (Novedades Proveedores)

Fecha
evaluacion

Mombre de la empresa [
MNombre Persana Natural

RUC

Grupo de
Producte

Producte

Detalle

PROVEEDOR FlIO PROVE. CON CONTRATO ANUAL
Fecha de
5l MO 5l NO Vencimiento

Comentarios / Novedades encontradas
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Anexo 18: Documento (Materiales de Acopio)

PRODUCTO

UNIDAD MEDIDA

Bz anzas

Botas

Carritos

Cofias

Cuchillos

Etiquetas

Fundas

Gaheras

Guantes

larras

FMageras

Fascarillas

Ollas

Pallet

Piclas

Recipientes

Sacos

Sacos arrcheros

Sierras

Strech Film

Eras

214



Anexo 19: Documento (Listas de Productos)

PRECIOS DE MERCADO (FERIA LIBRE, 10 DE AGOSTO, 9 DE OCTUBRE)

PRODUCTO

UNIDAD
MEDIDA

10-09-10

11-09-10

12-09-10

13-09-10

16-09-10

17-09-10 | 18-09-10
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Anexo 20: Documento (Materia Prima Invernaderos)

PRODUCTO

UNIDAD MEDIDA

Alambre

Cinta de goteo

Clavos

Fertilizantes

Fungicidas

Paja Plastica

Plastico
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Anexo 21: Documento (Seleccién de Proveedores)

Persona de
contacto

Telefono

No.
Celular

Direccion email
persona de
contacto

Bien o
Servicio

Detalle del
Bien o
Servicio

CALIFICACION

C

P

N/A

FIJO

FechaCalificacion

Observaciones
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Anexo 22: Documento (Insumos de Acopio)

PRODUCTO UNIDAD MEDIDA
Aceite

Aserrin

Carbon

Carton

Desechables

Envases de Plastico

Envases de Vidrio

Etiquetas

Fundas de halar

Fundas Empaque

Hilos

Vinagre
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Anexo 23 Documento (Insumos de Oficina)

PRODUCTO UNIDAD MEDIDA

Archivadores
Borrador de pizarra
Calculadoras

Carpetas
Cartuchos de tinta
Cinta de empague
Cinta Maskin
Cuadernos

Documentos pre impresaos

Esferos

marcadores liguidos y permanentes

Resmas de papel continuo
Resmas de papel periodico
Resmas papel boon

Sobres de manila

Tanner

Anexo 24: Documento (Suministros de Mantenimiento)

PRODUCTO UNIDAD MEDIDA

Aceite, grasas

Acero inoxidable

Angulos

clavos

Discos de corte

Disolvente

hierro de fundicion

Lijas

Llaves de bola

Pernos

Pinturas

Platinas

Silicone

Sueldas

Tornillos
Tubos
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Anexo 25. Encuesta Realizada a Clientes del Centro de Acopio Coopera Ltda.

ESTIMADO SOCIO

Con su opinion podemos realizar ajustes para poderle brindar un mayor servicio
hacia usted, permitanos de la manera mas encarecida el realizarle una encuesta

acerca de el Servicio al Cliente de Coopera Ltda.

1. ¢Es usted socio frecuente del Centro de Acopio?
Sl NO

2. ¢Cual de estos factores influye al momento de su compra?

CALIDAD DEL CALIDAD PRECIO DEL
PRODUCTO SERVICIO PRODUCTO

3. ¢Considera usted que deberia haber personas laborando en los centros de
Acopio para satisfacer sus dudas e inquietudes?

SI NO

4. ¢Piensa usted, que el servicio de atencion al cliente en Coopera es eficaz para
resolver sus problemas?

Sl NO

5. ¢Que nos aconseja usted para que el servicio de atencién al cliente sea de

acuerdo a su exigencia?

6. ¢Que opinion tiene usted, sobre el servicio de atencion al cliente en Coopera
Ltda.?
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7. ¢Cuando usted adquiere los productos en los Centros de Acopio, el personal
que labora alli deberia?

RESPONDERLE ATENDERLE DE MANERA
ACERTADAMENTE A PERSONALIZADA
SUS PREGUNTAS

8. Considera usted, que el trato del cajero al momento de facturar es importante
para que usted regrese hacia una proxima compra.

SI NO

9. Cuales son los motivos por los cuales usted se contacta con el servicio y
atencién al Cliente.

10.Que medios usa usted para la adquisicion de los productos en el centro de
Acopio

MEDIO MEDIANTE LA CORREO
TELEFONICO PAGINA WEB ELECTRONICO
DE COOPERA
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Anexo 26. Parametros de Calidad

C apperas

PLANTA DE PROCESAMIENTO, CENTRO MAYOR DE ACOPIO Y COMERCIALIZACION
PARAMETROS DE CONTROL DE CALIDAD PARA ACOPIO Y RECEPCION DE PRODUCTOS

| PARAMETROS DE CONTROL VERIFIQUE RECHACE
Origen o lugar de produccion
Tamaiio, peso Atados similares Heterogeneidad en cantidad por atados
HORTALIZAS Transporte Adecuado Gabetas plésticos o con hojas (brécoli, coliflor) Transporte en sacos
S$anidad Libre de plagas, enfermedades, apariencia color homogeneo |Decoloraciones, ataque de plagas o heladas
Textura, aspecto fisico Firme sin golpes, sin dafos, heridas, propiedades internas Pegajosa
Estado de Madurez 25% Maduro (Pintén) Producto de consumo inmediato, presencia de mohos.
Tamaiio Primera, Segunda, Tercera, Cantidades proporcionales Producto de 4ta, producto con deformaciones
FRUTAS Transporte Adecuado Contenedores y temperatura adecuada Transporte en sacos
[ ticas de la C Libre de plagas, color homogeneo
Textura Firme sin golpes Golpes severos
M Temperatura 42C Refrigeracién, -182C Congelacién Superior a 82C
A Color Agallas de color rojo brillante Gris o verde en agallas.
R PESCADOS |Apariencia Agallas hamedas, ojos transparente y brillantes Agaillas secas, ojos hundidos y opacos con bordes rojos
I Textura Firme Flécida, pegajosa
s Olor Fresco, agua salada Anormal, a quimico
c CRUSTACEOS ¥ Temperatura 4°C Refrig(.emcién, -182C Congelacién Superior a 82C ) )
° CEFALOPODO Color Caracterist!co Manchas oscurizs ?n las articulaciones
Olor Caracteristico, a agua salada Anormal, a quimico.
s 4 Textura Firme Flécida, desprendimiento de articulaciones, opaco
T de 42C Refrigeracién, -182C Congelacién Superior a 102C
c ANIMALES DE Color Bri.!lante ) Rojo pardo, v’erd.e, café
A DESPOSTE Apariencia Tfajldc Hiamedo Efqgercda pédrida de humedad.
R Textura Firme Viscoza
N Olor Caracteristico Rancio, dcido
Temp de 42C Refrigeracién, -182C Congelacién Superior a 102C
: AVES Color Caracteristico Pintada, verdoso o amoratada por golpes.
Textura Firme Viscozo, blanda o pegajosa bajo las alas o la piel
Olor Caracteristico Anormal
L Temp de 4°C Refrigeracién Superior a 102C
A QUESO Fecha de Caducidad Vigente, no maés de 3 dias de elaboracién Cercano a caducidad
c FRESCO Olor Caracteristico
T Textura Firme Blanda, agujeros en el interior del queso
E Aspecto Compacto, Homogéneo Mohos, manchas extrarias.
T de 49C Refrigeracién Superior a 102C
o YOGURT Fecha de Caducidad Vigente, no maés de 7 dias de elaboracién Cercano a caducidad
s Aspecto Homogéneo Precipitacién (cortado)
Bodega |HI.IEV°3 |At|n¢ln |Cascar6n integro y limpio |Cuscar6n quebrado, manchado con excremento o sangre ‘
Granos IGI!ANOS IECOSlASpeGIo I< 5% de Impurezas, grano integro sin trizaduras Ilnsectos, plagas ]
S$emillas Aspecto Semilla certificada, Consistencia dura Fecha de Expiracién,
Abono Organico (N, P, K, Fe, Zn, Ca, Bo), Impurezas Abono con quimicos, Abono con impurezas (Residuos sin
I d Abono Aspecto descomposicion)
Tamaii >8 cm < 14cm >15cm
Aspecto Libre de plagas, enferr | Plantas con insectos y enfermed
Cerdos y 3 Peso >90kI<120kl, Raza de carne(Landrace), Fisiologia Con go!pes o hem?t.omas, Mal funcionamiento de las
© Lechones [ { ticas A i extremidades, parésitos externos
L) Haébitat Clima, alimentacién
1.; ’- Cuyes C isticas A 1 Peso >800gr<1200gr, Fisiol Con golpes o hematomas, Mal funcionamiento de las
.i E Sistema repiratorio, Peso >5lb<glb Excremento con sargre o verdoso, Mal funcionamiento de las
E 1 gallinas C isticas A extremidades, Hematomas.
i Habitat Clima, alimentacién
Chivos y C ticas A 1 Fisiologia Parésitos externos, Mal funcionamiento de las extremidades,
B Habitat Clima, alimentacién
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Anexo 27. Justificacién de no asistencia del personal

JUSTPEOO1

JUSTIFICANTE DE AUSENCIA DEL PERSONAL

cluDaD Y FECHA DE SALICITUD

For el presente documento me hago carge v responzsable en todos los sentidos v por los motivos
consignados, de la inasistencia al Centro de Coomercializacion por parte del empleado indicado

Perzona quien autoriza la no asistencia del empleado

Jefe de Agencia Jefe de Agencia

Motivo por el que se justifica lano asistencia del empleado a clase

Datos del Empleador

Nombres v Apelidos

Centro de Coomercializacion

Seccion de Trabajo

Datos del Encargado

Nombres v Apelidos

Cargo

Firma de Respoensabilidad

Anexo 28. Registro diario de Asistencia
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PARTE DIARIO DE ASISTENCIA

DEPENDENCIA
DIV/UNID/AREA

TURND
FECHA

NE
ORDEN |APELLIDOS Y NOMBRES

HORA
INGRESO | FIRMA

HORA
SALIDA

0

02

03

04

05

06

07

03

09

10

11

12

13

14

15

16

i

18

19

20

FIRMA'Y SELLO
JEFE

Anexo 29 .Balance de Coopera Ltda

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO COOPERA LTDA.
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CENTRO DE ACOPIO Y TIENDAS
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2010

CODIGO DESCRIPCION VALOR

1 ACTIVO 8,510,205.99
11 DISPONIBLE . 36,968.16
1.1.01 CAJAGENERAL

1.1.01.01 CAJAGENERAL
1.1.01.01.01 CAJA
1.1.01.02 CAJACHICA

1.1.02 BANCOS 36,968.16

1.1.02.01 BANCOS CTA. DE AHORRO

1.1.02.02 BANCOSCTA.CTE.

1.1.02.02.01  BANCOPICHINCHA

1.1.02.03 COOPERATIVAS DE AHORRO 36,968.16 - 36,968.16

1.1.02.03.1  LIBRETAACOPIO 25400 36,949.93 36,949.93

1.1.02.03.2  LIBRETAACOPIO 34652 18.23 18.23
12 INVERSIONES

1201 INVERSIONES

1.2.01.01 INVERSIONES BANCOS

13 EXIGIBLE 845,968.46

1301 CUENTES 445,230.90

1.3.01.1 CUENTES 419,388.27

1.3.01.01.01 CUENTES ACOPIO 419,388.27 419,388.27

1.3.01.2 TARJETAS DE CREDITO 28,893.07 28,893.07

1.3.01.02.01 TARJETAS DE CREDITO BCO. DEL AUSTRO

1.3.01.025 TARJETASDE CREDITO BCO. PICHINCHA 28,893.07 28,893.07

1.3.01.02.6  TARJETAS DE CREDITO PRODUBANCO

1.3.01.99 (PROVISION CUENTAS INCOBRABLES) - (3,050.44)
1.3.01.99.01 (PROVISION CUENTAS INCOBRABLES CUENTES) 3,050.44 (3,050.44)
1.3.02 CUENTASPOR COBRAR 400,737.56

1.3.02.01 CUENTASPOR COBRAR 393,887.70 393,887.70

1.3.02.01.1  ANTICIPOPROVEEDORES 150,847.36 150,847.36

1.3.02.01.2  CUENTASPOR COBRAR COBRAR COOPERA FINACIER/ 243,040.34 243,040.34

1.3.02.01.3 OTRASCUENTASPORCOBRAR

1.3.02.2 CUENTAS POR COBRAR EMPLEADOS
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1.3.02.3
1.3.02.03.1
1.3.02.03.2
1.3.02.03.3
1.3.02.04
1.3.02.04.01
1.3.03
1.3.03.01
1.3.03.01.01
1.3.03.01.05
1.4

1.4.01
1.4.01.01
1.4.01.01.1
1.4.01.01.2
1.4.01.01.3
1.4.01.01.4
1.4.01.01.5
1.4.01.01.6
1.4.01.01.7
1.4.01.01.9
1.4.01.01.10
1.4.01.01.11
1.4.01.01.12
1.4.01.01.13
1.4.01.01.14

1.4.01.01.15
15

CHEQUESPROTESTADOS
CHEQUES PROTESTADOSCTAS.DE AHORRO
CHEQUESPROTESTADOS CTAS.CTES.
CHEQUES PROTESTADOS COOPERATIVAS
ANTICIPO ACOPIADORES
ANTICIPO ACOPIADORES
IMPUESTOS
IMPUESTOS RETENIDOS 4,552.80
RETENCION L.V.A. 30%
ANTICIPO 2% RETENCION
INVENTARIOS
INVENTARIO PRODUCTOS

2,297.06
2,297.06

4,552.80

INVENTARIO DE PRODUCTOS COMPRADOS (COMERCIALIZACION)

INV. DE FRUTAS

INV. DE GRANOS Y CEREALES
INV. DE HORTALIZAS

INV. DE MARISCOS

INV. DE PLANTAS MEDICINALES
INV. DE CARNES Y DERIVADOS
INV. DE LACTEOS

INV. DE ELABORADOS

INV. DE ELABORADOS PROPIOS
INV. DE INVERNADEROS

INV. DE GRANJA

INV. DE SEMOVIENTES

INV. DE ENVASE Y EMBALAJE
INV. DE VARIOS

ACTIVOFIJO

643,744.53
237,794.98
168,189.60
13,300.54
14,345.79
517,571.31
5,981.86
344,252.46
1,676.47
34,404.74
16,042.35
11,209.00
16,430.60

2,297.06
2,297.06

4,552.80
4,552.80

4,552.80
2,024,944.23
2,024,944.23
2,024,944.23
643,744.53
237,794,98
168,189.60
13,300.54
14,345.79
517,571.31
5,981.86
344,252.46
1,676.47
34,404.74
16,042.35
11,209.00
16,430.60

2,052,386.55
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CODIGO
1.5.01
15.01.1
1.5.01.01.01
1.5.01.01.99
1.5.01.2
1.5.01.02.01
1.5.01.02.99
15.01.3
1.5.01.03.01
1.5.01.03.99
15.01.4
1.5.01.04.01
1.5.01.04.99
1.5.01.06
1.5.01.06.1
1.5.01.06.2
1.5.01.06.99
15.01.7
1.5.01.07.01
1.5.01.07.99
15.01.8
1.5.01.08.01
1.5.01.08.99
1.5.01.09
1.5.01.09.01
1.5.01.09.99
1.5.02
1.5.02.01
1.5.02.01.1
1.5.02.01.2
1.5.02.01.3
1.5.02.02
1.5.02.02.1
1.5.02.02.2
16

1.6.01.
1.6.01.01
1.6.01.01.01
1.6.01.01.99
1.6.01.01.3
1.6.01.01.4
1.6.01.01.5
1.6.01.01.6
1.6.01.01.7
1.6.01.01.8
1.6.01.01.9
17

1.7.01
1.7.01.01
1.7.01.01.01

BALANCE GENERAL

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO COOPERA LTDA.
CENTRO DE ACOPIO Y TIENDAS
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2010

DESCRIPCION

ACTIVO FIJO DEPRECIABLE
EDIFICIOS

EDIFICIOS 914,517.07
(DEPRECIACION ACUM. EDIFICIOS)
MUEBLESY ENSERES

9,304.14

MUELBES Y ENSERES COSTO ORIGINAL 659,479.30
DEPRECIACION ACUM. MUEBLES Y ENSERES 91,637.21'

EQUIPOS DE OFICINA

EQUIPOS DE OFICINA COSTO ORIGINAL 795.42
(DEPRECIACION ACUM. EQUIPO DE OFICINA) 105.76'

EQUIPO DE COMPUTACION

EQUIPO DE COMPUTACION COSTO ORIGINAL 19,949.43
(DEPRECIACION ACUM. EQUIPO DE COMPUTACION) 9,027.64

VEHICULOS

VEHICULOS COSTO ORIGINAL

MOTOS COSTO ORIGINAL
(DEPRECIACION ACUMULADA VEHICULOS)
EQUIPOS DE PROCESAMIENTOS

138,473.99

36,132,37-

EQUIPO DE PROCESAMIENTO COSTO ORIGINAL 323,227.62
(DEPRECIACION ACUM. EQUIPO DE PROCESAMIENTO) 25,969.46"

EQUIPO DE COMEDOR
EQUIPO DE COMEDOR

(DEPRECIACION ACUM. EQUIPO DE COMEDOR)

EQUIPO DE INVERNADEROS Y GRANJA

EQUIPO DE INVERNADEROS Y GRANJA 25,797.44
(DEPRECIACION ACUM. EQUIPO DE INVERNADERO Y GRANJA) 1,366.14 «

ACTIVOS NO DEPRECIADLES
TERRENOS
TERRENOS
PINACOTECA
BIBLIOTECA
INTANGIBLES
MARCAS Y PATENTES
INVESTIGACION Y DESARROLLO
ACTIVOS DIFERIDOS
ACTIVOS DIFERIDOS VARIOS
VARIOS
GASTOS DE CONSTITUCION
(AMORTIZACIONES)
ARRIENDOS PAGADOS POR ANTICIPADO
INTERESES PAGADOS POR ANTICIPADO
PUBLICIDAD PAGADA POR ANTICIPADO
SEGUROS PAGADOS POR ANTICIPADO
ADECUACIONES LOCALES ARRENDADOS
SOFTWARE
ADECUACIONES LOCALES PROPIOS
INVERSIONES A LARGO PLAZO
INVERIONES A LARGO PLAZO
INVERSIONES A LARGO PLAZO
INVERSIONES LARGO PLAZO

143,689.00

680.03

3,358,462.94
24,484.00
167,671.68

VALOR
2,052,386.55
905,212.93
914,517.07

(9,304.14)
567,842.09
659,479.30
(91,637.21)
689.66
795.42

(105.76)

10,921.79
19,949.43
(9,027.64)
102,341.62
138,473.99

(36,132.37)
297,258.16
323,227.62
(25,969.46)

24,431.30
25,797.44
(1,366.14)

143,689.00

143,689.00

143,689.00

3,549,938.59
3,549,938.59
3,549,938.59

(680.03)

3,358,462.94
24,484.00
167,671.68
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2 PASIVO

21 PASIVO CORRIENTE
211 CORRIENTE CORTOPLAZO
2.1.01.01 CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR
2.1.01.01.01PROVEEDORES POR COMPRA DE INVENTARIOS 68,571.07
2.1.2 CUENTAS PORPAGAR 2.1.02.01
OBLIGACIONES LABORABLES
2.1.04 OTRAS OBLIGACIONESACORTOPLAZO

2.1.04.01 DOCUMENTOS POR PAGAR
2.1.04.01.01 HIPOTECASPORPAGARC/P

8,243,216.00
8,243,216.00
68,571.07
68,571.07
68,571.07

8,174,644.93
8,174,644.93
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BALANCE GENERAL
COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO COOPERA LTDA.
CENTRO DE ACOPIO Y TIENDAS
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2010

CODIGO DESCRIPCION

VALOR
2.1.04.01.2 PRESTAMOSPORPAGARC/P
2.1.04.01.3 CUENTASPOR PAGAR COOPERA FINANCIERAC/P 8,057,100.32

8,057,100.32
2.1.04.01.20 DIFERENCIAS PORREGULARIZAR 117,544.61
2.1.04.01.21 DIFERENCIAS POR REGULARIZAR 117,544.61
2.1.04.01.22 CONCEPTO GENERAL
2.1.04.01.23 CUENTASPOR REGULARIZAR VARIAS 88,168.87 88,168.87
2.1.04.01.24 SOBRANTESDECAJA
2.1.04.01.25 PROVISION DE GASTOS 29,375.74 29,375.74
3 PATRIMONIO 266,989.99
31 CAPITAL SOCIAL 266,989.99
3.1.01 CAPITAL SUSCRITO Y PAGADO 266,989.99
3.1.01.01 CAPITAL SOCIAL 266,989.99
3.2 RESERVAS
3.201 RESERVAS

3.2.01.01 RESERVAS
3.3.01.01.04 PERDIDA DEL EJERCICIO ANTERIORES

UTILIDAD DEL EJERCICIO 266,989.99
ELABORADO POR: ELABORADO POR:
C.P.A. SANDRA PENARANDA C.P.A.ROBERTINA YUNGA
REVISADO POR: APROBADO POR:
CP.A XAVIER NEIRA LCDO. RODRIGO AUCAY
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Anexo 30. Estados de Resultados del Centro de Acopio Coopera Ltda.

ESTADO DE RESULTADOS CONSOLIDADO COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO COOPERA LTDA. CENTRO DE ACOPIO Y TIENDAS

SUCURSALES JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
CODIGO DESCRIPCION
4 INGRESOS 2,821,819.01 581,549.59 [ 571,274.23[ 613,708.14 676,536.44 | 623,891.91 [1,161,287.57 7,050,066.89]
4.1 INGRESOS OPERACIONALES 2,820,244.96 580,994.14[ 570,725.84[ 613,048.23 676,014.15 623,402.44 786,414.97 6,670,844.73|
4.1.01 VENTAS NETAS 2,820,244.96 580,994.14[ 570,725.84 [ 613,048.23 676,014.15 | 623.402.44 786,414.97 6,670.844.73)
4.1.01.01 VENTAS 2,820,244.96 580,994.14[ 570,725.84 [ 625,718.33 683,171.53 [ 628,795.62 789,307.57 6,698,957.99|
41010101 |VENTAS 12% 0.00 1108171 [ 1139347 | 11.67239 10,803 31 10,433 68 13,213 37 68,597.93
41.01.01.02  |VENTAS 0% 2,820,244.96 669,912 43 55933237 61404594 672,368.22 | 618,361.94 776,094 20 6,630,360.06
4.1.01.01.03 |VENTAS DESPERDICIOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
4.1.01.02 DEVOLUCIONES Y DESCUENTO EN VENTAS 0.00 0.00 0.00 12,670.10 7,157.38 5,393.18 2,892.60 28,113.26
4.1.01.02.01 (-{DEVOLUCIONES EN VENTAS 0.00 0.00 0.00 12,670.10 7.157.38 5.393.18 2,892 60 28,113.26
41010202 () DESCUENTOS EN VENTAS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
4.2 INGRESQS NO OPERACIONALES 1,574.05 555.45 548.39 659.91 522.29 489.47 374,872.60 379,222.16
4.2.01 INGRESQS NO OPERACIONALES 1,574.05 555.45 548.39 659.91 522.29 489.47 374,872.60 379,222.16
4.2.01.01 OTROS 1,574.05 555.45 548.39 659.91 522.29 489.47 374,872.60 379,222.16
42010101 INTERESES GANADOS 1,034.55 66.11 56.39 6745 67.53 0.00 114 .32 1,396.35
42010102 |INGRESOS POR TRANSPORTE 539.50 489.34 492.00 592 46 464 76 489 46 1,040 88 4,108.40]
4.2.01.01.03  |UTILIDAD POR VENTA DE ACTIVOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
4.2.01.01.04 |OTROS INGRESQS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.01 373.717.40 337174
COSTOS Y GASTOS 3,397,570.43 205,381.05[ 208,383.55[ 215,771.60 216,455.48 [1,638,686.88 900,827.91 6,783,076.90|

Al COSTO DE VENTAS 2,460,175.95 0.00 0.00 0.00 0.00  [1,402,399.76 515,125.07 4,377,700.78

.1.01 COSTO DE VENTAS 2,460,175.95 0.00 0.00 0.00 0.00  [1,402,399.76 515,125.07 4,377,700.78

.1.01.01 COSTO DE VENTAS 2,460,175.95 0.00 0.00 0.00 0.00  [1,402,399.76 515,125.07 4,377,700.78
5.1.01.01.01 COSTO DE VENTAS DE FRUTAS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 102,091.39 128.075.29 230,166.68
5.1.01.01.02 |COSTO DE VENTAS DE GRANOS Y CEREALES 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 69,676.85 10,974.73 80,651.58
51010103 |COSTO DE VENTAS DE HORTALIZAS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 365.863.94 86.990.98 452,854.92
5.1.01.01.04 |COSTO DE VENTAS DE MARISCOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 160,715 83 60,634 83 221,350.66
51010105 |COSTO DE VENTAS DE PLANTAS MEDICINALES 0.00 0.00 0.00 0.00 000 [ 1290087 [ 176210 14,662.97
5.1.01.01.06 |COSTO DE VENTAS CARNES Y DERIVADOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 401,993.44 96,108.70 498,102.14
£.1.01.01.07 [COSTO DE VENTAS LACTEQS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 80.364.47 27 477.65 107,842.12
51.01.01.08 [COSTO DE VENTAS DE PRODUCTOS DE GRANJA 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
51.01.01.09 [COSTO DE VENTAS PROD. ELABORADOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 208,792 97 103,100.79 311,893.76
£.1.01.01.10 [COSTO DE VENTAS PROD. PROPIOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
51.01.01.11 COSTO DE VENTAS DE FLORES Y PLANTAS ORNA 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
51.01.01.12 [COSTO DE VENTAS DIRECTOS 2,460,175.95 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2,460,175.95
5.2 GASTOS DIRECTOS 507.,819.60 60,814.41 | 59,141.74 | 66,604.35 64,339.95 | 62,982.05 101,311.75 923,013.85
5.2.01 GASTOS DIRECTOS 507,819.60 60,814.41 | 59,141.74 | 66,604.35 64,339.95 | 62,982.05 101,311.75 923,013.85
5.2.01.01 GASTOS DIRECTOS 0.00 10,914.18 8,658.63 | 16,585.35 13.421.07 [ 13,053.00 20,246.60 82,878.83
5.2.01.01.01 MATERIA PRIMA 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
£.2.01.01.02 [ENVASE Y EMBALAJE 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
52010103 [MATERIALES Y SUMINISTROS 0.00 0.00 1,054 38 0.00 0.00 0.00 33321 1,387.59
5.201.01.04 [TRAMSPORTE EN COMPRAS 0.00 10,914 18 7,604.25 [ 14,656.90 13.421.07 | 13.053.00 19,913 39 79,562.79
£.2.01.01.05 [OTROS MATERIALES 0.00 0.00 0.00 1.928.45 0.00 0.00 0.00 1,928.45
52010106 [VARIOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.2.01.02 MANO DE OBRA DIRECTA 378,754.47 39,948.58 | 40,477.58 | 39,863.88 40,460.44 | 38,664.75 66,819.46 644,989.16
5.2.01.02.01 SUELDOS 378,754.47 3604658 [ 36457.56 [ 36,063.88 37.840.44 | 38.474.75 56.522.54 622,162.24
52010202 [JORNALES 0.00 3.900.00 4,020.00 3.800.00 2,620 00 190 00 0.00 14,530.00
52010203 [AGASAJO NAVIDEND 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 8,296 92 8,296.92
5.2.01.03 |BENEFICIOS SOCIALES 129,065.13 9,951.65 [ 10,005.53 | 10,155.12 10,458.44 | 11,264.30 14,245.69 195,145.86
£.2.01.03.01 [APORTE PATRONAL 43,378.33 4,019.42 4,065.01 4,021.13 4,130.44 4,289.93 5,692.94 69,597.20
52010302 [IECEYSECAP 4,850.78 360.48 364 58 360.64 370.44 38474 0.00 6,691.66
5.2.01.03.03 [DECIMO TERCER SUELDO 33,109.83 3.004.06 3.038.13 3.005.32 3,087.02 3,206.23 3,904 62 52,355.20
£.2.01.03.04 [DECIMO CUARTO SUELDO 36,394.70 2,050.19 2,043.62 1.971.29 2,054.80 2130.41 298333 49,628.34
52010305 [VACACIONES 11,331.49 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 11,331.49
5.2.01.03.06  [FONDOS DE RESERVA 0.00 51751 49419 796.74 815.74 1,252.99 1,664.80 5,541.97
5.2.01.03.07  [15% PARTICIPACION TRABAJADORES 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.3 GASTOS INDIRECTOS 410,759.41 57,847.54 | 55,870.49 | 57,957.53 54,813.02 [ 65,360.05 171,487.64 874,095.68
5.3.01 GASTOS INDIRECTOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.3.01.1 MANO UE OBRA INDIREC 1A 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 .00 0.00
5.3.01.01.01 SUELDOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.3.01.01.02 |SALARIOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.3.01.01.03  |AGASAJO NAVIDEND 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
[5.3.01.02 BENEFICIOS SOCIALES 0. .00 0. 00 00

.3.01.02.01  |APORTE PATRONAL 0. .00 0. 00 00

3010202 IECEYSECAP 0. .00 0. 00 00

.3.01.02.03  |DECIMO TERCER SUELDO 0.1 . .00 0.1 00 00 . .
5.3.01.0204 |DECIMO CUARTO SUELDO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.3.01.02.05 |VACACIONES 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.3.01.02.06 |FONDOS DE RESERVA 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

.3.01.02.07 |15% PARTICIPACION TRABAJADORES 0.00 .00 .00 0.00 0.00 .00 0. 0.00

3. OTROS GASTOS INDIRECTOS 410,759.41 57,847.54 | 55,870.49 [ 57,957.53 54,813.02 | 65,360.05 171,487.64 874,095.68

.3.03.01 OTROS GASTOS INDIRECTOS 410,759.41 57,847.54 | 55,870.49 [ 57,957.53 54,813.02 | 65,360.05 171,487.64 874,095.68

.3.03.01.01  |ANALISIS DE PRODUCTOS /SUELOS/AGUA 0.00 .00 0.00 0.00 1,212 80 .00 0 1,262.80
5.3.03.01.02 |REPARACION Y MANTENIMIENTO 77,716.88 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 77,716.88
£.3.03.01.03 |COMEDORY CAFETERIA 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.3.03.01.04 |ASESORIA EN PROCESOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

3.03.01.05 |ROPA DE PROTECCION 0. .00 .00 0. .00 .00 3.030.21 3,030.21

3.03.01.06  |CAPACITACION 0. .00 .00 0.1 .00 .00 .00 .00

3.03.01.07 |DONACIONES 0. .00 .00 0.1 .00 .00 .00 .00

3.03.01.08 |DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES 0. 1.341.00 1,555 36 1,627.99 1,720 08 1,982 03 56,290 86 64,517.32
5.3.03.01.09 |DEPRECIACION DE EQUIFO DE OFICINA 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
£.3.03.01.10 |DEPRECIACION DE EQUIPO DE COMPUTACION 0.00 200.35 200.35 200.35 268.40 268.40 6.117.74 7,255.59
5.3.03.01.11 DEPRECIACION DE VEHICULOS 0.00 321.41 321.41 321.41 321.41 780.50 16,683 .65 18,749.79

3. DEPRECIACION EQUIPOS REFRIGERACION 0.00 151.71 151.71 23245 23245 750.03 941.25 2,459.60

.3 RECIACION DE EQUIPO DE PROCESAMIENTC 15,157.60 619.74 668.56 668.56 868.92 900.12 739.93 19.623 .43

.3 RECIACION DE INVERNADEROS Y GRANJA 3,295.15 56.92 259.35 259.35 259.35 259 35 27182 466129

.3 ENERGIA ELECTRICA 0.00 0.00 11,879.85 364593 43515 0.00 8.182 31 24,143 24
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ESTADO DE RESULTADOS CONSOLIDADO COOPERATIVA DE

SUCURSALES JUNIO JULIO AGOSTO _ SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE  DICIEMBRE TOTAL

CODIGO DESCRIPCION

53030116 |AGUAPOTABLE 0.00 0.00 0.00 4,190.45 0.00 4,773.32 2,318.87 11,282.64
53030117 |AGUADERIEGO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
53030118 |TELEFONO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 14337 14337
53030119  [INTERNET 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
53030120 |SEGUROS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
53030121 |ARRIENDOS 0.00 3,000.00 3,450.00 3,000.00 3,450.00 3,000.00 3,250.00 19,150.00
53.03.01.22 |VIATICOS Y MOVILIZACIONES 0.00 3825.33 849.00 3316.21 1259.10 157391 127278 12,096.33
53030123  [IMPUESTOS Y CONTRIBUCIONES 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1,240.20 1,240.20
53030124 |MANTENIMIENTO INVERNADEROS Y GRANJA 0.00 5.747.87 0.00 838.42 782.94 306.11 380.00 8,055.34
53.03.01.25  |[MANTENIMIENTO DE VEHICULOS 0.00 164048 4,313.84 2,343.88 112525 3484.23 2,023.49 14931.17
5.3.03.01.26  [MANTENIMIENTO DE EQUIPOS 0.00 147145 1,109.80 3,390.56 1,363.89 3515.37 12,190.32 23,041.39
5.3.03.01.27 |REPUESTOS YACCESORIOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5303.01.28 |FUMIGACION 3,005.20 22591 0.00 608.04 600.00 600.00 0.00 5,039.15
5.3.03.0129 |ABONOS YFERTILIZANTES 0.00 0.00 3,450.00 0.00 388.14 0.00 0.00 3.838.14
53.0301.30  [MISCELANEOS 311,584.58 542.46 858.44 500.76 119.28 268.64 1,468.65 315,342.81
53.03.01.31  |AUMENTACION ANIMALES 0.00 1864.00 260.00 200.00 160.00 617.50 72220 3.823.70
53030132 |SUMINISTROS DE LIMPIEZA 0.00 227856 5,266.16 2,247.02 344117 2,810.04 2,039.73 18,082.68
53030133 |ASEOYLIMPIEZA 0.00 1,166.25 2,280.00 1401.25 1551.90 265.97 221350 8,878.87
53030134 |COMBUSTIBLE 0.00 3,241.50 1,010.38 5,661.54 848.66 322549 3,531.66 17,519.23
53030135 |MANTENIMIENTO ACOPIO 0.00 11,01851 4,759.95 6,712.38 16,031.00 | 16,280.58 17,060.22 71,862.64
5.3.03.01.36 |MATERIALES Y SUMINISTROS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.3.03.01.37 |FAENAMIENTO 0.00 216421 529.10 1,210.25 127294 2,000.39 2561.94 9,738.83
53030138  |UNIFORMES 0.00 1,388.56 0.00 1,204.99 2,060.58 697.54 0.00 5351.67
53030139 |DESGRANADO 0.00 4212.29 253056 4,855.88 5140.77 4,485.97 4,622.04 2584751
5.3.03.0140 |UTENSILIOS DE COCINA 0.00 0.00 38.25 716.02 0.00 147881 0.00 2,233.08
53030141 |GASTOIVA. 0.00 11,369.03 | 10,078.42 8,603.84 9898.84 | 11,035.75 12,886.76 63,872.64
53030142 |OTROS GASTOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
53.03.01.43  |DEPRECIACION DE EDIFICIO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 9,304.14 9,304.14
54 GASTOS DE ADMINISTRACION 0.00 34,065.93 | 38249.14 | 30,022.87 30,049.08 | 44,039.91 55,196.61 231,623.54
5401 SUELDOS Y SALARIOS ADMINISTRACION 0.00 30,586.58 | 30,449.14 | 26,83144 29,199.08 | 33,585.70 41,835.57 192,487.51
5.4.01.01 SUELDOS Y SALARIOS ADMINISTRACION 0.00 24,140.14 | 2410644 | 2104451 22637.04 | 26,409.61 33,844.85 152,182.59
54010101 |SUELDOS 0.00 24140.14 | 2410644 | 2104451 22,637.04 | 26,409.61 32,728.89 151,066.63
54.01.01.02 [SALARIOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
54.01.01.03  |AGASAJO NAVIDENO ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1,115.96 1,115.96
5.4.02 BENEFICIOS SOCIALES ADMINISTRACION 0.00 6,446.44 6,342.70 5,786.93 6,562.04 7,176.09 7,990.72 40,304.92
54.02.01 BENEFICIOS SOCIALES ADMINISTRACION 0.00 6,446.44 6,342.70 5,786.93 6,562.04 7,176.09 7,990.72 40,304.92
54020101 |APORTE PATRONAL ADM. 0.00 2,691.63 2,687.87 2,346.46 2,661.53 2,944.67 3428.96 16,761.12
54020102 [IECEYSECAPADM. 0.00 24140 241.06 21044 238.70 264.10 0.00 119570
5.4.02.01.03  |DECIMO TERCER SUELDO ADM. 0.00 201168 2,008.87 1,753.71 1989.19 2,200.80 2,351.81 12,316.06
5.4.02.01.04 _ |DECIMO CUARTO SUELDO ADM. 0.00 835.73 867.95 727.89 84164 1,051.40 1,205.50 5530.11
54020105 |VACACIONES ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
54020106 |FONDOS DE RESERVA ADM. 0.00 666.00 536.95 74843 830.98 71512 1,004.45 4,501.93
5.4.02.01.07 _ |15% PARTICIPACION TRABAJADORES ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.4.03 OTROS GASTOS DE ADMINISTRACION 0.00 3479.35 7,800.00 319143 850.00 10454.21 13,361.04 39,136.03
54.03.01 OTROS GASTOS DE ADMINISTRACION 0.00 3479.35 7,800.00 319143 850.00 10454.21 13,361.04' 39,136.03
54.03.01.01 |DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.4.03.01.02  |DEPRECIACION DE EQUIPO DE OFICINA ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.4.03.01.03  [DEPRECIACION DE EQUIPO DE COMPUTACION t 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
54.03.01.04  |DEPRECIACION DE VEHICULOS ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.4.03.01.05 |ENERGIA ELECTRICA ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.4.03.01.06 |AGUA POTABLE ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
54030107  |TELEFONOADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 000 |, 0.00 0.00 0.00
54030108 [INTERNETADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.4.03.01.09  [SEGUROS VEHICULO ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 674.21 0.00 67421
5.4.03.01.10  |ARRIENDOS ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 700.00 700.00
54030111 |VIATICOS Y MOVILIZACIONES ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
54030112 |IMPUESTOS Y CONTRIBUCIONES ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
54.03.01.13  [MANTENIMIENTO DE VEHICULOS ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.4.03.01.14  |MANTENIMIENTO DE EQUIPOS ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
54030115 |REPUESTOS YACCESORIOS ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.4.0301.16  |UNIFORMES PERSONAL ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.4.03.01.17  [CAPACITACION ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
54030118  |DONACIONES ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
54030119 |MATERIALES Y SUMINISTROS ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.4.03.01.20  [MISCELANEOS ADM. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5.4.03.0121 |HONORARIOS PROFESIONALES 0.00 3479.35 7,800.00 319143 850.00 9,780.00 10,564.21 35,664.99
5.4.0301.22  |AGASAJO NAVIDENO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1416.80 1,416.80
54.03.01.23  |AMORTIZACION 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 680.03 680.03
55 GASTOS DE VENTAS 0.00 51,061.73 | 5345355 | 59,171.09 64918.72 | 61,699.86 55,756.71 346,061.66
5501 GASTOS DE VENTAS 0.00 22,831.50 | 20,531.03 | 26,366.67 26,304.71 | 3531347 22,312.95 153,660.33
5.5.01.01 SUELDOS Y SALARIOS VENTAS 0.00 2283150 | 20531.03 | 26,366.67 26,304.71 | 27,700.58 18,111.30 141,845.79
55010101 |SUELDOS VTAS. 0.00 2283150 | 20531.03 | 26,366.67 26,304.71 | 27,700.58 15,054.54 138,789.03
55010102 |SALARIOS VTAS. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5501.01.03  |AGASAJO NAVIDENO VTAS. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 3,056.76 3,056.76
55.02 BENEFICIOS SOCIALES VENTAS 0.00 6,153.56 5510.99 7,468.35 7,008.54 7,612.89 4,201.65 37,955.98
55.02.01 BENEFICIOS SOCIALES VENTAS 0.00 6,153.56 5510.99 7,468.35 7,008.54 7,612.89 4,201.65 37,955.98
55020101  |APORTE PATRONAL VTAS. 0.00 254571 228921 2,939.89 2,884.25 3,088.62 1,584.00 15,331.68
55020102 |IECE YSECAP VTAS. 0.00 228.32 205.32 26348 258.68 271.02 0.00 1,232.82
55020103 |[DECIMO TERCER SUELDO VTAS. 0.00 190264 171092 2,197.22 212464 2,308.39 1,086.42 11,330.23
5502.01.04 |DECIMO CUARTO SUELDO VTAS. 0.00 124273 1,094.79 1,290.74 1309.15 1,397.92 906.22 724155
55020105 |VACACIONES VTAS. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
5502.01.06  |FONDOS DE RESERVA VTAS. 0.00 234.16 210.75 7717.02 431.82 540.94 625.01 2819.70
55.02.01.07 _|15% PARTICIPACION TRABAJADORES VTAS. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
55.03 OTROS GASTOS DE VENTAS 0.00 22,076.67 | 2741153 | 25336.07 3160547 | 26,386.39 33443.76 166,259.89
55.03.01 OTROS GASTOS DE VENTAS 0.00 22,076.67 | 2741153 | 25336.07 31,605.47 | 26,386.39 33443.76 166,259.89
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SUCURSALES JUNID JULIO  AGOSTO SEPTEMBRE  OCTUBRE NOVEMBRE _DICIEMBRE TOTAL
c0DiGo DESCRIPCION
55030101 |DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES VTAS. 0.00 0.00 0.00 000 000 0.00 000 00
55030102 |DEPRECIACION DE EQUIPO DE VTAS. 0.00 0.00 0.00 000 0.00 0.00 26232 26232
55030103 |DEPRECIACION DE EQUIPO DE COMPUTACION\ 0.00 0.00 0.00 000 0.00 0.00 0.0 0.0
55030104  |DEPRECIACION DE VEHICULOS VTAS. 0.00 0.00 0.00 000 000 0.00 000 000
55030105 |DEPRECIACION DE MOTOS VTAS. 0.00 0.00 0.00 0.00 000 0.00 0.0 0.0
55030106 |DEPRECIACION EQUIPOS REFRIGERACION VTAS 0.00 0.00 0.00 000 000 0.00 000 000
55030107 |DEPRECIACION MONTACARGAS VTAS. 0.00 0.00 0.00 000 0.00 0.00 0.0 0.0
55030108 |ENERGA ELECTRICAVTAS. 0.00 796.03 0.00 000 000 0.00 000 796.03
55030100 |AGUA POTABLE VTAS. 0.00 177488 | 000 .01 000 0.00 000 251765
55030110 |TELEFONOVTAS. 0.00 40572 | 46213 | 70940 0.00 0.00 000 1571.25
55030111  |INTERNET VTAS. 0.00 0.00 0.00 000 0.00 0.00 000 000
55030112 |SEGUROS VTAS. 0.00 0.00 530,00 000 28739 0.00 0.0 817.39
55030113 |ARRIENDOS VTAS. 0.00 9919.29 | 1467175 | 1189783 1683046 | 13457.70 1294631 7972334
55030114  |PROVISION CUENTAS INCOBRABLES VTAS. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 103412 201632 305044
55030115 |VIATICOS Y MOVILIZACIONES VTAS. 0.00 0.00 0.00 000 000 0.00 00 0.0
55030116 |IMPUESTOS Y CONTRBUCIONES VTAS. 0.00 0.00 0.00 000 000 0.00 000 000
55030117  |MANTENIMIENTO DE VEHICULOS VTAS. 0.00 0.00 0.00 000 000 0.00 0.0 0.0
55030118 |MANTENIMIENTO DE EQUIPOS VTAS. 0.00 0.00 0.00 000 000 0.00 000 000
55030119 |REPUESTOS YACCESORIOS VTAS. 0.00 0.00 0.00 000 0.00 0.00 0.0 0.0
55030120 |CAPACTTACIONVTAS. 0.00 0.00 0.00 000 000 0.00 000 0.0
55030121  |UNFORMES PERSONAL VTAS. 0.00 0.00 0.00 000 0.00 0.00 000 000
55030122 |PROMOCION Y PUBLICIDAD VTAS. 0.00 146859 | 651987 | 372674 166268 | 220207 | 473481 20404.76
55030123 |COMISIONES ENVENTAS 0.00 0.00 0.00 000 000 0.00 000 000
55030124 |MATERIALES Y SUMINISTROS VTAS. 0.00 0.00 0.00 000 0.00 0.00 0.0 0.0
55030125 |MSCELANEQS VTAS. 0.00 0.00 0.00 000 887.60 0.00 000 88760
55030126 | TRANSPORTE ENVENTAS 0.00 416500 | 166000 | 3899.99 100000 | 353000 | 713217 2138716
55030127 |UTLES DE OFICINA 0.00 3547.06 | 42074 | 26609 492745 | 238170 | 85524 1239938
55030128 |SEGURDAD 0.00 0.00 314604 | 409325 600989 | 369080 | 549659 243657
55030129 |OTROS VENTAS 0.00 0.00 0.00 000 000 0.00 0.0 0.0
56 GASTOS NO OPERACIONALES 0.00 0.00 0.00 000 000 0.00 000 00
5601 GASTOS NO OPERACIONALES 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.0 0.0
560101 |NOOPERACIONALES 0.00 0.00 0.00 000 0.00 0.00 00 0.0
56010101 |PERDIDA ENVENTAS DE ACTVOS 0.00 0.00 0.00 000 0.00 000 000 000
57 GASTOS FINANCEROS 21557 159144 | 166863 | 201576 233470 [ 220525 | 19503 1198149
5701 GASTOS FINANCEROS 21557 159144 | 166863 | 201576 233471 [ 220525 [ 19503 1198149
570001 |GASTOS FNANCIEROS 21557 159144 | 166863 | 201576 233470 [ 220525 | 19503 1198149
57010101 |GASTOS BANCARIOS 21557 950 1057 9.00 35384 | 12381 39957 1,121.86
57010102 |COMISIONES PAGADAS 0.00 0.00 0.00 0.0 0.00 0.00 000 000
57010103 |COMISIONES TARJETAS DE CREDITO 0.00 158194 | 165606 | 200676 198087 | 208144 [ 155056 10859.63
57010104  |INTERESES PAGADOS 0.00 0.00 0.00 000 000 0.00 000 000
58 GASTOS NO DEDUCBLES 1859990 0.00 0.00 000 0.00 0.00 0.0 18599.90
5801 GASTOS NO DEDUCBLES 1859990 0.00 0.00 000 000 0.00 000 1859990
580101  |GASTOS NODEDUCBLES 1859990 0.00 0.00 000 000 0.00 000 18599.90
58010101 |MULTAS 0.00 0.00 0.00 000 000 0.00 0.0 0.0
58010102  |INTERESES SRL. 0.00 0.00 0.00 000 000 0.00 000 000
58010103 |MULTAS E INTERESES OTRAS INSTITUCIONES 0.00 0.00 0.00 000 000 0.00 0.0 0.0
58010104 |OTROS 1859990 0.00 0.00 000 000 0.00 000 1859990
0.00 0.00 0.00 000 0.00 0.00 0.0 0.0
0.00 0.00 0.00 000 000 0.00 00 0.0

UTILDAD 0 PERDIDA 57575142 | 376,16854] 362.80068( 39793654 | 460,080.96 (101479497 | 26045966 266,989.99

ELABORADO POR: ELABORADOPOR: REVISADO POR APROBADO PO R:
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Anexo 31. Planos del centro de Acopio
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