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INTRODUCCION

En los Gltimos 15 aflos la Industria Avicola Nacional ha teni
do un crecimiento y un avance tecnoldgico muy imporéante; -
como consecuencia de esto, la Industria de Pigmentos Natura-
les para la Avicultura ha venido evolucionando al ritmo de -

crecimiento de la planta productiva avfcola,

Sin embargo, su estructura organizacional y administrativa -
no se ha ido adecuando de la manera reguerida, ya que las mo
dificaciones sufridas se han realizado sobre la marcha y en-
algunas ocaciones improvisadamente en vista de que las nece-
sidades inmediatas de operacién asf lo exigfan, lo que ha --
provocado que en la actualidad continfen trabajando con sus-
sistemas originales de organizacién, pero a un r’ 1o de ope=-
racién mayor, lo cual obstaculiza el sano desarrollo organi-

zacional de las mismas.

Es por esto que el presente trabajo tiene como finalidad, -=-
proponer una estructura organizacional dentro del &rea de --
ventas, mediante el andlisis de un caso prdctico que logre =
la eficiencia y productividad necesarios dentro del dmbito =
econémico nacional y de'acuerdo con los requerimientos actua
les de la Industria de Pigmentos Naturales para la Avicultu-
ra.

Para ello, el desarrollo del trabajo se basa en cuatro capf-



tulos en los que se tratan los siguientes temas:

En el primer capftulo se enmarca de una forma general las ba
ses teSricas que deben ser tomadas como punto de partida en-

la organizacién de cualquier empresa.

El segundo capftulo contiene los antecedentes y organizacién
actual de una de las principales empresas productoras de pig
mentos para la avicultura, que fue tomada como base de estu-

dio para el desarrollo del presente trabajo.

Durante el desarrollo del tercer capftulo se presenta y ana-
liza la problem&tica de la empresa en estudio, con respecto-
a su estructura de organizacidn, definiendo las &reas afecta

das, sus problemas, causas y efectos.

En el cuarto y Gltimo capftulo, se exponen las propuestas que
de acuerdo con nuestro criterio dan solucién efectiva a los-

problemas organizacionales ya tratados.

Cabe mencionar que el presente, no pretende de ninguna mane-
ra ser una gufa que dé solucibn a los diversos problemas que
se presentan en una empresa con una estructura organizacio--
nal improvisada, en cambio pretende definir la necesidad de-
mantener y desarrollar una estructura organizacional, funcig
nal y efectiva, mediante la aplicacidn'del proceso admiﬁis-—
trativo y sus técnicas auxiliares, de tal forma que permita-
a las empresas enfrentar el desarrollo y crecimiento de la -

industria a la que pertenecen.



I. ORGANIZACION

1.1. CONCEPTO, PROPOSITO Y PRINCIPIOS DE ORGANIZACION
1.1.1, Concepto.

El Lic. Agustfn Reyes Ponce define la Organizaci6én como "La-
estructuracién técnica de las relaciones que deben existir =
entre las funciones, niveles y actividades de los elementos-
materiales y humanos de. un organismo social con el fin de lo
graf su mixima eficiencia dentro de los planes y objetivos -

(1)

sefialados".

Terry define la Organizacidén como "El arreglo de las funcio-
nes que se estimen necesarias para lograr un objetivo, y una
indicacién de la autoridad y la responsabilidad asignadas a-
las personas que tienen a su cargo la ejecucién de las fun--

ciones respectivas"”. 2)

I.1.2. Propfsito de la Organizacién.

El propSsito de la funci6n administrativa de la Organizacién
es posibilitar la colaboracién eficaz de las personas en el-

logro de detemminadas metas, para ello es necesario:

(i) Administracidn de Empresas, Teorfa y Prictica, Segunda -
Parte, pig. 212. Reyes Ponce Agustin, México, D.F,,1979.
(2) Idem. p. 211.



a) Déte:minar objetivos cuantificables

B) Detemminar niveles de autoridad

€) Definicién de las principales funciones y responsabilida
des,

D) Coordinaci8n de Funciones
ORGANIZACION FORMAL

La organizacién formal debe concebirse en el sentido de una-
estructura de funciones, estableciendo los diversos departa-
mentos, niveles jerdrquicos, determinando funciones y respon

sabilidades.

Barnard denomina formal a una Organizacidn cuando las activi
dades de dos o mds personas estdn concientemente coordinadas
hacia un objetivo determinado y esta Organizacifn surge cuan

do las personas:

1) Son capaces de comunicarse entre sf.
2) Estén dispuestas a actuar

3) Comparten un objetivo

Una buena Organizacién debe crear un ambiente tal en el que-
la actividad individual contribuya a los objetivos presentes
y futuros, considerando los principios que guiar&n al esta--

blecimiento de una eficaz Organizacifn Formal.



’

PRINCIPIO DE UNIDAD DE OBJETIVO

Una estructura de Organizacién es efectiva si permite la con
tribucidn de cada individuo a la obtencién de los objetivos-
de la empresa, lo cual implica la existencia de objetivos em

presariales bien formulados, comprendidos y comunicados,
PRINCIPIO DE EFICIENCIA

La estructura de una Organizacidn es eficiente si facilita -
que la gente logre los objetivos con el minimo de costos y -
consecuencias imprevistas independientemente de las normas -
de eficiencia que se apliquen, este principio es fundamental

en la medicifn de cualquier estructura Organizacional.
ORGANIZACION INFORMAL

Se denomina como cualquier actividad personal o colectiva, o
relacién sin propSsito conciente de grupo, estas actividades
o relaciones existen en paralelo con o se encuentran fuera -

de la estructura formal de Organizacién.

I.1.3, Principics de Organizacién.

Los principios de Organizacién son de caricter general y aun
que no tienen la caracterfstica de precisién se pueden consi
derar como criterios b&sicos para lograr una buena Organiza-

cién.



PRINCIPIO DE LA ESPECIALIZACION

Cuanto mds se divide el trabajo, dedicando a cada empleado =
una actividad m&s limitada y concreta, se obtiene mayor efi-

ciencia, precisién y destreza.
PRINCIPIO DE LA UNIDAD DE MANDO

Para cada funcifn debe existir un solo jefe, la relacisn de-
cada individuo con un solo superior, evita conflictos en las
instrueciones y da un sentido m4s preciso a la responsabili-

dad.

PRINCIPIO DE EQUILIBRIO DE AUTORIDAD - RESPONSABILIDAD

Debe precisarse el grado de responsabilidad que corresponda-
al jefe de cada nivel jérarquico, estableciéndose al mismo -

tiempo la autoridad correspondiente a aquella.

La autoridad es el elemento que da cohesidn a la estructura-
de la Organizaéidn, su lazo de un@dn y el medio por el cual-
se pueden colocar distintas actividades bajo la direccifn de
un jefe, quien serd responsable de dichas actividades, ade--

mis de las propias ante la Organizacién.
PRINCIPIO DEL EQUILIBRIO DE DIRECCION - CONTROL

A cada grado de delegacifn debe corresponder el establecimien

to de controles adecuados, para asegurar la unidad de mando.



I.2., EL PROCESO DE ORGANIZAR

El proceso de Organizacifn puede ser resumido en los siguien

tes pasos:
1)} Establecimiento de objetivos de la Organizacin.
2) FormulaciSn de objetives, polfticas y planes derivados,

3) Identificaci®n y clasificacién de las actividades necesa

rias para alcanzarlos,

4) Agrupacidn de actividades de acuerdo con los recursos hu

manos y materiales disponibles.
5) Asignacién y delegacién de autoridad.
6) Coordinacibn de actividades.

En la prictica el proceso de Organizacién se conforma al de-
sarrollarse una Organizacién, asf el propietario de una BEm--
presa contzata'empleados de acuerdo con la magnitud del nego
cio, si la Empresa comienza a crecer tendri que nombrar su--
pervisores para emplear, entrenar, supervisar y controlar a-
los empleados, entonces existen ya dos niveles Organizaciona
les, a medida gue crezca la Organizacién serd necesario nom-

brar jefes de departamento y asf sucesivamente.

El proceso de organizaci6n es contfnuo, y las actividades en

sf mismas y su agrupamiento est8n bajo consideracidn de to--
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dos los niveles, con el objeto de mantener a la Empresa den-
tro de patrones de asociacifn y asignacién, con el fin de --

asegurar el sano desarrollo de la Organizacifn.

I.2.1. Sistemas de Organizacidn.

Los sistemas de Organizacién son combinaciones de la divisidn
de fuhciones y autoridad por medio de los cuales se realiza-

la Organizacién.
Existen tres sistemas de Organizacién:
=~ Organizacién Lineal o Militar

Este sistema permite la transmisién fntegra de autoridad y -
responsabilidad por una sola lfnea a una persona o0 a un gru-

po. Tiene las siguientes
VENTAJAS:

Es sencillo y claro.

Define los ﬁiveles de autoridad
Evita la fuga de responsabilidades
Facilita las acciones )

Crea un concepto firme de disciplina

Es mds fdcil y dtil en las empresas pequefias,
DESVENTAJAS:

Evita la especializacién



Carece de flexibilidad
Pificulta la capacitaci6n

(Ver Anexo 1).
- Organizacién Funcional o de Taylor

Egste sistema permite la especializacién y tiene como VENTA=~
JAS:

Mayor capacidad de los jefes por su especializacién y por lo

: : 1
tanto mayor eficiencia.

Descomposicidén de actividades en elementos mds simples.

Mayor posibilidad de adaptaciSn en caso de cambios de proce-

8083,

DESVENTAJAS:

/
Dificulta la definicién de autoridad y responsabilidad

Permite la duplicidad de mando
Incrementa fugas de responsabilidad
Reduce iniciativa

Facilita las faltas disciplinarias.

(Ver Anexo 2).

= Organizaci6n Lineal y Staff

Es un sistema que combina y aprovecha las ventajas de los -~
dos gistemas anteriores evitando las desventajas de los mis-

mos, para lograr esto:




a)

B)

10

Conserva la autoridad y responsabilidad transmitida a --

través de un solo jefe.

Recibe asesoramiento y servicio de t&cnicos o cuerpos de

ellos especializados para cada funcién.

Un cuerpo asesora cuando:

Investiga constantemente qué puede mejorar o innovar
Planea nuevas mejoras

Sugiere planes concretos de accién

Obtiene aceptacifn y colaboracién de los jefes de {Inea
Instruye y establece nuevos sistemas

Resuelve dudas y problemas

Revisa resultados

Un cuerpo sirve cuando:

Realiza tareas a nombre de los jefes de lfnea
Lleva a cabo funciones en representacifn de los jefes de

1fnea.

Aparte de las ventajas que representa la combinacién de los-

dos sistemas anteriores, tiene ciertas desventajas:

Confusién en los campos de autoridad Lineal y Staff
los jefes de lf{nea en ocasiones nulifican la accifn de -

los Staff provoca conflictos entre Lfnea y Staff. (Ver-

Anexo 3).
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COMITES

Son grupos particulares de personas que se reunen con el £in
de deliberar, decidir o ejecutar en com@n y en forma coordi-
nada, alglin acto o funcién. Por su naturaleza pueden clasi-

ficarse en:

HETEROGENEQS ¢ Donde todas las personas que lo forman, po~-
seen los mismos conocimientos.

HOMOGENEOS : Donde los integrantes son especialistas en =~
diversas funciones que han sido reunidas con

un fin com@n.

A su vez por su estructuracién pueden ser:

FORMALES : Con un dirigente

INFORMALES: Sin jerarqufa.
Las principales clases de comités son:

-  COMITES CONSULTIVOS: Con el propSsito de discutir algln
asunto, aportando puntos de vista-

para facilitar su solucién.

~  COMITES DECISORIOS: Con el propSsito de limitar la au-

toridad de algln funcionario.

- COMITES EJECUTIVOS: Se integran con el propSsito de im
pulsar y cuidar de gue se lleve a-

cabo alguna funcifn especffica.
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Los comit&s suelen integrarse usualmente para:

- Discutir algfin asunto, con el fin de ayudar a tomar una-

decisién. \
- Limitar autoridad.
- Representacifn de intereses
~ Coordinacién de acciones.
- Medio de informaci6n

- Consolidar autoridad.

I.2.2, Niveles Organizacionales,

Los niveles organizaclonales son causa de las limitaciones =
del 8rea de mando, puesto que existe un lfmite para el nfme-
ro de personas que un administrador puede supervisar, de - ~
aquf que toda Organizacién debe decidir cufntos subordinados
pueden ser manejados en cada 8rea. ILos estudiosos de la Ad-.
ministracién consideran que es recomendable un nimero de cua
tro‘a ocho subordinados en los niveles m&s altos de la Orga-

nizacién, y de ocho a quince en los niveles mds bajos.

Existen cierta tendencia a considerar a la Organizacién y a-
la Departamentalizacién ocomo fines en sf mismas y a medir la
eficacia de las estructuras de Organizacién, en cuanto a la- -
totalidad de los departamentos y los nijveles organizaciona--

les, esto no es una pr&ctica muy deseable puesto que los ni-
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veles son costosos, a medida que aumentan se invierte més.di
nero y esfuerzo en la Administracién de los mismos, una em—-
presa con muchos niveles Organizacionales tiene mayores pro-
blemas de comunicacibn que una que tenga pocos, asimismo la-
existencia de muchos niveles, complica su planeacién y con~-

trol.

1.2,3, Consideraciones sobre los Niveles Jerfrquicos.

La Administracién implica la delegacién de funciones y auto-
ridad, el grado de autoridad y responsabilidad que se da en-
cada lfnea, son factores que determinan los niveles jerdrqui

cos.
Existen dos tipos de crecimiento dentro de una Organizacién:

CRECIMIENTO VERTICAL: El cual supone simult&neamente creci
miento en jefes y en niveles jerdr--

quicos,

LIMITANTES: Dificulta la rapidez y eficiencia de

la comunicacién.

CRECIMIENTO HORIZONTAL: Implica aumento de funciones sin que

aumenten los niveles jerdrquicos.

LIMITANTES: Aumenta el 4rea de mando o tramo de-

control.

Existen varios factores que afectan el 4rea de mando:
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a) ’Capacidad del elemento humano.
B) Naturaleza y semejanza de las operaciones supervisadas.,
C) Tipos de actividades.

Relacionado con los problemas de autoridad y responsabilidad,

ge plantean dos alternativas:

- CentralizaciSn Administrativa, en la cual 1la delegacifn-
de autoridad y responsabilidad es poca conservando en --

los niveles superiores el miximo control.

- Descentralizacién Administrativa, delega en mayor grado-
la facultad de decidir, conservando los controles necesa

rios en los altos niveles,

El grado de centralizacifn o descentralizacién depende de va

rios factores entre elles:

- ' El tamafio de la empresa.
- Capacidad y experiencia de los jefes

.~ Establecimiento de controles
sin embargo lo md&s importante serd:

- El.grado de precisifn de los controles
- El grado en que se delega
- Qué estos grados est@&n de acuerdo con las caracterfsti-=

cas de la Empresa.
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~ Que se conserve la estabilidad en la delegacién.

I1.2,4. Departamentalizacidn.

Las limitaciones en el 4rea de mande son lo que crean los ni
veles en la Organizacién, cuando mds grande sea la Empresa o
mds reducida sea el 4rea de mando, mayor ser8 el ndmero de ~

niveles.

Sin embargo los Administradores pueden tener m&s subordina--

dos de los que pueden manejar, siempre y cuando:

A) Deleguen autoridad

B) Lleven a cabo entrenamiento

C) Formulen adecuadamente planes y polfticas
D) Integren té&cnicas eficaces de control

E) Establezcan canales de comunicacién

Existe un instrumento que permite acabar con la ;imitante del
4drea de mando, la Departamentalizacién que hace posible el -
agrupamiento de empleados y su control, existen varias for--

. mas de Departamentalizacidn:
- Por nfmeros simples:

Se realiza mediante un agrupamiento objetivo de las personas
que han de ejecutar ciertos deberes bajo la direccifn de un-

administrador.
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- Por tiempo:

Agrupacibn de actividades sobre la base de tiempo (el uso de
varios turnos es comfin en muchas Empresas ya sea por razones

econfmicas o tecnolégicas).
-  Por Funcién Empresarial:

Una de las précticas mds ampliamente aceptadas es la Departa
mentalizacidén por funcién empresarial y consiste en el agru-
pamiento de actividades de acuerdo con las funciones de la -
Empresa (Ventas, Producci6én, Finanzas, etc.), es la base més
usada para la organizacién de actividades y est§ presente en

casi todas las empresas.
- Por Territorios:

Es un m8todo comfin para Empresas ffsicamente dispersas, su -
principio consiste en que todas las actividades de una &rea-
determinada o territorio deben agruparse y asignarse a un --

solo administrador.
- Por producto:

Generalmente las Empresas que adoptan este m&todo est&n orga
nizadas originalmenté por funciones, este método consiste en
el agrupamiento de actividades por producto o bien por linea

de producto, en el caso de que &stas existan.

i it i B R AT e € 1 3 G b i
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- Por cliente;

Este método es usado generalmente para satisfacer los reque-
rimientos de grupos muy definidos y tiene gran aceptacifn en

muchas Empresas.
- Por canales de comercializacién:

Es una de las formas innovadoras de la Departamentalizacién-
Bisica y consiste en organizar una Emprésa alrededor de los-
éénales de Comercializacién (Distribuidcres,mayoristas, mino

ristas), la consideracién b&sica son los canales de comercia

lizacién usados y no los clientes.
- Por proceso o equipo:

Es la organizacifn de una Empresa em base a un proceso o a -
una clase de equipo (corte, prensado, pintura, etc.), el pro
pSsito de este método es el de lograr ventajas de operacifn-

sobre una actividad determinada,
- QOrganizacifn en forma de matriz:

-€onsiste en la combinacién dentro de la misma estructura or-
ganizacionél de las formas de Departamentalizacién por pro=-

ducto y por. funcién,
« Departamentalizacidn mixta:

La depértamentalizacidn en sf misma en un método para coordi
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nar las actividades con el fin de facilitar el logro de los-"
objetivos de la organizacin, cada método tiene sus ventajas
y desventajas, en consecuencia la selecciSn del método ade~-
cuado a los objetivos de la ¥mpresa implica una considera~ =
cién de las vehtajas relativas a cada método dentro de los -

niveles de la estructura de la organizacién.

El Administrador de una Empresa puede emplear dos o mds ba-—
ses para agrupar actividades sobre los mismos niveles organi
zacionales, estas pridcticas pueden estar justificadas por ar
gumentos 1ldgicos, puesto que el objetivo de la Departamenta-
lizacidn no es formar una estructura rfgida, equilibrada en-
cuanto a niveles y caracterizada por consistencia y base - -
iguales, el propSsito es agrupar las actividades de la mane-
ra en que mejor contribuyan al logro de los objetivos de la-

Enpresa.

La creacifn de departamentos mixtos es un reflejo de cémo -~
opera el principio de la divisién del trabajo. Fayol descri
bi6 el principio de la divisién del trabajo de la siguiente-
forma: "Cuanto mds refleje la estructura de una organiza- -~
cién las tareas o actividades necesarias para alcanzar las ~
metas y facilite su coordinacién, y cuanto mds se estructu=--
ren las funciones organizacionales con miras a aprovechar ==
las capacidades y motivaciones de los individuos disponibles

para ocuparlas, m8s eficiente y eficaz ser§ la estructura".
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I1.2.5. Organigrama,

Un organigrama es la vrepresentacién intuitiva y objetiva de~
los sistemas de organizacién. Los organigramas son llamados
también grdficas de organizacién o simplemente cartas de ox-

ganizacién,

Su propdsito es el de sefialar de una forma clara:

-~ La divisién de funciones

~ Niveles jer8rquicos

= Lineas de autoridad

- Canales de comunicacién

~ Naturaleza de los Departamentos

- Los Jefes de Area

- Las relaciones gue se ‘dan entre los diversos puestos de-

la Empresa, Departamentos y Secciones.
Un organigrama tiene que cubrir los siguientes requisitos:

= Ser muy claros, evitando el exceso de cuadros y puestos.

- Deben representar la estructura administrativa de la or-

ganizacién.
- Deben contener el nombre de funciones y no de personas.
- No.pueden representar un nfimero muy grande de elementos-

de organizacién.

Por su fomma de representacin los organigramas pueden ser:
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ORGANIGRAMAS VERTICALES

En los cuales .cada puesto subordinado a otro se representa -
por cuadros en un nivel inferior, ligados por lfneas que re-

presentan la comunicacién Qe responsabilidad y autoridad,

De cada puesto de segundo nivel se sacan lineas que indican-
la comunicacifén de responsabilidad y autoridad a un puesto -

de un nivel inferior y as{ sucesivamente. (Ver Anexo 4).

El uso de esta forma de representacidn de los sistemas de or

ganizacidn proporciona las siguientes VENTAJAS:

- Son los m&s usados y por lo tanto son de .facil compren=-

sién.
- Indicanen forma objetiva los niveles jer&rquicos.
y como DESVENTAJAS:

- Se requiere de cartas muy largas para representar mis de
dos niveles. Sin embargo esto se puede solucionar de --

dos formas:

-  Elaborando un organigrama maestro que represente hasta -
el primer nivel, y elaborando un organigrama por separa-

do para cada &rea o departamento,

- Representando a los subordinados de un jefe, con cuadros

unos sobre otros ligados paralelamente por la lfnea de -
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comunicacifn de autoridad y responsabilidad.
ORGANIGRAMAS HORIZONTALES

Consisten en la representacidén grdfica de la estructura de -
organizacifn, ligando los diversos niveles por lfneas de co-
municacién de autoridad y responsabilidad comenzando por el-
primer nivel en la parte izquierda de la carta, corriendo el
siquiente nivel a la gerecha del anterior y asf sucesivamen=

te. (Ver Anexo 5).
Tienen como VENTAJAS:

- Sigue el orden 18gico de lectura
- Disminuye el efecto de triangulacién

- Indican mejor la longitud de los niveles.
DESVENTAJAS

- Se apifionan 108 nombres

- Son poco uéados.
ORGANIGRAMAS CIRCULARES

ée centra en la carta, un cuadro representando la autoridad-
mixima, alrededor se trazan cfrculos concéntricos, cada cfrcu
lo representa un nivel de organizacién, en cada cfrculo se-
colocan los jefes de cada nivel y se ligé con lfneas a - -
los subordinados que se encuentran en el siguiente cfrculo -

concéntrico. (Ver Anexo 6).
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Esta forma de representacifn tiene las siguientes VENTAJAS:

- Define claramente la importancia de cada nivel
- Disminuye la idea de status m4s alto o m&s bajo
- Permite la colocacién de un mayor nfimero de puestos en -

cada nivel.
DESVENTAJAS s

- Son dfficiles de leer

- Dificulta la colocacién de niveles donde se encuentre un

solo puesto,
-ORGANIGRAMA ESCALAR

Consiste en seilalar ocon espacios predeterminados hacia el «-
margen izquierdo, los diversos niveles, alejando mids 10; ni-

veles inferiores. (Ver Anexo 7).
VENTAJAS :

- Sencillos de elaborar
DESVENTAJAS :

- No destacan adecuadamente los niveles,

I.2,6, Definicién de Funciones y Obligaciones.

De acuerdo con la secuencia del proceso de organizacifn sefa

lado por el Lic. Agustin Reyes Ponce, la definicifn de fun--
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ciones y obligaciones es el dltimo paso a seguir.

Consiste en la definicién precisa de lo que debe hacerse en-
cada unidad de trabajo, para ello es necesario el auxilio del

Andlisis de Puestos.

La t&cnica de an3lisis de puestos congiste en separar los --

elementos del puesto y ordenarlos adecuadamente.
El anflisis de puestos comprende:
A) Descripcién del puesto, en el cual se sefialan:

a) Encabezado o identificacién:

Titulo
- Ubicaci6n

- Instrumental
- Jerarquia

- Comunicacién, interna y externa,
b) Descripcifn genérica.
c) Descripciér especffica, detallando cada operacifn.

B) Especificacién del puesto, contiene los requisitos espe-

cificos del puesto en cuanto a:

- Habilidad
- Esfuerzo

-  Responsabilidad
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- condiciones de trabajo.

MANUALES DEPARTAMENTALES DE ORGANIZACION

Los manuales departamentalés de organizacién deben contener:

A)

B)

c)

D)

E}

F)

G)

Objetivos generales de la Empresa

Objetivos Departamentales.

Polfticas Generales de la Empresa

Polfticas Departamentales

Organigrama General

Oorganigramas Departamentales

Reglamentacién y coordinacién de actividades
Definicidn de autoridad y responsabilidad
Andlisis de puestos del departamento

Representaci®n Gr&fica de los procedimientos y tr&mites-

mds importantes y usuales.

CARTA DE DISTRIBUCION DE TRABAJO

Es un instrumento utilizado para el anilisis de labores de -

grupos, cuyas actividades est&n relacionadas entre af, ade--

mas explica cfmo estd distribufdo el trabajo y las relacio--

nes internas de cada grupo
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Se formula de la siguiente forma:

1}

Elaborar una lista de deberes o actividades, basdndose -

en la descripcifn de puestos,considerando:

Todas las labores que se realizan
Cdlculo de horas por semana dedicadas a cada labor

Listar principales funciones

Vaciar actividades o funciones genfricas asf como de
beres de cada integrante del grupo en una forma espe
cial, colocando en una columna previamente determina

da, el ndmero de horas que implica cada funcién.

Sumarizar las horas dedicadas a cada deber especffi-
co, asf como el nfmero de horas que corresponde a ==

cada individuo.

Se analiza el cuadro, se sugieren cambios, tratando-

de:

a) Analizar las actividades en conjunto
b) Analizar a cada individuo separadamente

¢) Analizar deberes de cada individuo

Con los cambios sugeridos se formula una nueva carta

de distribucién de trabajo.
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I.3. ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS
I.3.1. Estructura de la Organizacién.
. La organizaci8fin consiste fundamentalmente en:

-~ Distribucifn de actividades
- Determinacidn de responsabilidades
= Coordinacién de las actividades y responsabilidades en =

funcién de los fines del departamento.

La organizacién sigue un proceso aparentemente contradicto=-
rio, por un lado es preciso "separar" las actividades de ca-
da individuo y por otro es necesario unir nuevamente esas ac

tividades para que funcionen como un todo.

En un negocio de proporciones reducidas, toda la mercancfa -
puede ser vendida por un solo individuo, sin necesidad de al
guna organizacién comercial, sin embargo cuando se desarro--
1lla el negocio, ya no es suficiente que una persona maneje -
las ventas y se hace necesario subdividir su‘trabajo y con--
fiar parte de sus deberes a una o m&s personas. De aquf que
surja el desarrollo de una organizacién comercial, se hace -
necesaria la presencia y accién de un Gerente de Ventas que-

dirija y coordine el trabajo de la fuerza de ventas.

Los brincipales pasos que hay que seguir para crear una es--

tructura adecuada de organizacién dentro dél Departamento de

Ventas son:
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pPeterminacién de las funciones
Agrupacién del personal y funciones

Establecimiento de sistemas de control,

2, Funciones Bisicas Dentro de la Organizacién de Ventas.

Funciones Administrativas

Estas funciones comprenden los deberes principales que -
los administradores de un Departamento de Ventas tienen,

y tales son:

Coordinacién de las actividades de los miembros per-

tenecientes al Departamento de Ventas entre sf,
- Asignacibn de responsabilidades.
- Delegacifn de autoridad.

- Coordinaci6én de la informacién que requieren otras -

4dreas involucradas con la operacifn de ventas.

- Establecimiento de sistemas de informacién.

- Establecimiento de sistemas de control.
- Bisqueda de nuevos mercados.
- Andlisis de la competencia.

-~  Coordinacibn de las normas de ventas, etc.
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Funciones Operativas

Son las funciones que tienen a su cargo los ejecutivos -

de ventas sobre el terreno y son:

- Buscar, seleccionar, adiestrar, estimular, supervi--

sar y valorar a la fuerza de ventas.

- Contacto constante con la fuerza de ventas y con los

clientes.
- Coordinar ventas con publicidad,
- Correspondencia de ventas,

- Organizacién de promociones.

Funciones T&cnicas

Las funciones ténicas de la organizaci6n de ventas con--

gisten principalmente en:

- Proporcionar asescorfa al cliente.

Las personas que tienen a su cargo las funciones téc
nicas se caracterizan por su asesorfa técnica y su -
capacidad en la solucifn de problemas de los clien--
tes mds gque por su labor promotora, deben proporcio-
nar al cliente o prospecto, razonamientos numéricos-
relacionados con vol@menes de producci6n, ahorro, =-

control de calidad, etc.

Estas tres funciones de la organizacién de ventas re
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quieren aptitudes ejecutivas de distinto tipo y en -
ocasiones invaden mutuamente sus JZreas de actuacién,
puesto que existen actividades similares que pueden-
ser realizadas lo mismo por el ejecutivo administra
tivo, que por el operativo o el t&cnico. La 1abof -
administrativa requiere de perscnas competentes en -
anilisis y coordinacién, con imaginacién para pla- -
near, ademds de las cualidades bdsicas de cualquier-

administrador,

El ejecutivo operativo requiere de fmpetu, magnetis-
mo, energfa, entusiasmo y por su parte la labor téc-
nica exige individuos eséecializados en la investi-
gacibn, conocimientos de las caracterfsticas y cuali
dades técnicas del producté, as{ como tener gran ima

ginaci6n e inventiva.

La Agrupacidn del Personal y Funciones

Existen diferentes factores que afectan la estructura de una

organizacién de ventas, esto hace que cada estructura tenga-

gue ser confeccionada segfn las condiciones del mercado don-

de opera, los principales factores son:

A) Dimensiones de la Empresa

B) NGmero y naturaleza de los productos

C) Areas geogrificas de 1as operaciones
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D) Método de distribucifn

E) Personal ejecutivo disponible y capacidad
F) Estado financiero de la Empresa

G) Nommas de ventas

H) Competencia

Tomando en cuenta lo anterior, la agrupacién de personas y -

funciones se basard en:

Divisisn geogré&fica

Divisi#n funcional

Divisién por producto

Divisifn por tipo de cliente

I.3.4. Establecimiento de un Sistema de Control.

El Lic. Agustin Reyes Ponce da la siguiente definicifn de con
trol tomada de Maddock: "Es la medicifn de los resultados ac
tuales y pasados en relacién con los esﬁerados, ya sea total
o parcialmente, con el fin de corregir, mejorar y formular -

nuevos planes”.

En base a lo anterior se hace necesario ejercer funcibn so--

bre los siquientes controles de ventas:

= Volumen de ventas
- Volumen de ventas/mensual/semestral/anual Vs. programa

- Producto
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-~  Regién
- Precio de ventas
- Consumo de cada cliente

- Vendedor, etc.

Coordinacién de funciones.

.

Para lograr la accién armSnica de los miembros que integran-
una organizacién comercial, es. necesario la coordinacién efec
tiva de las funciones que realizan los miembros de dicha or-

ganizacién.
Existen dos tipos o clases de coordinacidn de funciones,
A) Coordinacifn Vertical,

Se logra establecer diversos niveles de autoridad por orden~
vertical de jerarqufas, la persona gue se encuentre en el ni
vel superior coordina directamente las actividades de sus su
bordinados que ocupan el nivel inmediato inferior, y éstos a
su vez coordinan las funciones de sus subalternos y asf suce

givamente.

La coordinacifn vertical puede establecerse a cualquier nivel
de la organizaci8n, siendo'indispensable que la comunicacién
vse establezca respetando los niveles inmediatos, tanto supe-
riores como inferiores, de esta forma se logra el conocimien
to de asuntos y actividades por todos los interesados en los

mismos.
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B) Coordinacién Horizontal.

Este tipo de coordinacidn se realiza entre los ejecutivps -—
que tengan la misma autoridad en el mismo nivel jerdrquico -
dentro de la organizécidn para trabajar conjunta y armoniosa
mente en el desarrollo de las laﬁores inherentes a cada &rea.
La funcién de los ejecutivos de ventas serd la de Eoordinar-
las actividades comerciales con los demds ejecutivos del mig
mo nivel de otras &ireas, como Trdfico, Produccién, Control =

de Calidad, Contralorfa, etc.
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11, CASO PRACTICO

II.1. ANTECEDENTES

Antes de que se industrializara la avicultura en M&xico, el-
granjero, criador de aves obtenfa pollos y huevos con muy =--
buena pigmentacifn, debido a que los animales disponfan de -

abundantes ingredientes naturales en su alimentacién.

Actualmente, con el desarrollo de la industria avfcola, no -
es posible que las aves continden desarroll&ndose en el cam-
po, y recibiendo alimentaciSn natural. Por lo que el color-
de su piel ha perdido intensidad, ya gque los alimentos que -
reciben carecen de los pigmentos naturales que hacfan posi-=-

ble su coloracién,

Por eso se ha hecho necesario la utilizacién de pigmentos na
turales para compensar la carencia de color en los pollos, -
adem&s de que en el mercado de consumo de pollos el color do
rado de la piel es determinante, ya que para el consumidor -
en general, este color es un indicio de buena salud, por lo=-
tanto, para dar un tono dorado la alimentacién de las aves -
debe contener pigmentos pertenecientes al grupo de las Xanto
filas. Este pigmento se encuentra en la naturaleza como ma-
terial colorante principalmente en la alfalfa y el mafz ama-

rillo.
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Las industrias avfcolas en M&xico comenzaron a utilizar des-
de los afios 60's como pigmento natural para dar coloracidén a
la piel de los pollos y a la yema de los huevos la Flor de -
Cempasfichil, sus propiedades pigmentantes son debidas a la -
presencia de una xantofila llamada luteina, que se encuentra

principalmente en los pétalos de esta flor,

Los avicultores compraban directamente la flor de Cempasii~ -
chil a los agricultores y convertfan a través de un proceso-
de deshidratacién la flor en harina y la mezclaban-con los -

alimentos que daban a sus aves,

En México existen tres importantes Empresas gue conforman la
industria de pigmentantes avicolas en M&xico y que se dedi--
can a la compra y transformacién de la flor de Cempasiichil -
para posteriormente venderla, mis no ofrecen sus productos -
en forma de harina, sino que han desarrollado sus procesos ~
productivos de tal forma que lo convierten en un producto to
talmente transformado y que ofrece mayor calidad en la pig--

mentacifn de las aves.

Una de estas tres Empresas de pigmentantes avicolas es el ob

jeto de este estudio.

Cabe sgefialar que se ha omitido su nombre totalmente con el -
fin de evitar cualquier dificultad o mal entendido, dado que
estas Bmpresas vigilan celosamente su organizacifn y proce--

sos productivos por la gran competencia que exigte entre - -
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ellas por abarcar una mayor parte del mercado.

Cada vez que sea necesario referirse a ella, se mencionarg -

como la Empresa.

La Empresa se fund§ en el afio de 1970, como una peugefia Fm--

presa familiar.
El principal objetivo de esta Empresa era:

"La creacién y desarrollo de tecnologfa para la Industria --
Avfcola, bas&ndose en el desarrollo de procesos productivos-
para la obtencién de productos terminados a partir de la - -

flor de Cempas@chil".

A pesar de los grandes esfuerzos que realizaron los Directi-
vos, no fue sino hasta 1975 cuando se obtuvo el primer gran-
contrato de venta con una de las Organizaciones de Alimentos

Balanceados m&s fuertes en México.

Sin embargo esa negociacién no fue muy ben&fica para la Em--
presa, puesto que dentro de las condiciones de compra exis;~
tfa una en la cual la Empresa se comprometfa a vender el vo-
lumen total de su produccién a la misma, por tiempo indefini
do,lademas el cliente era el que provefa a la Empresa de ma=-
teria prima para que fuese transformada en producto termina-~

do.

Ripidamente se dié a conocer el producto dentro de la indus-

tria évIcola, lo que di8 como resultado gque muchos aviculto-
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"res comenzaron a solicitar el producto.

La Empresa se vi6é en una situacién crftica, se plantearon --

dos alternativas:

Seguir vendiendo a la contratante y ser cautivos de ella o -
nulificar el contrato en vista de gque el cliente no cumplfa~
con la promesa de compra total de los volfmenes de produc- -
ci8n sin perderlo como cliente, y as{ poder ampliar su merca

do a todos los avicultores que solicitaban el producto,

Obviamente se opt§ por la segunda alternativa, puesto que la
demanda de producto por parte de los avicultores era mayor -

a lo que la contratante podfa comprar.

En 1979, la demanda de producto era tal que no se tenfa sufi
ciente capacidad p;oductiva para cumplir con!las necesidades
del mercado nacional, para entonces se inicié la construccién
de una planta en el Estado de Querétaro, que fue inaugurada-
en 1980. Aunado a esto, se tom§ la decisién de comprar di--
rectamente la flor a los agricultores, ya que hasta entonces
era el propio cliente quien se encargaba de comprar la flor-

para eriviarla a la Empresa para su transformacién.

Para garantizar la calidad y el abastecimiento de sus produc
tos la Empresa seleccionS las zonas de cultivo que reunieran
las mejores condiciones agrfcolas y c¢lim&ticas delipaIs para

cosechar la flor de Cempasfichil, como son las de Sinaloa, Mo
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relos y el Bajfo, donde vigila la siembra de esta, suminig--
trando semillas mejoradas gque han sido desarrolladas por la-
propia Empresa y brindando ‘asistencia té&cnica a los agricul-

tores,

En 1980 se tom§ la decisién de comercializar el producto in=
ternacionalmente, tratando de penetrar en la Z%ona Norte de -
los Estados Unidos, donde se encuentran las principales zo--

nas avfcolas de dicho pafs, obteniendo resultados positivoes,
SITUACION ACTUAL EN EL MERCADO
~ Mercado Nacional:

Gracias a las importantes inversiones en recursos y. esfuer--
208 que ha realizado la Empresa, ha conservado a partir de =
1981 su posicifn de lfder en la elaboracifn de pigmentos pa-
ra la avicultura en el mercado nacional, en 1984 surtid a la

demanda nacional de pigmentos para la avicultura en un 358%.

Debido a que los productos de la Empresa son de origen natu-
ral, dependen directamente de las conmdiciones climatol8gicas
y agrfcolas de cada zona, y como en muchas ocasiones las con
diciones llegan a ser desfavorables, la competencia entre -
las industrias del pigmento para obtener la flor de Cempas@-
chil de los agricultores, se convierte en una gran lucha por

captar la mayor cantidad de flor.

Previendo esta situacién, la Empresa contrata con anticipa--
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cibn las cosechas de muchos agricultores en las diferentes -
zonas del pafs para garantizar el abastecimiento de su prin-
cipal materia prima, y por lo tanto suministrar a la demanda

nacional adecuadamente en la medida de sus necesidades.
- Mercado Internacional:

A partir de 1980, la Empresa ha venido adquiriendo un papel-
muy importante dentro de la demanda internacional de pigmen-

tos para la avicultura.

México es el principal productor a nivel internacional de -~
pignentantes avfcolas naturales, ya que también existen - -~
otros productos en el mercado internacional que no son de -~
origen natural, y que son conocidos bajo el nombre de carofi

les.

En muchos pafses del mundo est8 prohibido pigmentar a las --
aves con productos de origen sintético, por lo que la Empre-
sa comienza a vislumbrar un inmenso potencial de ventas que-

puede llegar a captar.

La Empresa es el principal exportador de pigmentos avfcolas-
en México y destina gran parte de su produccién mensual - -

{40%) a la exportacibn,

Actualmente a nivel internacional la principal competencia -
se tiene con Roche Internacional, pero como sus productos --
pigmentantes son de origen sintético poco a poco ha cafdo su

mercado.
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Entre los principales pafses a quien exporta la Empresa, se-

encuentran:

Estados Unidos  Francia  Espaia Brazil Chile

Guatemala
Y se estd tratando de penetrar en los siguientes mercados:
Inglaterra Zona Norte de Europa Australia Oriente

Nueva Zelanda
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II.2. ORGANIZACION ACTUAL

El desarrollo de la Organizacién de la Empresa se consolida-
a partir de 1978, afio en el cual la Direccién opta por cam--
biar la estructura familiar de la Empresa por una Organiza--

cién formal.

Dentro de las principales actividades de la Empresa, se en--

contraban las siguientes:

1. La obtencién de materia prima, su transformacién en un -

producto temminado, y su embarque al cliente.

2. El contacto con clientes para dar a conocer las caracte-
risticas del producto y la obtencién de pedidos, tratan=-

do de dar un servicio éptimo al cliente.

3. El control de las operaciones de la Empresa, la contabi-
lidad general, la obtencifn y el financiamento de recur-
sos, el teqlutamiento, seleccifn y contratacifn de perso
nal necesario para la Empresa y la Administracifn del ne

gocio en general.

De esto deriv8 la creacién formal de tres Direcciones:

Direccifn de Abastecimientos, Producci8n y Tr&fico

Direccién Comercial

= Direccién Administrativa

Y adem&s la creacién de los respectivos bloques Gerenciales,
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soporte de cada Direcci6n, dando pasoc con esto al desarrollo
de sistemas formales de informaci6n y comunicacifn, a la di-
visién del trabajo, a la descripcién de puestos, a la delega
ci6n de funciones y responsabilidades, y al establecimiento-
de sistemas y procedimjentos que permitieran a la Empresa de

sarrollarse en una forma total.

Hasta este afio el bloque Gerencial no ha sido completado en=-
Su totalidad, principalmente en el drea de la Direccién Co--
mercial, lo que ha provocado la asignacifn e integracién de=-

funciones y responsabilidades a 4reas que no corresponde,

Actualmente la Empresa cuenta con doscientos sesenta emplea-
dos en total, 160 empleados administrativos y 100 obreros en

4reas de produccifn.

Se tiene como principal centro de trabajo la planta de Querg
taro que se encuentra localizada en la zona industrial de di
cho lugar, en ﬂonde se encuentra toda el area-operativa de -
la BEmpresa (Abastecimientos, Produccién, Control de Calidad,

Tr&fico, Embarques, etc.).

Las oficinas centrales se encuentran en la Ciudad de México,
donde se localiza el soporte administrativo de la Organiza--

cifén.

El propSsito de este capftulo es el de emmarcar de una forma

general la Organizacién actual de la Empresa.
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I1.2.1. Comité& Directivo.

El Comit® Directivo de la Organizacién, est& integrado por -
los principales accionistas de esta Empresa, sus facultades-

son las siguientes:

- La planeacibn v direccién de la Empresa, para cuyo efec-

to fijar& los objetivos generales.

~ Conocerd y aprobar8 en su caso, la planeacifn y los pro-
gramas a largo plazo, asf{ como los especiales de opera=--

cién y de inversién,

- Evaluar los resultados de la Empresa y determinar las ac

ciones necesarias que permitan mejorar sus resultados.

- Considerar y aprobar las polfticas generales de la Empre
sa, asf como la fabricacién de nuevos productos, y la ad

quisicién de nuevas instalaciones.

- Conocer y en su caso, aprobar los presupuestos anuales -

de cada una de las diferentes 4reas.

- Supervisar, controlar y aprobar los cambios significati-

vo3s en la estructura orgdnica y de capital.

-~  Hacer y cambiar los estatutos y reglamentos de la Empre-

84a.

- Designar asesores técnicos y administrativos cuya fun- -
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cidn serd la de asesorar al Comité Directivo.

- Celcbrar sesiones ordinarias una vez al mes y extraordi-
narias cada vez que el Presidente del Comité lo estime -

necesario,

COMUNICACION

La comunicacién interna serd constante y descendente con el-

Presidente de la Empresa.
La externa serd con Asesorfa Jurfdica y Auditorfa Externa.

DEPENDENCIA

Ninguna,

AUTORIDAD

Lineal descendente al Presidente de la Empresa.
II1.2.2. Asesorfa Legal.

FUNCION OBJETIVO

Asesorar al Comité Directivo, Presidente y Gerencias de la -
Empresa, en todos los asuntos de cardcter jurfdico, asf como
emitir las opiniones, las consultas de tipo legal que le - -
sean hechas y representar a la Empresa en los asuntos lega--

les que le sean encomendados,

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Proporcionar asesorfa y consejo legal a los Directivos de la
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Fmpresa, y los problemas jurfdicos que se presenten y recomen
dar las acciones necesarias que protejan los intereses de la

Emprena.

Representar jurfdica y legalmente a la Empresa en los asuntos

que lec sean encomendados.

Asesorar y/o en su caso, intervenir en los juicios civiles,-

mercantiles o laborales gue se le encomienden.

Interferir en las controversias, diligencias o procedimien--
tos que se le encomienden y que en alguna forma afecten.los-

intereses de la Empresa.

Coadyuvar con lag Gerencias de la Empresa mediante el aseso-

ramiento legal los problemas que se le presenten,

Examinar todos los contratos que haya contrafdo la Empresa,-

vigilando que é&stos estén redactados adecuadamente.

I1.2.3. Presidente.
FUNCION OBJETIVO

Planear, organizar, dirigir y controlar las acciones y la --
productividad de la Empresa, enfocdndolas al cumplimiento de
los objetivos a largo, mediano y corto plazo y a la obten- -
cifn de utilidades y resultados positivos que permitan un de
sarrollo integral, mayor captacién del mercado y una proyec-

ci6n sana de la Empresa.
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Desarrollar la implantacifn de polfticas que permitan la efi
ciente optimizacifn de las ventas, la produccién, la adminié
tracibn y los abastecimientos, planeando el crecimiento, la-
elaboracidén y cumplimiento de programas, determinando los ==
estdndares de operacién asf como las caracterfsticas y cali-
dad de los productos terminados, de tal forma que €stos per-
mitan competir en el mercado y lograr en consecuencia los ob

jetivos de utilidades esperados.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Representar a la Empresa en todos los asuntos de administra-
cién y jurfdicos que permitan un adecuado desarrollo y fun--

cionamiento.

Participar y definir con el Comité Directivo los objetivos =
genevales, coordinando el desarrollc de &stos en las diferen

tes unidades, que integran la estructura.

Participar y supervisar en la implantacifn y desarrollo de -
los programas de operacifén, de inversi6n y financiamiento, -
polfticas y procedimientos que sirvan de soporte para el cum
plimiento de los objetivos establecidos e identificacién de-

las necesidades futuras.

Participar y autorizar la iniciacién y/o terminacifn de nego

cios especfficos.
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Autorizar y efectuar aquellos convenios y compromisos gue se

establezcan en las polfticas correspondientes.

Identificar los curscs de accifn que generen un mejor aprove

chamiento de la potencialidad del negocio.

Informar al Comit& Directivo sobre la situaci#n y condicio--
nes que guardan las diversas actividades y negociaciones de-

la Empresa.

Revisar y presentar oporbunamente al Comité Directivo los Es
tados Financieros mensuales, los balances y los informqs ge-
nerales que permitan conocer de modo permanente la situacién

financiera, operativa y administrativa de la Emﬁresa.

Supervisar que se desarrolle y mantenga la estructura adminig
trativa, vigilando que los cambios est&n debidamente contro-

lados y autorizados.

Supervisar directamente el desarrollo de los programas y ag
tividades de la Direcci6n de Administracién, Direccién de --

Ventas y Direccién de Produccibn, Tr&fico y Abastecimientos.
COMUNICACION

La comunicacién interna es constante y ascendente con el Co-
mité Directivo, y constante y descendente con el Director Ad
ministrativo, Director Comercial y el Director de Abasteci--

mientoa, Produccifn y Tré&fico.
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La comunicacisn externa serd con los Auditores Externos, Ase
sorfa Jurfdica, La C&mara Nacional de la Industria de la - -
Transformacién, Secretarfa de la Agricultura y Recursos Hi--

dréulicos y Secretarfa de Salubridad y Asistencia.
DEPENDENCIA

Lineal ascendente del Comit& Directivo.

AUTORIDAD

Lineal descendente al Director Administrativo, Director Co--

mercial y Direccifn de Abastecimientos Producci6n.y Tréfico.

I1.2.4. Comit& de Planeacidn y Organizacién,
FUNCION OBJET1IVO

Realizar la planeacifn y organizaci6n de la Empresa, que per
mita proyectar, soportar e identificar sus actividades para-
lograr el cumplimiento de sus objetivos y prograhar a largo,
mediano y corto plazo, optimizando sus recursos financieros,

humanos y materiales.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Participar en la fijacifn de los objetivos de la Empresa asf
como recomendar y coordinar el desarrollo de los soportes ne
cesarios que permitan optimizar los recursos y cumplir con -

los objetivos establecidos,
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Estudiar el plan general de desarrollo de la Empresa a fin ~
de proyectar la estructura orgdnica y recomendar las polfti=-

cas, programas, sistemas y procedimientos necesarios,

Estudiar, aprobar, realizar y vigilar los cambios necesarios
a la estructura para incrementar la eficiencia administrati-
va, y que permitan un eficiente desarrollo de los programas-

autorizados,

vigilar la adecuada integracién de los programas, sistemas y
herramientas de soporte que permitan una adecuada planeacién

y operatividad de las actividades de la Empresa.

Controlar, mejorar y actualizar los manuales de Organizacidn,

asf como vigilar su observanciay cumplimiento.
COMUNICACION

La comunicacifn interna es constante ascendente con el Presi
dente del grupo, constante horizontal con todas las unidades

administrativas y operativas de la Empresa.

DEPENDENCIA

Directa descendente del Presidente de la Empresa.

I1.2.5. Direccifn de Abastecimientos, Produccifn y Tréfico.
FUNCION OBJETIVO

Planear, dirigir y controlar el abastecimiento de materias -
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y bienes de activo fijo desarrollando los objetivos y super-
visando la implantacifn y cumplimiento de las polfticas, pla
hes y programas de compras, almacenes y embarques y desarro-
1lo agrfcola, que permitan un desarrollo adecuado a las nece
cidades, optimizando los recursos humanos y financieros. Es
tablecer y ejecutar programas que permitan el auto-abasteci-

miento de materias primas.

Planear, dirigir y controlar la produccifén de la Empresa, de
sarrollando los objetivos y supervisando la implantacién y -
cumplimiento de las polfticas, planes y ptogramés de produc-
cidn, control de calidad y mantenimiento, que pemmitan una -
ejecucién operativa promoviendo la eficiencia en los proce--
sos y el desarrollo de una nueva tecnologfa que permita la -

rz2duccifn de costos y el mejoramiento en los productos.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

. 0
Participar con el Presidente en la identificacifn y estable-
cimiento de los objetiveus de la Empresa a large, mediano y -

corto plazo.

Recomendar, - establecer y desarrollar las polfticas de abaste
cimientos, compras, desarrollo agrfcola y almacenes y embar-

ques que permitan el logro de los objetivos generales,

Formular el presupuesto y programa de abastecimientos en ba-
se a los programas y presupuestos de la Gerencia de Compras,
Gerencia de Desarrcllo Agrfcola y la Gerencia de Almacenes y

Bnbarques.
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Coordinar y supervisar el desarrollo de los presupuestos, ==
programas y actividades de las Gerencias de Compras, Desarrg

llo Agrfcola y Almacenes y Embarques.,
Administrar los programas de produccidn de la Empresa.

Conocer los pronfsticos de ventas de la Empresa y garantizar

los insumos requeridos para la produccién.
Elakorar, analizar el presupuesto del Srea de produccidn.
Operar el sistema de costos de produccién.

Proponer los proyectos de investigacidn necesarios para la -
t

produccién,

Implementar estudios de productividad que tiendan a mejorar-

la eficiencia con los recursos con que se cuenta.

COMUNICACION

La comunicacién interna es constante y ascendente con el Pre

sidente de la Empresa.

Es constante y horizontal con la Direccién de Administracién

y la Direccién Comercial.

Constante y descendente con las Gerencias de Compras, Almace
nes y Embargues, Desarrollo Agrfcola, Produccifn, Control de

Calidad y Mantenimiento.
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La comunicacién externa serd con proveedores nacionales y ex
tranjeros.
DEPENDENCIA
Lineal ascendente del Presidente de la Empresa,
AUTORIDAD

Lineal descendente sobre las Gerencias de Compras, Almacenes
y Embarques, Desarrolloc.Agrfcola, Produccién, Control de Ca-

lidad y Mantenimiento,.

1r1.2.5.1. Gerencia de Compras.
FUNCION OBJETIVO

Asegurar el aprovisionmmiento de los materiales en las mejores
condiciones posibles (tiempo, lugar, precio, calidad, plazo-
de entrega) coordinando las acciones de las compras a la si-
tuacién financiera, que permita cumplir con los objetivos, -

polfticas y procedimientos establecidos.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Participar con el Director de Abastecimientos, Produccién y-
Trifico en la formulaciSn del programa y presupuestos de abas
tecimientos.

Elaborar el presupuesto y programa de compras en base a las-
necesidades del grupo.

Identificar las mejores fuentes de abastecimiento y el momen

to0 m8s oportunc para comprar.
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Coordinarse con las Gerencias de ProducciSn y Almacenes para
conocer los miximos y mfnimos que deber&n existir por tipo -
de producto y determinar los lotes de adquisicién mis conve-

nientes,

Elaborar y mantener actualizado el catdlogo de materias pri=

mas, materiales indirectos y proveedores,

Efectuar las compras de los productos de acuerdo a las polf-

ticas y procedimientos establecidos.

Coordinar con' la Gerencia de Desarrollo Agrfcola para la ad-
quisicién de materias primas (flor de cempasf@ichil) que se --

puedan adquirir a terceros.

Asegurar el abastecimiento de los productos requeridos que -

permitan obtener los miximos y mfnimos establecidos.

Autorizar las Srdenes de compras de materia prima.

COMUNICACION

La comunicacidn interna es constante ascendente con el Direc

tor de Abastecimientos, Produccién y Trdfico.

Es constante horizontal con las Gerericias de Almacenes y Em-

barques, Desarrollo Agrfcola y Produccidn,

Asf como con la Direccidn Comercial y la Direccién Adminis--
trativa. Es constante descendente con el personal que inte-

gra la Gerencia de Compras.

La comunicacisn externa es con proveedores nacionales.
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DEPENDENCIA

Lineal ascendente del Director de Abastecimientos, Produc- -

cién y Tréfico.

AUTORIDAD

Lineal descendente sobre el personal que integra la Gerencia

de Compras.

11.2.5.2. Gerencia de Almacenes y Embarques.

FUNCION OBJETIVO

Controlar el adecuado almacenamiento.y distribuciédn de las -
materias primas, productos terminados y materiales auxilia--
res que permitan cumplir con los objetivos de la Empresa ba-

s8ndose en las polfticas y procedimientos existentes,

Participar con el Director de Abastecimientos, Produccidn y-
Trdfico en la formulacidn del programa Yy presupuestos de --

abastecimientos.

Operar los sistemas de almacenes y distribucién en base a las

polfticas y procedimientos establecidos.

EBlaborar el programa de entregas, seleccionando el método y-

condiciones de transporte.
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Entregar los artfculos terminados en base a la programacién-

de ventas,

Controlar el manejo interno de materiales en base a los pro-

-cedimientos establecidos.

Elaborar los reportes correspondientes de tr&fico de materia

les.

Identificar los mejores métodos de almacenamiento y distribu

cién que permitan optimizar los espacios y equipo.

Coordinarse con las Gerencias de Compras, Desarrollo Agrico-
la, Produccién y Ventas para conocer las necesidades de alma
cenamiento y distribucién de materias primas y productos ter

minados.

COMUNICACION

La comunicacién interna es constante ascendente con el Direc

tor de Abasteciméentos, Produccidn y Trdfico.

Es constante horizontal con las Gerencias de Compras, Desa--

rrollo Agrfcola, Produccién y Ventas.

La comunicacién externa ser8 con transportistas nacionales y

extranjeros.

DEPENDENCIA

Lineal ascendente del Director de Abastecimientos, Produc- -
.cidn y Tr&fico.

AUTORIDAD

Lineal descendente sobre el personal que integra la Gerencia
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de almacenes y emBarques.

Ir.2.5.3, Gerencia de Desarrollo Agrfcola

FUNCION OBJETIVO

Promover y controlar el desarrollo de la siembra de materia-
prima, vigilando que se logre un adecuado nivel de auto-abas
tecimiento en las cantidades, calidades y condiciones de pre

cio que permitan el logro de los objetivos de la Empresa.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Participar con el Director de Abastecimientos, Produccién y-
Trafico en la formulacién del Programa y Presupuesto de Abas
tecimientos.

Elaborar el Presupuesto y el Programa de Abastecimientos de-
materia prima (flor de CempasGchil), en base al presupuesto-

autorizado,

Mantenerse informado de los programas de ventas y produccidén

para desarrollar el programa de siembra de la flor.
Promover el desarrollo de la flor entre agricultores.

Coordinar y vigilar la contrataciSn y pago a los agriculto--
res.

Mantenerse enterado de los precios de la flor en el mercado.

Mantener un inventario actualizado de los lugares en donde =

se tenga sembrada la flor,

COMUNICACION
La comunicacién interna es constante ascendente con el Direc

tor de Abastecimiento, Produccién y Trdfico.



63

Constante horizontal con las Gerencias de Compras, Almacenes

y Embarques, Produccién y Ventas.
La comunicacidn externa es con los agricultores.
DEPENDENCIA

Lineal ascendente del Director de Abastecimientos, Produc- -

cién y Tréfico.
AUTORIDAD

Lineal'descendente sobre el personal que integra la Gerencia-

de Desarrollo Agrfcola.

II.2.5.4. Gerencia de Produccién.
FUNCION OBJETIVO .

Establecer y ejecutar programas gue permitan organizar los -
elementos de produccién de manera que se garantice la opera-

cién de la planta.

Operar los diferentes procesos de acuerdo a los programas de
produccién establecidos de tal forma que se ejecuten con la-
mixima eficiencia y cumplan con las normas de calidad esta-=

blecidas.
FPUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Participar en la elaboracifn de los planes y programas de --
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produccidn con la Direccién'de Abastecimientos, Produccién y

Tra&fico.

Ejecutar los diferentes programas de produccién, de tal for-
ma que satisfagan los volfinenes y calidad en los tiempos re-

queridos.

Generar la informacién que requiera el sistema de control de

informacién.

Conocer los prondsticos de ventas y garantizar los insumos -

requeridos para la produccién.
Operar el sistema de costos de produccidn.
Implementar los estudios de capacidad de produccién,

Desarrollar e implementar los estudios para la seguridad e -

higiene dentro del 4rea productiva.
COMUNICACION

La comunicacifén interna es constante y ascendente con el Di-

rector de Abastecimientos, Produccifn y Tréfico.

Constante horizontal con las Gerencias de Control de calidad,

Mantenimiento, Almacénes y Embarques y Ventas.

Constante descendente con el personal que integra la Gerene~-

‘cia de Produccién.
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DEPENDENCIA ‘

L%neal ascendente del Director de Abastecimientos, Produc- -

cidén y Tr&fico,
AUTORIDAD

Lineal descendente con el personal que integra la Gerencia =

de Produccién.

II.2.5.5. Gerencia de Control de Calidad.
FUNCION OBJETIVO

Desarrollar, implementar y controlar las normas y procedi- -
mientos que permitan la inspeccidn de materiales, productos-
¥ Subproductos en todas las fases del proceso productivo, a-
fin de que cumplan con los mfnimos y tolerancias espec{ficas

del mercado,
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Establecer normas y procedimientos relacionados con la ins--
peccibn de materiales, herramientas, procesos y mano de = =

obra en todos los procesos de produccidn,

Desarrollar y difundir las caracterfsticas de 108 maleriales

y productos que produce la empresa.

Desarrcllar y hacer recomendaciones para el mijoramiento en -

la calidad de los productos.
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Coordinar con la Gerencia de Producci6n aguellos estudios --
que afecten la relacifn calidad-eficiencia en el empleo de -

los recursos de produccifn.

Participar en la seleccifn de equipos, difundiendo su impac-

to en la calidad de los productos,
COMUNICACION

La comunicacién interna es constante y ascendente con el Di-

rector de Abastecimientos, Produccién y Trdfico.

‘Constante horizontal con las Gerencias de Produccidn, ﬁante-

nimiento y Ventas.

Constante descendente con el personal que integra la Geren--

cia de Control de Calidad.
DEPENDENCIA

Lineal ascemdente del Director de Abastecimientos, Produc- -

cién y Trafico.
AUTORIDAD

Lineal descendente sobre el personal que integra la Gerencia
de Control de Calidad.
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11.2.5.6. Gerencia de Mantenimiento.
FUNCION OBJETIVO

Garantizar la operacifn de los equipos, instalaciones y edi-
ficios a través de los programas de mantenimiento preventivo
y los trabajos de mantenimiento correctivo que le sean reque

ridos.
PUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Elaborar y ejecutar los programas de mantenimiento preventi-
vo en edificios, instalaciones y eguipos, a efecto de garan-

tizar su operacifn en condiciones 8ptimas de eficiencia.

Coordinar sus labores con los responsables de cada &rea para

dar a conocer los programas de mantenimiento respectivo.

Mantener los manuales, especificaciones, planos, de los equi

pos de la planta.

Participar en los planes de seguridad de la planta y ofici--

nas.
Mantener en condiciones Sptimas los equipos de seguridad.

Participar en los estudios de seleccién de equipos y propo--

ner cambics o mejoras a los edificios e instalaciones.

COMUNICACION

La comunicacin interna es constante y ascendente con el Di-
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rector de Abastecimientos, Produccién y Trdfico.

Es constante horizontal ocon las Gerencias de Control de Cali

dad, de Produccifn y Almacenes y Embarques.

Constante descendente con el personal que integra la Geren--

cia de Mantenimiento.

Comunicacifn externa con proveedores.
DEPENDENCIA

Lineal ascendente del Director de Produccién.
AUTORIDAD

Lineal descendente sobre el personal que integra la Gerencia

de Mantenimiento.

II.2.6. Direcci6én de Administracién.
FUNCION OBJETIVO

Planear, dirigir y controlar la administracidn de la empresa,
desarrollando los objetivos y supervisando la implantacién -
Y cumplimiento de las polfticas, planes y programas de conta
bilidad general, tesorerfa y Gerencia de personal, gue permi
tan un crecimiento efectivo y arménico, optimizando los re--
cursos humanos y financieros a fin de obtener resultados po-
sitivos, asimismo controlar todos los egresos e ingresos y -

procurar los financiamientos e inversiones m&s provechosas.
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Establecer y ejecutar proqrahas para la obtencibn de capital,
mantener fuentes adecuadas de aprovisionamiento de recursos,
recibir y desembolsar el efectivo y los valores, dirigir el-
otorgamiento de cré&dito y cobranzas, establecer y coordinar-
la polftica de inversiones y controlar el presupuesto de ca-

ja de la Empresa.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Participar con el Presidente de la Empresa en la identifica-
cifn y establecimiento de objetivos a largo, mediano y corto

plazo.

Programar la periodicidad de los estados e informes financie
ros, analizar 8stos y participar en la determinacién de las-
accionas necesarias para optimizar los intereses de la Empre

sa.
Supervisar el desarrollo de los programas de financiamiento.

Revisar los presupuestos anuales, y presentarlos en su opor-
tunidad al Presidente de la Empresa para sus comentarios y -

presentacifn al Comit@ Directivo.
Mantener el buen crédito de la Empresa.

Decidir sobre las fuentes de financiamiento que ofrezcan me-

jores oportunidades para el negocio en base a las polfticas-

establecidas.
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Celebrar en . base a las polfticas los contratos financieros -
con instituciones bancarias que permitan mayores ventajas a-

la Bmpresa.

Autorizar el programa de planes e inversiones, asf como de -

gastos.

Supervisar el desarrollo del programa de prestaciones propias
de la Empresa, asf como el adecuado y oportunoc pago de la n8

mina,

Supervisar el corte diario de caja.

COMUNI&ACIQN

Conastante ascendente con el Presidente de la Empresa.

Conatante horizontal con la Direccifn de Abastecimientos, =-

Produccién y Tr&fico y la Direccién Comercial.

Constante descendente con las Gerencias de Contabilidad Gene
ral, Gerencia de Personal, Gerencia de Tesorerfa y Finanzas.
La comunicacién externa con Instituciones Bancarias y CANA--

CINTRA.
OEPENDENCIA

lineal ascendente del Presidente de la Empresa.
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AUTORIDAD

Lineal descendente a las Gerencias de.Contabilidad General,-

Personal y Tesoreria y Finanzas.

1r.2.6.1. Gerencia de Finanzas.
FUNCION OBJETIVO

Desarrollar, coordinér y operar las polfticas, planes y pro-
éfamas que permitan la optimizaci6n y racionalizacién de to-
dos los asuntos fina;cieros de la empresa. Asf como contro-
lar todos los ingresos Y egresos, y procutar el financiémieg

to y las inversiones que resulten mds provechosas.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Planear el desarrollo de las unidades a su cargo y coordinar
sus programas a fin de que permitan la optimizacidn de resul

tadoa.

Participar con el Contralor General en la elaboracifn del =-=
presupuesto de caja y vigilar que existan fondos suficientes

para cubrir las obligaciones presentes y futuras.

Recomendar y establecer polfticas autorizadas para préstamos

al personal.
Supervisar el cumplimiento de las polfticas de cdbro Y pago.

Deﬁerminar el monto de los fondos fijos, para los diferentes
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departamentos y autorizar y controlar la aplicacién y el reem

- bolso.
Autorizar el programa de pago de inversiones y gasto.

Efectuar la apertura de las cuentas bancarias.

Controlar las recaudaciones de las ventas a cré&dito y conta-

do,
Mantenerse informado de los pagos efectuados.
Supervisar que se tengan con anticipacién los fondos para el

pago de la némina.

Preparar los infommes necesarios que permitan a los integran
tes del Comit8 Directivo conocer la situacidn financiera de-

la Empresa.
COMUNICACION

La comunicacifn interna es constante y ascendente con el Di-
rector Administrativo., Es constante horizontal con el Comi-
t& de Organizacidn y Planeacién, Contralorfa General, Geren-

cia de ventas.

La comunicacién externa es con Instituciones Bancarias y Asg

ciaciones Financieras.
DEPENDENCIA

Lineal ascendente del Director Administrativo,
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AUTORIDAD

Directa descendente con el personal que integra la Gerencia-

de Finanzas.

Ir.2.6.2. Contralorfa General.
FUNCION OBJETIVO

Desarrollar, coordinar y mantener un plan integrado que per-
mita el control de las negociacicnes y operaciones mediante-
el establecimiento de sistemas sobre contabilidad, costos, -
presupuestos,y pronfsticos fiﬁancieros mediante la validez y
la efectividad de las normas, polttigas estdndares y los pro
cedimientos que permitan el logro de los objetivos aseguran-
do la propia accifn para los activos a través del control in

terno y la auditorfa interna.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Planear el desarrollo de las unidades a su cargo y coordinar

los programas que permitan la optimizaciSn de resultados.

Participar con todas las &reas, en la elaboracién de los pre

supuestos y en la implantacién de los sistemas de control.

Proponer, implantar y controlar las polfticas y procedimien-
tos que establezcan el registro y el control de las'operacig

nes de la empresa.
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Participar con el Director Administrative y las unidades re-
lacionadas sobre ¢l uso apropiado de los sistemas de informa

cién,

Promover, coordinar y apoyar té&cnicamente las accliones que -
conduzcan a la creacibn y desarrollo de un sistema integral-
de informacidn, asimismo proponer las polfticas, procedimien

tos y programas para el efectivo funcionamiento del sistema.

Supervisar la operatividad de los sistemas de contabilidad,-

costos, presupuestos y auditorfa interna.

Tramitar tcdos los permisos y licencias requeridas para las-

actividades propias de la Empresa.

Establecer y vigilar los sistemas de contabilidad, costos, =
presupuestos y auditorfa interna, apropiados, autorizar la -
documentacién vy procedimientos que se requieran en su funcig

namientoc.

Presentar al Director Administrativo los Estados Financieros
y los informes necesarios qgue permitan conocer la situaciSn-

de la Empresa.
COMUNICACION

La comunicacién interna es constante y ascendente con el Di-

rector Administrativo.

La constante horizontal es con el Comité& de Planeacidn, Di--
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reccién de Ventas, Direccibn de Abastecimientos, Produccién-

y Tra&fico.

Constante descendente con el personal que integra el &rea de

contralorfa.

La comunicacifn externa es con asociaciones de Contadores Pl

blicos, Secretarfa de Hacienda, IMSS, etc.
PFPENDENCIA

Lineal ascendente del Director Administrativo,
#UTORIDAD

Es lineal descendente con el personal que integra esta 4rea.

\

11.2.6.3., Gerencia de Personal.
FUNCION OBJETIVO

pesarrollar los objetivos de los recursos humanos, coordinar
y operar las polfticas y programas que permitan mantener y -
optimizar la utilizacién efectiva de los recursos humanos en
toda la empresa, promoviendo el adiestramiento, la seguridad
y las relaciones coordinadas y efectivas a efecto de generar

un mayor desarrollo del personal.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Elaborar en coordinacién con el Director Administrativo, el-
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presupuesto de remuneraciones y elaborar y desarrollar el -

programa de necesidades de recursos humanos.

Cumplir con el programa de necesidades de recursos humanos -

de la Empresa.

Coordinar con el birectér Administrativo el desarrollo y la-
metodologfa de la evaluacién de puestos y calificacifén de mé

ritos.

Hacer el reclutamiento, seleccién y contratacidn del perso--~
nal que se requiera, asf como efectuar los contratos de tra-

bajo en base a las polfticas, leyes y reglamentos en vigor.

Formular semanalmente las néminas de obreros y gquincenalmen-

te la de empleados y ejecutivos.

Verificar que los sueldos y prestaciones de la Compafifa es--

tén dentro de los precios del mercado.

.Participar en la elaboracién de la informacién necesaria pa-

ra la revisidn de los Contratos Colectivos de Trabajo.
Mantener buenas relaciones con todo el personal.
COMUNICACION

La comunicacifn interna es constante y ascendente con el Di-

rector Administrativo.

Constante horizontal con todas las unidades de la Empresa. =
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Es constante descendente con el personal que integra esta Ge

rencia.

La comunicacién externa es con bolsas de trabajo, Universida

des, Agencias de Empleo, etc.
DEPENDENCIA
Directa ascendente del Director Administrativo.

‘AUTORIDAD

v

Directa descendente sobre el personal que integra esta Geren

cia,
11.2.7. Direccién Comercial.
FUNCION OBJETIVO

Planear, dirigir y controlar las ventas de la empresa, desa-
rrollando los objetivos y supervisando la implantacién y cum
plimiento de las polfticas, planes y programas de ventas na-
cionales y de exportacién, promoviendo el desarrollo de nue-
vos productos y la buena imagen de la Empresa mediante la £i
jacién de precios adecuados en el mercado, el an&lisis de la
competencia, la evaluacidn del mercado, vigilando que se brin

de un servicio adecuado al cliente.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Participar con el Presidente de la Empresa en la identifica-
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cién y establecimiento de los objetivos a largo, mediano y -

corto plazo.

Establecer y desarrollar polfticas y programas de ventas, in
vestigacién de mercados y publicidad que permitan el logro -

de los objetivos generales.

Autorizar los programas de ventas nacionales y de exporta- =~
cibn, vigilando que éstos se cumplan de acuerdo a lo progra-
mado y generar las acciones necesarias para corregir las --

desviaciones que se presentan.

Coordinar y supervisar el desarrollo de los pron6sticos, pre
supuestos y las actividades de las ventas nacionales y de ex

portacidn.

Supervisar el establecimiento y desarrollo de los métodos'pg
ra la fijaci6n de precios, andlisis de mercados y pronésti--

cos de ventas,

Elaborar los planes de comercializacisn y los presupuestos -

de ventas y publicidad general.
Promover el proceso de desarrollo de productos,

Mantener un programa contfnuo de investigacién sobre ventas,

an8lisis de mercado y publicidad.

Promover la comercializacién de las ventas nacionales y de =

exportacidn procurando brindar al cliente un servicio integral.

R AL T
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Mantenerse informado sobre el lanzamiento de nuevos produc--
tos por parte de la competencia, analizando la potencialidad

de 6stos en el mercado y desarrollando alternativas para la-

Empresa.
OQOMUNICACION

La comunicacidén interna es constante y ascendente con el Pre

sidente de la Empresa.

Constante y Horizontal con la Direccién de Administraci6n =

la Direccifn de Abastecimientos, Tr&fico y Produccién.
Constante descendente con la Gerencia de Ventas.

La comunicacién externa es con clientes nacionales y extran-

jeros,
DEPENDENCIA
Lineal ascendente del Presidente de la Empresa.
AUTORIDAD

Lineal descendente sobre la Gerencia de Ventas.
IT1.2.7.1. Gerencia de Ventas.

FUNCION OBJETIVOQ

Ejecutar el programa de ventas nacionales que permita cum=- =~

plir con los objetivos de venta establecidos, asf como pro-
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mover la introduccidn de los productos en el mercado nacic--

nal, brindando un servicio adecuado a los clientes.

Ejecutar el programa de ventas de exportacién que permita --
cumplir con los objetivos de venta establecidos, promoviendo
los productos en el extranjero mediante el establecimiento -

de distribuidores.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

participar con el Director Comercial en la formulacin de --
los pronbsticos y presupuestos de las ventas nacionales y de

exportacién,

Ejecutar el programa de ventas nacionales y de exportacién =

. apegindose a las polfticas establecidas.

Elaborar el programa de atencifn a distribuidores y agentes=-

nacionales.

Elaborar programa de atencifn a distribuidores en el extran-

jero,

Mantener informado al Director de Ventas sobre la situacifn-
que guardan los productos en el mercado nacional y en el ex-

tranjero.

Promover las ventas de los productos mediante el desarrollo-

de nuevos distribuidores.
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Someter a consideracién del Director Comercial las estrate-=-
gias que consideren necesarias para la promocién y distribu-

¢ién de los productos.

Mantener una adecuada estadfstica de ventas, que permita con

tar.:con informacifn oportuna para la toma de decisiones,

Coordinarse con la Gerencia de Embarques para que los pedi--

dos sean enviados adecuadamente.

Mantenerse informados de los trdmites gubernamentales necesa

rios para la exportacién de los productos,

Apegarse a los procedimientos y métodos establecidos para la

promociSn y captacién de las ventas de exportacién.

Participar en los programas de investigacién sobre ventas, -«

an8lisis de mercados y publicidad.
COMUNICACION

_La sommicacién interna es constante, ascendente con el Director

Comercial.

Es constante y horizontal con la Gerencia de Almacenes y Em=-

barques, Control de Calidad, Finanzas y Prodeccifn.

Es constante descendente sobre el personal que integra la Ge

rencia de Ventas.
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La comunicacién externa es con clientes nacionales y del ex-
tranjero.
DEPENDENCIA
Lineal ascendente del Director Comercial.
AUTORIDAD

Lineal ‘descendente sobre el personal que integra la Gerencia

de Ventas.
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I1T. PROBLEMATICA ACTUAL DE LA EMPRESA

A mediados de 1984, la Direccidn de la Empresa comenzé a de-
tectar una serie de dificultades que afectaban a las princi-
pales 8reas de la Empresa (Ventas, Produccidn, Cont rol de ==~
Calidad, Tr&fico, Contralorfa, Crédito y Cobranzas), provo--
cando grandes desajustes en las mismas. Por lo que la Direc
cidn toms la decisidn de analizar cada una de las dreas afec
tadas con el fin de conocer, a fondo su problemdtica, detec-
tar el oéigen del problema, conocer los efectos del mismo y-
dar una solucién efectiva a la situacién por la que estaba -

atravesando la Empresa.

El andlisis se realiz8 4rea por drea y serfa responsable del
mismo, la Gerencia de Personal a travé&s del Departamento de-
Desarrollo Organizacional. El estudio se dividié en tres =--

partes:

1. En primer lugar se convoc$ a todos los Gerentes de las -
4reas afectadas a una junta, en la cual cada responsable
de &rea expuso su situacidn, obteniéndose de esta forma-

informacidn directa de las 3reas involucradas.

2. En segundo término, se realizaron entrevistas personales
a cada uno de los Gerentes de &rea, con el fin de cono--

cer ampliamente su problem&tica detallando la misma.
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3. En Gltimo término se realiz6 el andlisis de la informa--

cifn recopilada obreniendo los siguientes resultados.

III.1. VENTAS
PROBLEMAS

- El programa de ventas no se cumple,

- Los compromisos adquiridos con los clientes no se cumplen

en cuanto; fecha real de entrega.

Volumen
Calidad

- Excesivo volumen de trabajo.
CAUSAS

- No se conoce con oportunidad el programa mensual de pro

ducecidn.

- Las variaciones en el programa de produccidn no se infor

man oportunamente.

-~ Se entrega a los clientes producto que no ha sido libera
do por control de calidad (esto sucede cuando no hay su-

ficiente disponibilidad de producto terminado).

-+ No se conoce con oportunidad el programa de embarques de

los productos a los clientes.
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los pedidos no autorizados por Cré&dito y Cobranzas no se

informan a ventas.

La gerencia de Ventas atiende dos mercados, Nacional, =--

Exportacién.

EFECTO0S

los objetivos de ventas no se cumplen.

Quejas de los clientes al no recibir en las fechas pacta

das los voltGmenes negociados con la calidad acordada.

Falta de atencién al cliente.

IIT.2. PRODUCCION

PROBLEMAS

Atrasos, considerables del programa de produccidn.
No se utiliza al miximo la capacidad de la planta.
Incremento del Costo de Produccién.

No existe un stock adecuado de producto terminado que --

permita satisfacer las necesidades de venta. .

CAUSAS

No se recibe a tiempo el programa mensual de ventas.
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Cambios constantes a las prioridades de producci6n, y -~

por lo tanto en la formulacién del producto.

No existe adecuada coordinacién entre el pronfstico de -

ventas y el programa de produccién.

- EFECTOS

El programa de produccién no se cumple.
Incremento en las mermas.

Aumento de horas extras para poder cumplir con el progra

ma de produccién.

Mantenimiento correctivo al equipo e instalaciones pro=-

ductivas.

Paros frecuentes en los diferentes procesos productivos,
ya que al cambiar la formulacién del producto los proce-
sos varfan. (Esto se debe a que el préducto al ser de =
origen vegetal sufre degradacién en su naturaleza, ya --
sea por efectos de la temperatura, asf como por cambios=
en la intensidad de la luz, el producto paraexportaci&n,
requiere de un tratamiento diferente él producto para ==
venta nacional, ya que el producto de exportacidn estd -
expuesto a diferentes variables como son: tipo de embar
que; marftimo, terrestre o vfa aérea, tiempo de entrega-

y situacién ambiental).

Desgaste mayor de los equipos e instalaciones producti=-

vas.
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IIX,3. CONTROL DE CALIDAD
PROBLEMAS
- El productc no cumple con los st&ndares de calidad.
CAUSAS

- El producto se entrega al cliente, antes de que la Geren

cia de Control de Calidad libere el producto.
EFECTOS

- Reclamacién de los clientes, porque el producto no cum-=

ple con los stidndares de calidad pactados.

- El producto requiere al menos de tres dfas de anilisis =
una vez que ha sido liberado pbr produccién, en ocasiones
se ha entregado directamente al cliente el mismo dfa que

se temind de producir.

- Se entrega producto con caracterIsticas de produccibn de

exportacifn como producto nacional y viceversa.
IIXI.4. TRAFICO Y EMBARQUES
PROBLEMA

- No se puede programar adecuadamente las entregas del pro

ducto.
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Aumento del costo de distribucidn.

Desconocimiento del destino final del producto en los em

barques de exportacién.

No se recibe a tiempo los pedidos debidamente autoriza-~

dos,

CAUSAS

No se recibe a tiempo el programa de ventas,

Cambios constantes del destino final de los productos, -

una vez que se ha enviado el producto a un cliente.

Renta de fletes sin el conocimiento y autorizacién de la

Gerencia de Trifico.

Envio de producto al extranjero por la via adrea,

EFECTOS

El cliente no recibe el producto dentro de las fechas ==

pattadas de entrega del mismo.
El cliente no recibe el volumen solicitado.
Aumento en el tiempo de entregas.

Las remisiones no se elaboran a tiempo por lo que retra-

san la facturacidn y la cobranza.

Recepcitn de cuentas por fletes que la Geremcia de Tr&fi

co desconoce y que no se encuentran registrados,
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Pago de horas extras a los choferes,

Desgaste mayor de los equipos de transporte, con el con-

secuente aumento del costo de mantenimiento.

Pago constante de fletes falsos, ya que en muchas ocasig
nes, el chofer llega fuera de horario de recepcién de ==

productos.

En los casos de embarque de exportacién, los documentos=

de embarque llegan tarde al cliente,

Embarques de emergencia al extranjero por la via aérea -

con un costo muy elevado.

Diversas entregas parciales de producto de un mismo - =
cliente, en vez de enviar un embarque total (en ocasio-~
nes hasta 3 entregas al mismo cliente en una sola semana).

La distribucién de la carga en un camifn no coincide con

el orden de las entregas.

III.5. CREDITOS. Y COBRANZAS

PROBLEMAS

Aumento considerable de dfas de cartera,

Se desconoce la forma de pago de clientes en el extranje

Io.

Se entrega producto a clientes morosos.
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CAUSAS

- No se reciben a tiempo las facturas para su cobro.

- No existe una adecuada coordinacién en las entregas de =
producto con las fechas de presentacién a revisién de --

las facturas a los clientes,

- Se realizan entregas de producto a los clientes sin an--

tes contar con la autorizacién de Crédito y Cobranzas.

- Ios pedidos no cuentan con la informacidn adecuada para-

ejercer la cobranza.
EFECTOS

- Financiamientos innecesarios a los clientes, retraso en-
la recuperacidn de efectivo que tiene un gran impacto en

la liquidez de la Empresa.
~- - La cobranza de exportacién se retrasa varios meses.
- Aumento considerable en la cartera vencida.

- No se cuenta con la documentacién soporte necesaria y --
oportuna pafa ejercer la cobranza en los casos de ventas
de exportacién que se manejan a través de cartas de cré-
dito (factura, pedimento de expoxtacién, CVD, conocimien

tos de embarques, etc).

-, El cliente en el extranjero no recibe a tiempo los docu-
mentos necesarios para poder recoger la carga de los re-

cintos aduanales.
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III.6. CONTRALORIA
PROBLEMAS
- los registros contables no coinciden con los de ventas,-
producecién, trdfico y embarques. -

- Retraso en el sistema de facturacién.

- Retraso en los informes y estados financieros y contables
de la Empresa, operaciones sin su correspondiente regis-

tro contable.

CAUSAS

- Retrasos en la recepcifn de lés remisiones, base para la
facturacién.

- No se reciben a tiempo los ped;dos.

- No se recibe la adecuada informacién para la elaboracién

de notas de crédito.

-  Ccambios de condiciones de venta y de embarques que no son

informados a contralorfa,
= No se reciben a tiempo las listas de érecios.
-~ No se reciben a tiempo las facturas de exportacién.

EFECTOS

=" cancelacidn frecuente de facturas.

- ' Cancelaci6n frecuente de pedidos.
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Elaboracién de notas de crédito sin la informacién ade--

cuada.

Al cambiar el destino final de un producto, no se cuenta
con ¢l soporte documental necesaric para cambiar los re

gistros contables.

No se recibe la informacién necesaria para provisionar -
los gastos adecuadamente ni el momento oportuno, por lo-
que su repercusién en los estados financieros es poste-

rior a la fecha real que afectan.

El personal del Departamento de Facturacidn recibe las -
remisiones muy tarde por lo que tienen que trabajar en -

tiempos extras.

No se puede hacer con oportunidad el cierre contable de~-
cada mes, ya que en el caso de ventas de exportacidn, re

ciben las facturas hasta con 15 dfas de retraso.

Las facturas de exportacifn no coinciden con las remisio

nes.

El valor de las ventas reportado por Contralorfa no coin
cide con el valor reportado por Ventas y Crédito y Cobran

zas,

El volumen de las ventas no coincide con los registros -

contables.
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III.7. CONSIDERACIONES

Una vez que finalizé el estudio de cada &rea y reuniendo la-

informacifén que se obtuvo se puede concluir lo siguiente:

1. Los principales problemas de cada &rea son consecuencia-
de la falta de coordinacién de informacién entre ellas -
mismas y partiendo de la base que esa falta de coordina-
cién se origina en el 4rea de ventas que debido a la na-
turaleza comercial de sus funciones y al volumen de tra-
bajo implfcito en cada una de ellas, no se atienden dehi=-
damente las funciones administrativas inherentes a las -

operaciones comerciales,

2, No existe una Srea especifica que se dedique a coordinar

todo el ciclo de operaciones relacionadas con las ventas.

3. BS5e hace necesaria la creacifn de un drea dedicada a coor
dinar las funciones administrativas de ventas y el flujo

de operaci®n.,

4, Debido al notable incremento de las ventas en el mercado
nacional y de exportacifn y consecuenéémente el volumen-
de trabajo y en base a la atencién conocimiento y espe-=
cializacién que requiere cada mercado, se hace necesaria

la divisién de la Gerencia de Ventas.

En base a lo anterior y considerando el desarrollo natural -

que debe sequir toda organizacifn, se propone lo siguiente:
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Separar las funciones administrativas que la Gerencia de
Ventas manejaba, con el fin de crear una 4rea especiali-
zada en la coordinacién de las funciones administrativas

y el flujo de operacién de las ventas.

Crear uha drea a nivel gerencial que coordine todas las-
funciones Administrativas de ventas y el flujo de opera-
cidn con las diversas dreas de la empresa, dicha drea =--

se denominard Gerencia Administrativa de Ventas.

Separar las funciones de la Gerencia de Ventas en base a
los diferentes mercados en los cuales tiene presencia la

Bmpresa,

Considerando el punto anterior dividir la actual Geren--

cia de Ventas en:

GERENCIA DE VENTAS NACIONALES

GERENCIA DE VENTAS DE EXPORTACION
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IV. GERENCIA ADMINISTRATIVA DE VENTAS

IV.1l. FUNCION OBJETIVO

Brindar apoyo administrativo a las 4reas de ventas (Gerencia-
deventas Nacionales, Gerencia de Ventas de Exportacién), que-
permita la eficaz coordinacién de .todas las operaciones inhe-

rentes a una venta.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

- Es responsable de drganizar, dirigir y coordinar todas las-

actividades correlacionadas con las funciones de ventas.,

— Determinaci6én de polfticas, sistemas y procedimientos admi-

nistrativos relacionados con las funciones de ventas.

= Participacién en la elaboracién de los programas de ventas-

nacionales y de exportacién.

— Informar oportunamente a las Gerencias de Ventas los progra

mas mensuales de produccién y embarques.

— Informar oportunamente a las Gerencias de Produccién, Tr&fi
fico, Control de Calidad los programas mensuales de ventas,

(nacionales y de exportacién).

= Relacién con las ireas de Produccifn, Control de Calidad, =~



97

Trdfico y Embarques, Crédito y Cobranzas, Contralorfa, para
efectuar la coordinacién administrativa de las operaciones-
con la finalidad de efectuar la planeacién necesaria de las

ventas minimizando tiempo, esfuerzo y costo.
= Programacién de embarques de exportacifn.
— Programacién de embarques nacionales.
— Supervisar la facturacidn de las' ventas de exportacién.
— Coordinar con el drea de Finanzas el fincamiento de CVD'S.

— Elaboracién y envio de documentacién necesaria para reali--
zar los tr&mites de exportacifn ante las Autoridades Aduana

les del pafs.,

- Elaboracifén y envfo de la documentacién necesaria para rea=-
lizar los tr&mites de importacifn ante las Autoridades Adua

nales extranjeras.

— Recepci8n, autorizacifn, control y pago de cuentas de gas--

tos de los Agentes Aduanales nacionales y extranjeros,
— Seguimiento de embarques de exportaqién.
-- Sequimiento de embarques nacionales.
—yControl de inventarios en el extranjero.

- Recepcidn y distribucién de documentos una vez realizado el
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trdmite de exportacisn.

- C4lculo, autorizacidén, control y pago de comisiones a los =

Agentes en el extranjero.

— C4lculo de las provisiones de gastos agociados a la exporta

cifdn (Gastos Aduanales, Fletes, Comisiones).
= Control de Ventas nacionales y de exportacién.

— Mantener constantemente informados, a la Direccidén Comer=- =
cial, y a las Gerencias de ventas la situacién de las ven--

tas.

~ Mantener actualizada informaci®n sobre las condiciones in--

ternacionales de comercializacién.
COMUNICACION INTERNA
Contante y Ascendente con el Director Comercial.

Constante y Horizontal con las Gerencias de Ventas (Nacional-
y Exportacién), Produccién, Trdfico y Embarques, Control-de -

calidad, Contralorfa, Finanzas.

Constante y Descendente con el personal que integra la Geren-

cia Administrativa de Ventas.
COMUNICACION EXTERNA

Con las dependencias oficiales, Instituto Mexicano del Comer=-
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cio Exterior, Secretarfa de Comercio y Fomento Industrial, Se

cretarfa de Hacienda y Crédito Pblico.

Dependencia:

Lineal ascendente del Director Comercial

Autoridad:
Lineal descendente sobre el personal que integra la Gerencia-

Administrativa de Ventas.

IV.1.1, Organizacién Interna de la Gerencia Administra-

tiva de Ventas

Una de las principales consideraciones que se debe tomar en -
la Administracién de las ventas, es la propia organizacién de

este Departamento.

Para ello y atendiendo a las funciones bfsicas que debe reali
.zar la Gerencia Administrativa de ventas se ha estructurado -
en base a la Pivisién de las Ventas: VENTAS NACIONALES, VEN--

TAS DE EXPORTACION.




ADMINISTRATIVO
DE VENTAS

SECRETARIA
COCRDINADORA COORDINADORA
DE VENTAS DE VENTAS
NACIONALES DE EXPORTACION
AUXILIAR AUXILIAR
PDMINISTRATIVO ADMINISTRATIVO

COORDINADORA DE VENTAS DE EXPORTACION

Ssus principales actividades son:

— Elaboracién del pedido de Ventas de Exportacién

100

— Solicitud de autorizacién del pedido (Gerente Administrati-

vo, Cré&dito y Cobranzas).

— Env{o del pedido a: Facturacién, Trdfico y Embarques, Crédi

to y Cobranzas.

— Consecutivo de pedidos.
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— Solicitud de embarques de exportacién de acuerdo con el pro

grama de ventas.

— Solicitud de trimite de documentacifn necesaria para reali-

zar exportaciones.
— Seguimiento de embarques.
= Informacién a clientes de la situ-aciﬁn de los embarques.
— Elaboracién de Facturas.
— Control de Facturas, Consecutivo de Facturas.
—éeporte semanal de ventas de exportacién.
— Tarjeta control de ventas de exportaciédn.
— Reporte mensual de ventas de exportacién.

- Andlisis de las variaciones, programa estimado de ventas VS.

ventas reales
COORDINADORA DE VENTAS NACIONALES
Dentro de sus principales actividades se encuentran:
~ Elaboracién del pedido de ventaé nar;i'onales.

— Solicitud de autorizacidén del pedido (Gerente Administrati-

‘vo, Cré&dito y Cobranzas).
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— Envio del pedido a: Facturacién, Tr&fico y Embarques, Crédi

to y Cobranzas.
— Consecutivo de pedidos.

— Solicitud de embarques nacionales de acuerdo con el progra-

ma de ventas.,
— Seguimiento de embarques.
~ Control de Facturas, Conse?utivo de Facturas.
- Reporte diario de ventas nacionales.
— Reporte mensual de ventas nacionalgs.

- An4lisis de variaciones, programa estimado de ventas VS. ==

ventas reales.
IV.1.2. Relaciones Interdepartamentales

Como se ha mencionado anteriormente una buena Administracién-
de Ventas requiere del control de todas las funciones adminis
trativas que intervienen en el proceso de una venta, para - =
ello el Gerente Admivistrativo de Ventas debe influir en to--
dos los factores que afectan la obtencién de los objetivos de
ventas de la empresa, esto significa que deberd estar cons= =
ciente de cuales son estos factores y el costo que tienen so-
bre sus operaciones, por lo tanto se hace necesario una ade--

cuada coordinacién entre todas y cada una de las &reas que in
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tervienen estableciendo los canales de comunicacién adecuados

que permitan satisfacer los requisitos mfnimos de informacidn.
La Gerencia Administrativa tiene relacién directa con:

A) La Gerencia de Ventas Nacionales
La Gerencia de Ventas de Exportacifén
B} La Gerencia de Produccién
C} La Gerencia de Control de Calidad
D} La Gerencia de Tr&fico
E} La Gerencia de Cr&dito y Cobranzas

F) Contabilidad
A) VENTAS-ADMINISTRACION DE VENTAS

La coordinacifn de funcicnes es tan importante dentro del - -
&rca de ventas, que de no llevarla a cabo desvirtuarfa todos-
los objetivos implantados dentro de los programas de ventas;-=

para evitar esto se hace necesario.
GERENCIA DE VENTAS

— Que el programa mensual de ventas se .envie oportunamente a-

la Gerencia Administrativa de Ventas,
— Marcar prioridades en las ventas.
~ la informacidn completa scbre los clientes sefialados:

a} bireccién



b)
)
d)
a)
£)

g)

orden del cliente
Fecha de entrega
Condiciones de pago
Producto

Volumen

Precio de venta

— Asf como la informacién oportuna sobre:

a)
b)
c}
d)
e)

£}

Cancelaciones

Descuentos

BQnificaciones

Aumento en voldmenes de venta por cliente
Cambios en la lista de precios

Modificacién en las prioridades en las entregas

ADMINISTRACION DE VENTAS

— Informar oportunamente el programa de produccidn mensual.

— Informar oportunamente sobre los cambios que sufra el pro--

grama de producecién.

~ Informar los programas semanales de ventas (fechas programa

das de embarques a los clientes).

- Reportar los embarques diarios.

- Reportar oportunamente los pedidos que no hayan sido autori

zados por Crédito y Cobranzas.
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— Informar la situaci6n de cada uno de los embarques de expor

tacién.
- Reporte mensual de ventas.

~— Reportar las variaciones entre las ventas programadas y las

ventas reales,

NOTA: En virtud de que las funciones que realiza la Gerencia-
Administrativa de Ventas con la Gerencia de Ventas Na—--
cionales y la Gerencia de Ventas de Exportacidn, son ==
muy similares, Gnicamente se consider6 coho un tipo de-

relacién,
B) PRODUCCION~ADMINISTRACION DE VENTAS

En vista de que los productos que vende la empresa son de ori
gen natural y est&n sujetos a diversos factores que pﬁeden --
afectar el flujo constante de materia prima (Flor de Cempasu-
chil), es la Gerencia de Ventas la que se debe adecuar a los-
programas de produccién y no como generalmente sucede que el=-
programa de produccifn se ajuste al programa de ventas, por -
lo que la relacién Produccidn-Administracidn dé Ventas juega=-
un papel muy importante en la consecusién de los objetivos de

ventas.

Para lograr esto se redquiere;
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GERENCIA DE PRODUCCION

— Informar oportunamente el programa de produccidn mensual.

— Informar oportunamente sobre las variaciones en el programa

de produccién.
-~ Informar oportunamente el programa de produccién semanal.

— Informar con anticipacifn sobre posibles paros en la planta
productiva y la fecha estimada en que se realizardn los mig
mos, principalmente en las fechas preestablecidas de mante-
nimiento, o bien cuando surja alguna situacién que pueda --
llegar a afectar el proceso productivo, ejemplo: Falta de =
materia prima descomposturas en la maquinaria y equipo pro-

ductivo, etc.
ADMINISTRACION DE VENTAS

— Informar oportunamente el programa mensual de ventas, ajus-

tado al programa de produccién.

— Informar las prioridades en los programas semanales, vunti-

nacicnal o venta de exportacién.

- Informar oportunamente los cambios que sean necesarios rea-

lizar en las prioridades de ventas.
C), CONTROL DE CALIDAD—ADMINIS?RACION DE VENTAS

Esta relacipn tiene un papel ‘muy importante, ya que de la ade
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cuada coordinacién de ést;, evitard que se entregue a los - -
clientes nacionales producto de exportacifn y a los clientes-
de exportacién producto nacional, como se ha mencionado ante-
riormente, el tratamiento que se le da a los productos de ex-
portacién es diferente al de los productos nacionales, porqué
las condiciones a' las que estd expuesto un producto de expor-
tacidn durante su embarque al cliente, en ocasiones son muy -

extremosas ¥ pueden afectar sus caracterfsticas.
Estas condiciones estdn sujetas a:

a) Medio de embarque

b) Tiempo de Travesfa (Embarques vfa marftima)

c) Temperatura

a) Humedaq

e) Tiempo de Almacenamiento en ‘los recintos aduanéles,

etc.
Por lo que se hace necesario:
CONTROL DE CALIDAD

— Informar el resultado de los anflisis efectuados ya sea que
se trate de un producto terminado con caracterfsticas y cua

lidades de exportacién o bien nacional.

— Informar oportunamente la fecha en que se liberen los pro~-
ductos para poder disponer de ellos en el momento que sea =

preciso.
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ADMINISTRACION DE VENTAS

— Informar oportunamente si el producto se requiere para ven-

ta de exportacién o venta nacional.

— Informar oportunamente los cambios gque existan en las prio-

ridades de produccién, nacional o exportacién.

— Informacién oportuna sobre las quejas y reclamaciones, de -
los clientes por deficiencias en las caracterfsticas y cua-

lidades de los productos.
D) TRAFICO-ADMINISTRACION DE VENTAS

La importancia de esta relacidn radica principalmente en la =
optimizacién del uso del equipo de transporte, disminuyendo -
costos y proporcionando al cliente el adecuado suministro de-
producto de acuerdo con el compromiso previamente contrafdo -

con &1,
Por lo tanto es necesario:
GERENCIA DE TRAFICO

— Informacién sobre cotizaciones de tarifas, aéreas, marfti--
mas o terrestres, que le sean solicitadas, asf como proper-
cionar las fechas programadas de salida y llegada a destino
ofreciendo segn su criterio, el medio idéneo de transporte
que ofrezca las mayores.ventajas, sobre tarifas, agilidad -

en el servicio y tiempo de entrega.
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- Enviar el programa semanal de embarques de producto.

— par el adecuado sequimiento a los embargues y mantener con-
tinuamente informada a la Gerencia Administrativa, sobre 1la

posicién de cada uno.
— Enviar el reporte semanal y mensual de embarques.

— Informar oportunamente sobre las posibles contrariedades ~-

gue surjan antes o durante el embarque de la mercancia.
ADMINISTRACION DE VENTAS

— Enviar oportunamente el programa semanal de ventas naciona-

les.

— Enviar con anticipacién la solicitud de embarque de exporta

cién, dando la informacisn exacta sobre:

a) ?edido

b) Nombre éel cliente

c¢) Direccién

d)} Volumen a embarcar

e} Producto

£} Fecha deseada de llegada de la mexcancfa a destino
g} Condiciones de ambarque

h) Medio de transporte

~ Enviar oportunamente los pedidos ya autorizados por Crédito

y Cobranzas.




— Informacién oportuna sobre los cambios de destino en los em

barques.

— Informacién sobre quejas por malos manejos que se le den a-

los productos en lfneas transportistas.

- Informacidn sobre quejas y reclamaciones por deficiencias -

en el empaque de los productos,
E) CREDITO Y COBRANﬁAS-ADMINISTRACION DE VENTAS

De la adecuada coordinacifn de estas dos &reas, depende prin-
cipalmente la recuperacién oportuna de la cartera, que.propog
cionarf a la empresa de los recursocs monetarios propios para-

la satisfacci6n de sus necesidades.
Para ello se requiere:-

CREDITO Y COBRANZAS

= Informacifn sobre la situacién crediticia de los clientes.

- Autorizar en un plazo'no mayor a 1 dfa los pedidos de ven--

tas nacionales y en un mdximo de 2 los de exportacién. -

= Informar oportunamente la causa de que un pedido no sea au-

torizado.

= Solicitar la documentacién necesaria para realizar la cobran

za en las voentas de exportacidn.
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— Informar las bases sobre las cuales son permitidos los cré-

ditos a los clientes.

— Autorizar los pagos por concepto de comisicnes una vez que-

se ha realizado la cobranza.
ADMINISTRACION DE VENTAS

— Enviar oportunamente los pedidos elaborados para su autori-

zacifén, sefialando claramente:

a) Ndmexo de pedido
b) Nombre éel cliente
c)‘Direccidn

d)} Fecha de entrega
&) Producto

£) Vvolumen

g) Precio

h) Importe

i} condicicnes de pago

— Informar oportunamente los créditos, descuentos‘y bonifica-

ciones que se pacten con los clientes,

~ Splicitar la informacifn necesaria sobre la situacién credi

ticia de cada cliente.

='Enviar oportunaménte la, documentacién soporte para efectuar

la cobranza en el caso de Ventas de Exportacién.



— Coordinar adecuadamente las fechas de entregas de producto-
con las fechas de presentacifn a revisién de las facturas -

para su cobro,
F) CONTABILIDAD~ADMINISTRACION DE VENTAS

El oportunc registro contable de las operaciones de venta y -
su impacto en los estados financieros de la Empresa reguiere=-
de la adecuada coordinacifn de la informacifn entre Contabili

dad y Administracién de ventas, por lo que se hace necesario:
CONTABILIDAD
— Solicitar las listas de precios debidamente autorizadas,

— Elaborar oportunamente las facturas.

— Efectuar el correspondiente registro contable de cada opera

cién de ventas.

‘= Informar oportunamente las discrepancias que existan entre-
las ventas facturadas y contabilizadas, con el reporte men-

sual de ventas.

-~ Solicitar informacifn oportuna sobre la situacién de los in

ventarios en el extranjero.
"= Efectuar el aprovisionamiento de las comisiones por pagar.

= Registrar el pago por concepto de comisiones a los Agentes=

" enel extranjero y en el pafs.
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ADMINISTRACION DE VENTAS
— Enviar la lista de precios debidamente autorizada.

— Enviar oportunamente los pedidos debidamente autorizados --

por Crédito y Cobranzas.

~ Informar oportunamente la cancelacién de pedidos asf{ como -

las modificaciones que éstos sufran.

— Solicitar el envfo de facturas para su control (Facturas Na

cionales).
— Elaborar y enviar el reporte mensual de venta oportunamente.

- Mantener actualizada la informacién sobre los inventarios -

en el extranjero.

~ Enviar mensualmente la provisién de comisiones por pagar, -

para que se efectde el aprovisionamiento de las mismas.

— Enviar oportunamente la relacién de comisiones pagadas du--

rante el mes para su correspondiente registro contable.
IV.1.3. Ventas Nacionales Flujo de Operaciones

Una de las funciones m&s importantes dentro del £rea de ven--
tas es la elaboracién del prondstico de ventas. El volumen -
dg ventas estimada habrf de tener un efecto directo sobre las
4reas de Produccién, Control de Calidad, Tr4fico, Crédito y -

Cobranzas y Finanzas,
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Las Gerencias de ventas elaboran un programa de ventas men- -
sual, este programa es enviado a la Gerencia Administrativa -
de Ventas, quien a su vez se responsabilizarf del cumplimien=-

to dél mismo.

El programa de ventas debe de contener la siquiente informa--

cién:

- Ventas Nacionales ; ventas de Exportacién

¥;'Prioridades en las entregas (Nacional y Exportacién)

— Lista de clientes (Nacional y Exportacién)

- Volumen a entregar por cliente (Nacional y Exportacidh)
— Volumen total de ventas del mes (Nacional y Exportacién)

— Valor total de las ventas del mes (Nacional y Exportacidén)
‘Para ello debe tomar en cuenta lo siguiente:

- E1 programa mensual de Producci6n.

1

La Gerencia Administrativa de Ventas debe solicitar con anti-
c;pacidn el programa de Produccitén, y si el yolumen de ventas
ﬁrongsticado es superior al velumen de Produccién estimado, -
".soiicitars a la Gerencia de Vventas un ajuste en sus voldmenes

de acuerdo a lo programade en produccién,
IV.1.3.1, Programa Semanal de Ventas Nacionales

Una vez que se¢ han realizado los ajustes necesarios al progra

ma de ventas nacionales, la Gerencia Administrativa enviarf a
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la Gerencia de Trdfico un programa de ventas por cada una de-
las semanas del mes, marcando prioridades en las entregas y -

los dfas dentro de los cuales se realizardn las mismas.

El formato es el siguiente:

PROGRAMA SEMANAL DE VENTAS

SEMANA DEL 01 AL 07 DE JUNIO

VOLUMEN FECHA DE
CLIENTE PROGRAMA REAL PEDIDO ENTREGA FORMA DE ENTREGA
GRANA Y 2,000 2,000 2122 01/06/84 DIRECTA PLANTA
AVICOLA Q §75 575 2130 02/06/84 CLIENT'E RECIBE
POLLOMEX 1,200 1,200 2131 02/06/84 TRANSP. AZTECA
MEZQUITAL 600 600 2133 03/06/84 DIRECTA PLANTA
AVIC. UNID. 1,100 1,100 2132 04/06/84 TRANSP., AZTECA
AVIOOLA X 1,200 1,000 2135 05/06/84 DIRECTA PLANTA
RANCHO 2 1,000 1,000 2134 05/06/84 CLIENTE RECOGE
07/06/84
07/06/84
OBSERVACIONES: CLIENTE SOLICITO SE
. ENVIARAN 1,000 KG.-
TOTAL 7,675 7,475 CANCELAR SALDO EN =
EL PEDIDO 2135
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El Departamento de Tr&fico realizard las entregas de acuerdo-
a lo programado, y anotard los voldmenes reales entregados --
asf como las posibles modificaciones en las fechas de entre--
gas, asimismo regresarf a la Gerencia Administrativa una co--
pia de este programa una vez que se haya hecho el ditimo em==~

barque de la semana.

La Gerencia Administrativa mantendr& continuamente informada-
a la Gerencia de Ventas Nacionales de las entregas de produc-

to que se hayan efectuado cada dfa.
Iv.1.3.2. Elaboracién del Pedido

Una vez que se tiene definido el programa semanal de ventas,-
se procederd a la elaboracién del pedido, el cual debe conte=

ner la siguiente informacién:

— Ndmero de pedido

— Fecha de elaboracién

— Nombre del cliente

— Direccién

- Teléfono

— Lugar de entrega

— Fecha de entrega

— Condiciones de pago

— Cantidad

— Descripeién del producto

— Precio unitario



— Importe de la venta
— Autorizacidén de Administracién de Ventas

— Autorizacién de Crédito y Cobranzas

FORMATO DEL PEDIDO:
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LA EMPRESA, S.A. DE C.V.

PEDIDO: 2131

NOMBRE:

DIRECCION:

ENTREGAR EN: TELEFONO:

FECHA DE ENTREGA:

CONDICIONES DE PAGO:

FECHA: 01/06/85

v PRECIO
CANTIDAD DESCRIPCION DEL PRODUCTO UNITARIO IMPORTE
1,000 KG. 40 SACOS DE 25 XG C/U CONTE- | § 650.00/KG. |$ 650,000
NIENDO 1,000 KG. DE PIGMENTO - | * 6% I.V.A. 39,000

DE ORIGEN VEGETAL. '
$ 689,000

ELABORAR NOTA DE CREDI

ADMON. DE VENTAS CREDITO Y COBRANZAS T0 POR ElL 5% DESCUENTO




Iv.1.3.3, Autorizacisn del Pedido

Una vez que se ha elaborado el pedido y se ha verificado gque=
todos los datos que contiene son correctos, se. solicitard al-

Departamento de Crédito y Cobranzas que autorice el mismo.

El pcdido se elaborar{ en original y 3 copias, todas ellas de
ben de estar debidamente autorizadas, posteriormente se proce

de a su distribucién de acuerdo con lo siguiente:.

ORIGINAL: Serd para el archivo de pedidos de Admi
nistracién de Ventas.
la. COPIA (AMARILLA): Se queda en poder del Departamento de -

Crédito y Cobranzas.

2a. COPIA (AZUL): Se enviari al Departamento de Factura=--
cién.
3a. COPIA (ROSA): Se envia al Departamento de Trdfico.

iv.1.3.4, Control de Embarques

La Gerencia de Tridfico para poder programar los embargues ne-
cesita la siguiente informacidn que debe recibir de la Geren-

cia Administrativa:

EL PROGRAMA MENSUAL DE VENTAS (que debe recibir cuando menos
3 dfas antes de que se inicie-
el nuevo mes}).

EL PROGRAMA SEMANAL DE VENTAS (que debe recibir todos los ==

viernes de la semana anterior).
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EL PEDIDO DE CADA EMBARQUE {que debe recibir con un dfa -
) de anticipacién a la fecha con
la cual se estd programando la

entrega).

Se ha negociado con la Gerencia de Tr&fico, que en el caso de
que exista un pedido que por cuyo volumen sea necesario efec=-
tuar embarques parciales ¢ bien porque el cliente asf lo soli
cité, se programe un solo embarque semanal y en un mfnimo de-
tres toneladas (capacidad mixima de las camionetas de repar--
to), o bien se efectden embarques cada 10 dfas o quincenales,
con e) fin de aprovechar al mdximo la capacidad de embarques-
del equipo de reparto (se tienen camionetas de tres toneladas
y camiones de 10 toneladas) y reducir al mfnimo las entregas-
parciales menores de tres toneladas disminuyendo por conse- -

cuencia inmediata el costo de distribucién.

Una vez que el Departamento de Trdfico tiene en su poder los-
pedidos debidamente autorizados (reqﬁisito indispensable para
poder efectuar un embarque) procederd al embarque-de la mer--
cancfa (previamente liberada por la Gefencia de Control de Ca

lidad).

Para ello elaborari una remisién que tiene los siguientes £i-

nes:

- Bage del control de Embérquea

- Base para la Facturacién.
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- Documento gque permite la salida del producto de la planta.

— Documento indispensable para el cliente, al efectuar la re-
cepcién del producto.

— Documentoc base para el control de inventarios (sqlida de al

macén de producto texrminado).
Este documento debe contener la siguiente informacién:

- Ndmero de remisi6n
— Fecha

- Nimero de pedido
—Cliente

~ Direccién i
-~ Tel&fono

— Volumen embarcado

La remisifn se elabora en original y tres copias, la distribu

cién es la siguiente:

ORIGINAL: . Cliente
la. COPIA: Archivo del Departamento de Tr&fico
2a., COPIA: Departamento de Facturacidn-

3a. COPIA: Contabilidad (Control de Inventarios)

La Gerencia de PTrdfico al finalizar el dfa elaborarf un repor
te de entregas, en el cual se deben desglosar cada uno de los

embarques del dfa y contendrd la siguiente informacifn:

—~ Fecha de embarque
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~ Cliente

~ Yolumen embarcado por cliente
- Pedido

— Remisién

— Producto

— Total embarcado en el dfa
_ Este reporte sers diséribﬁido a:

— Departamento de Facturacidn
— Departamente de Crédito y Cobranzas
— Contabilidad (Control de Inventarios)

— Gerencia Administrativa de Ventas

Asimismo mensualmente elaborard un reporte.de embargues en el

cual debe contener la siguiente informacién:

~— Reporte mensual de embarques del mes de .

— Entregas directas de la planta (volumen acumulado).

—-Volumen acumulado del mes, recolectado directamente por el=-
cliente.

~ Volumen total embarcado en el mes por producto.
Y serd distribuido de la siguiente forma:

FACTURACION: (los voldmenes embarcados deben de --
coincidir con los voldmenes factura--

dbs) .



CONTABILIDAD:

ADMON. DE VENTAS
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{los voldmenes embarcados deben de ==

coincidir con los voldmenes contabili

zados en las salidas de almacén).

(los volfmenes embarcados deben de -~-
coincidir con el volumen de ventas =-

realizadas en el mes).

IV.1.3.5. Control de Facturacién

El Departamento de Facturacién, requiere para poder elaborar-

las facturas de la siguiente informacifn:

LISTA DE PRECIOS:

La lista de precios es elaborada por la Ge

rencia de Ventas en cembinacifn con la Di-

reccidn Comercial, debe ser objeto de revi

8i6n mensual, por parte de la Direccifn Co

mercial.

Esta lista es el documento oficial para la

facturaci_ﬁn, en eila se indican los siguien

tes puntos:

- Vigencia de la lista de precios

— Precio de venta a clientes

— Precio de venta a clientes especiales

— Precios de venta a distribuidores

= Degcuentos

— Bonificaciones
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— Se elaborari desglosando los precios de venta por producto

— Autorizaci6n

PEDIDO:

REMISION:

de la bireccién comercial

El Departamento de Facturacién debe reci--
bir sistemiticamente una copia de cada pe-
dido que se elabore en el Departamento Ad-
ministrativo de Ventas, debidamente autori
zado por el Departamento de Crédito y Co--

branzas.

Es el documento base para elaborar una fac
tura, se debe recibir el mismo dfa que ha-
sido elaborado.

El Departamento de Tr&fico es el responsa-
ble de elaborar y enviar oportunamente es-

te documento,

Cuando el Departamento de Facturacién tiene en su poder los -

documentos anteriores, procede a la elaboracidn de las factu-

ras, que deben de contener la siquiente informacién:

- Ndmero de Factura

- Fecha @e elaboracién

- Nombre del cliente

— Direccién del cliente

— Forma de entrega

— N@mero de pedido

— Ndmero de orden de compra del cliente
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— Condiciones de pago

— Fecha de pago

- Cantidad

— Descripcién del producto
— Precio unitario de venta
— Importe de la venta

- Firma del responsable de la elaboracién de la factura

La factura se elaborarf en original y cuatro copias, de acuer

do con la sigquiente distribucién:

ORIGINAL: Cliente

la. COPIA: Cré&dito y Cobranzas,; es el documento base para-
efectuar la cobranza.

2a. COPIA: Contabilidad, documento fuente para la contabi-
lizaci6n de las ventas,

3a. COPIA: Administracién de ventas, documento base para -
el control de ventas.,

da. COPIA: Archivo del Departamento de Facturacién.
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EL FORMATO DE LA FACTURA ES EL SIGUIENTE:

VENDIDO A: FACTURA:
FECHA:
Aflo MES DIA
DIRECCION: PEDIDC: ORDEN DE COMPRA;

FORMA DE ENTREGA:

FECHA DE ENTREGA:

CONDICIONES DE PAGO:

FECHA DE PAGO:

CANTIDAD DECRIPCION DEL PRODUCTO

PRECIO IMPORTE

FIRMA
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IV.1.3.6. Control de Ventas.

Un adecuado control de ventas, requiere de la creacidn e im-
plementacién de sistemas de control que permitan la coordina
cién efectiva de toda aquella informacién que intreviene en-
el proceso de una venta. Es por ello gue la Gerencia Admi--
nistrativa de Ventas ha elaborado e implementado los siguien

tes instrumentos de control:

- Tarjeta de Control
-  Programa Semanal de Ventas (descrito en el punto IV.1.3.1).
- Reporte Diario de Ventas

- Reporte Mensual de Ventas
TARJETA DE CONTROL

Es un instrumento, que como su nombre lo indica tiene por ob

jeto:

- Control por cliente
- Control de pedidos
- Control de facturas

= Control de producto

El control por cliente se logra al elaborar una tarjeta por-
cada uno de los clientes a quienes se ha efectuado una venta,

los datos que se requieren son los siguientes:

-  HNombre del cliente,



- Direccifn
- Telé&fono
- Nombre del jefe de compras

- Forma de pago
Cada cliente tiene un expediente propio.

El control por pedido se obtiene con la transcripcién siste-
mitica de lavinformacidn contenida en los pedidos elaborados

por Administracién de Ventas, los datos necesarios son:

- Nnﬁero de pedido

~  Fecha de elaboracién
- Volumen

- Precio de venta

- Valor de la operacién

Con el objeto de no repetir, o volver a usar un nlmero deter
minado de pedido, se lleva como instrumento adicional, una -~
lista consecutiva de pedidos, los cuales son cancelados de -~ -
la lista al ser surtidos completamente. Dicha lista contie

ne la siquiente informacidn:

- Nfmero de pedido (consecutivo)
~ Fecha de elaboracién

- Cliente

-  Volumen

- Fechas reales de entrega
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~  VolGmenes reales entregados
- Total entregado

Observaciones

CONSECUTIVO DE PEDIDOS

PEDIDO FECHA | CLIENTE ) VOLUMEN ENTREGAS TOTAL | OBSERVACIONES

) VOLUMEN_FECIA




FORMATO DE TARJETA DE CONTROL

TARJETA DE CONTROL

TARJETA No.
NOMBRE DEL CLIENTE:
DIRECCION: ‘TELEFONO:
NOMBRE DEL, JEFE DE COMPRAS: PRODUCTO:
FECHA VOLUMEN PRECIO - VALOR FACTURA VOLUMEN TOTAL OBSERVACIONES

PEDIDO

6T
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Para llevar el control sobre las facturas, se transcribe sis
tem&ticamente la informacién que contienen las facturas a la

tarjeta de control, dicha informacién es la siguiente:

- Nfimero de factura

- Volumen facturado

El control por producto se obtiene al elaborar una tarjeta -

de cada cliente por el producto que conguma.

La informacidn del tipo de producto que se ha vendidec, se ob
tiene directamente de los pedidos y se confirma con el pro--

ducto descrito en la factura.

Cabe mencionar que existe adem&s una lista que contiene los-

datos de cada cliente, asf como su ubicacién en el archivo.
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Mensualmente, la Gerencia Administrativa de Ventas realiza -
un cierre de tarjetas el cual serd la base para la elabora--

cién del Reporte Mensual de Ventas.
REPORTE DIARIO DE VENTAS

Tiene por objeto el registro sistem&tico de las ventas, rea-
lizadas durante el dfa. La informaci6n fuente de este repor
te, se obtiene del programa mensual de ventas y del reporte-
diario de embarques, (la Gerencia de Tr&fico envfa diariamen

te este reporte).

Asimismo permite captar las diferencias que existen entre el

volumen programado de embarques y el volumen real embarcado.

Su formato es el sigquiente:

REPORTE DIARIO DE VENTAS

VOLUMEN SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA
CLIENTE | PROGRAMADO 1 2 3 4 TOTAL
Pl 5,000 5,000 ' 5,000 5,000
MEZQUITAL! 20,000 X. t R{ 4,000 3,000 7,000 6,000 | 20,307 K
P
—]
R
P|




REPORTE MENSUAL DE VENTAS

El reporte mensual de ventas, se elabora con el objeto de ==
mantener constantemente informada a }a Direccibn de la situa

cidn actual de las ventas.

La informacifn que se requiere para la elaboracién de este -

reporte, se obtiene de:

- Cierre mensual de tarjetas
=  Programa mensual de ventas
- Reporte diario de ventas

- Reporte mensual de embarques

Dado que la informacién sobre los volfimenes de ventas se ma-
nejan en todos estos documentos, €1 volumen acumulado de ven

tas del mes, debe de coincidir en los cuatro casos.

Bl reporte mensual de ventas contendr§ la siguiente informa-

cifn:

- Volumen de yentas del mes, por producto y total

- Volumen acumulado del aiio. .

- Variaciones entre el volumen programado y el volumen real

= Andlisis de variaciones

~ Grafica comparativa por mes del aifio en curso Vs. el aiio~
anterior.

-  Distribucién de las ventas por zona de conhsumo.

- Comentarios.
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IV.1.4. Ventas de Exportacién Flujo de Operaciones,

A partir de 1980, afio en el cual la Empresa da a conocer in-
ternacionalmente sus productos, principalmente a los Estados
Unidos, la demanda internacional ha aumentado de tal fomma,-
que actualmente, se puede decir que la Empresa es uno de los
principales exportadores a nivel internacional de pigmentos-

naturales para la avicultura.

Uno de los principales objetivos de la Empresa es llegar a -
ser el 1lfder internacional en la produccifn y exportacifn de
pigmentos naturales, posicifn diffcil de alcanzar, pero si =
se toma en cuenta que M&xico es el principal productor de --
pigmentos naturales, la distancia se acorta. Aunado a esto-
la Empresa ha hecho importantes inversiones para la optimiza
ci6n de sus productos y los esfuerzos que realiza por crear-
e implementar nuevos sistemas de informacién que permitan --
"brindar a los clientes un buen servicio y mantener un adecua

do control de sus ventas.

Mientras que la Gerencia de Ventas, propone.nuevos medios de
comercializacifn de sus productos y promuéve la venta de --
éstos, obteniendo un notable aumento de las ventas, La Geren
cia Administrativa de Ventas es responsable de que la expor-
tacién se realice dentro de los lineamientos generales que =
marca la Secretaria de Copercio Exterior asf como aquellos -
requisitos que exigen los pafses importadores, ademd8s de las

polfticas y procedimientos internos de la Empresa.
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IV.l.4.1. Programa Mensual de Ventas de Exportacién.

El programa mensual de ventas de exportacifn depende princi-

palmente de:

- Programa Mensual de Produccién
- Programa Mensual de Ventas Nacionales

- Necesidades de Consumo en el Extranjero,

Una vez que se han ajustado los programas de ventas al pro--
grama de produccién y tomando en cuenta las necesidades de -
los clientes en el mercado nacional, se procede a la elabora
cibn del programa de ventas de exportacifn, este prograha se
rd enviado a las Gerencias de Produccién, Control de Calidad

y Tr&fico; debe contener la siguiente informacifn:

-  Prioridad en las enttégas

= Fechas de embarque

- Lugar de destino

= Voldmenes por pafs de destino

- Volumen total

Cerca del 89% de las exportaciones se hacen a los Estados Uni
dos, un 10% a Europa, (Francia.y Espafia principalmente) y el

resto a diversos pafses.

Para efectos de este estudio solamente se considerardn dos -
lugares de destino de las exportaciones, a Estados Unidos y-

a Europa.
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Cada semana, la Gerencia Administrativa de Ventas envfa a --
las Gerencias de Produccién, Control de Calidad y Trdfico un
programa con las ventas de la siguiente semana que contiene-

la siguiente informacién:

- Volumen de exportaciones a USA

- Volumen de exportaciones a Europa
= Volumen total

- Fecha de embarque

- Producto

El formato es el siquiente:

PROGRAMA DE VENTAS DE EXPORTACION

PRODUCTO:
SEMANA DEL AL DE .

LUNES | MARTES | MIERCOLES | JUEVES | VIERNES | TOTAL

EXPORTACION USA

EXPORTACION EUROPA
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La Gerencia de Ventas de Exportacién debe enviar a la Geren-
cia Administrativa de Ventas un formato con la distribucitn-
de las Ventas de Exportacién; la informaci&n que debe conte-

ner es la siguiente:

- Cliente

- Direccién

- Entregar en:

- 'Embarque .
- Condiciones de pago

-  Producto

- Cantidad

-  Precio unitario en Dls,

- Importe de la venta en Dls.

- % Comisién

- Agente
IV.1.4.2, Elaboracién del Pedido.

Una vez que se tiene definida la distribucién de las ventas,
asf como el programa semanal de ventas, se elaborara el pedi
do, oon la @nica variante a la elaboracién del pedido de ven
tas nacionales que los precios de venta y los impOIQes tota-

les son en dblares.

Iv.1.4,3. Autorizacifn del Pedido.

El procedimiento es exactamente igual que en las Ventas Na--
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cionales, ocon la variante de gue el Departamento de Crédito=-
y Cobranzas retiene para su autorizacién los pedidos un dfa-
mas, ya que las condiciones de pago son diferentes, entre --
las principales condiciones de pago que se manejan interna--

cionalmente se encuentran:

- C & D, pago contra documentos

- L/C, carta de crédito

La distribucién del pedido se hace de la siguiente forma:

ORIGINAL: Administracién de Ventas
la. COPIA: Crédito y Cobranzas

2a. COPIA: Facturacifn

Ja. CObIA: Emsarques.

1V.1.4.4. Solicitud de Embarque de Exportacidn.

Una vez que se ha elaborado el pedido y se ha obtenido la --
autorizacibn del Departamento de Crédito y Cobranzas, la Ge-
rencia Administrativa de Ventas enviar4 una solicitud de em~
barque de éxportacibn a la Gerencia de Tr&fico, el formato -

es el siguiente:



SOLICITUD DE EMBARQUE DE EXPORTACION

por medio del presente solicitamos embarque de exportacién
por la cantidad de con destino a

que saldrd el dfa - de de acuerdo con la --
siguiente distribucién:

FACTURA No.
1. CLIENTE
l DIRECCION

PRODUCTO
VOLUMEN
PRECIO
VALOR
CONDICIONES DE PAGO
CONDICIONES DE EMBARQUE

PEDIDO

FACTURA No.
2. CLIENTE
DIRECCION
PRODUCTO
VOLUMEN
PRECIO
VALOR
CONDICIONES DE PAGO
CONDICIONES DE EMBARQUE
PEDIDO

‘PRAFICO: Favor de solicitar el medio de transportes mis -
adecuado y mantenernos informados.
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IV.1.4.5. Control de Embarques de Exportacién.

En el caso de exportaciones a Estados Unidos, se hacen via -
terrestre, para lo cual se asigna un nlmero consecutivo a ca
da camién (generalmente cargan hasta 20 tons.), lo cual per-

mite el control de los mismos.

En las exportaciones a Europa, el medio de embarque es vfa -

marftima, (generalmente se envfan contenedores de 20 tons.}.

La Gerencia de Tra&fice es responsable de la seleccifn adecua

da del medio de transporte que mis convenga.

Cuando la Gerencia de Tr&fico recibe la solicitud de embar=-
que de exportacidn, asf como el pedido debidamente autoriza-
do, procederd a contactar con las -1fneas transportistas en el
caso de embarques terrestres y con las lfneas navieras en los embar-

ques marftimos, para definir el medio y 1fnea m&s apropiado.

Ya que el producto ha sido liberado por control de calidad,-
el siguiente paso es el embarque de la mercancfa, asf como -

la elahoracifn de la remisifn correspondiente, cuya distribu

¢cifn es:

ORIGINAL: Trafico

la. COPIA: Depto. de Facturacién
2a, COPIA: Contabilidad

Asimismo informard oportunamente a Administracién de Ventas,
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el nfinero de remisién al cual corresponde el embarque de ex-
portaci6n. Ademss elaborard y enviard a 1a misma una lista-

de.empaque, la cual contiene la siguiente informacién:

~  Remisibn No.

~ Marcas, producto

-~ Nfmerc de Lote

~ Nfmero de sacos

-~ 'Peso bruto por saco
;. Peso neto por saco
- Total peso bruto

~ Total peso neto

Una vez que la mercancfa ha salido de la planta, la Gerencia
de Trdfico elaborari un Reporte de Embarque, conteniendo la-

siguiente informacibn:

-  Fecha de embarque

- Fecha de cruce frontera (embarques terrestres)
-  Nfmero de camidn

- Fegha devllegada barco

- Ppuerto de salida

- Tiempe de travesfa~barco

"= Nombre del barco

= 'Fecha de llegada del barco al lugar de destino
~  Puerto de destino

~  Volumen embarcado, Nemero de remisién.

Este reporte ser$ enviade a Adminiatracifn de Ventas.



IV.1.4.6. Control de Facturacién.

En el caso de embarques de exportacién es responsable de la-
facturacién la propia Gerencia Administrativa de Ventas, la-

factura contendrd lo siguiente:

- Nfmero de factura-fecha de elaboracién
- Nombre del cliente

- Direccibn

- Pedido l

~  Remisi6n

- Vfa o medio de embarque
- Condiciones de embarque
- Condiciones de pago

-  Peso bruto

- Peso neto

-+ Cantidad

= Descripcifn del producto
- Precio unitarioc de venta

- Importe de la venta

El formato es el siguiente:
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VENDIDO A:

DIRECCION:

FACTURA:

FECHA:
DIA MES ARO

VIA DE EMBARQUE: PEDIDO:

CONDICIONES DE EMBARQUE: REMISION:

CONDICIONES DE PARGO:

PESO BRUTO:. PESO NETO:

CANTIDAD DESCRIPCION DEL PRODUCTO PRECIO IMPORTE
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La factura se elabora en original y diez copias y tiene la -

siguiente distribucién:

ORIGINAL:

la.
2a.
3a.
4a.

5a.

COPIA:
COPIA:
COPIA:
COPIA:

COPIA a 10a. COPIA:

Cliente

Crédito y Cobranzas
Contabilidad
Administracién de Ventas
Archivo

Aduana

El gobierno mexicano establece una serie de requisitos para-

poder efectuar una exportacién, y &stos son:

Obtener permiso de exportadores

Elaboracifn de facturas comerciales

Pincaniento del (C.V.D., (compromiso de venta de divisas),

en las instituciones bancarias previamente determinadas.

Pedimento de exportacién

Efectuar trdmites aduanales

Una vez que se ha realizado la exportacién, el Departamento-

de Trifico es responsable del seguimiento del embargue, asf-

como de mantener oportunamente informada a la Gerencia Admi~

nistrativa de Ventas de la situacifn de cada embarque, la Ge

rencia Administrativa a su vez informar& de esto a la Geren-

cia de Ventas de Exportacién.
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IV.1.4.7. Control de Ventas.

La Gerencia Administrativa de Ventas ha implementado el uso-
de un instrumento que le permmite controlar adecuadamente ca-
da una de las operaciones de exportacidn, este instrumento -
ha sido denominado control de exportacién y tiene como docu-

mentos fuente de informacién:

- Consecutivo de pedidos de exportacifn
-. Consecutivo de embarques de exportacién
- Reporte de embarques de exportacifn

- Consecutivo de facturas de exportacifn

- Tarjeta de control
El control de exportacifn contiene la siguiente informacién:

= Camién No. (embarques terrestres)

- Pedido
- Factura
- Fecha

- Cliente

-  Volumen

- Precio

- Valor

- Fecha salida planta

- Fecha de cruce frontera (embarques terrestres)
- Fecha salida puerto (embarques marftimos)

= Nombre del barco



- Fecha llegada cliente (embarques terrestres)
- Fecha llegada puerto (embarques marftimos)
- Agente .

- Porcentaje de comisién

- Comisién por pagar.

El formato es el siguiente:

145



CONTROL DE EXPORTACIONES

156

CaMIoN

PEDIDO

FACTURA

FECHA

CLIENTE

VOLUMEN

PRECIO

VALOR

FECHA
SALIDA
PLANTA

FECHA
CRUCE

FECHA
SALIDA
PUERTO

BARCO

FECUA
LLEGADA
CLIENMTE

Froia

LLEGADA

BARCO

AGENTE

conzsIoN

POR
PAGAR

124
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PROVISION DE COMISIONES

Mensualmente la Gerencia Administrativa efectda un cierre de
tarjetas de control y un cierre de facturas, en bage a esto,
elabora un reporte para la provisién del pago de comisiones,

dicho reporte contiene:
- Divisidén de las ventas por agente
Desglose de facturas que indica:

-  Nfmero de factura

-  Fecha

- Cliente

-  Volumen

- Precio

- Vvalor

- Porcentaje de comisién
- Comisién por pagar

- Comisi6n total por pagar

Este reporte es. enviado a:

CONTABILIDAD: Para que efectfe el registro contable de-

comisiones.
FINANZAS: Para la programacifn de pago por concepto

de comisiones.
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PAGO DE COMISIONES

La Gerencia Administrativa de Ventas es responsable del pago
oportuno de las comisiones a los agentes de ventas de expor-

tacién, para ello toma como base:

- Reporte mensual de la cobranza del mes

- Consecutivo de facturas

Para realizar el pago de comisiones hace una separacién de =
facturas por agente, posteriormente transcribe la informaciSn

de &stas al reporte que contiene la siguiente informacién:

~ Comisiones por pagar a:

- Durante el mes de:

- Factura

- Fecha de la factura

- Cliente

- Fecha de ﬁago de la factura
- Producto

- Volumen

- Precio

- valor

= % de comisifn

- Comisifn por pagar

= Total de comisién por pagar

Una vez que ha realizado y verificado el cflculo de las comi
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siones, solicitan al Departamento de Cré&dito y Cobranzas su-
autorizacién, al obtenerla elabora una solicitud de pago de-
comisiones y la envfa a la Gerencia de Finanzas, quien pro--
gramard el pago, cuando recibe el cheque por el importe de -
las comisiones, elabora un memorindum de pago dirigido al =«
Agente respectivo, incluyendo el cheque y una relacién de aque
llas facturas cuya comisién se estd pagando y ademis debe de
enviar una copia del memor&ndum y de la relacién de facturas

as

- Direccién Comercial
- Gerencia de Ventas
- Gerencia de Finanzas

- Contabilidad
REPORTE MENSUAL DE VENTAS

La Gerencia Administrativa de Ventas debe de enviar tensual-
mente a la Direccién Comercial y a la Gerencia de Ventas unre

porte mensual de ventas de exportacién.
Picho reporte contendri:

= volumen de ventas por producto

- Volumen de ventas total

-  Volumen acumulado

-+ Varjaciones entfe el Yolumen programado y el volumen = =

real.
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- Andlisis de las variaciones
- Volumen de ventas por pafs
- Gr8fica comparativa de voldmenes de venta por mes Vs. el

afio anterior,

~ . Comentario

~ Volumen total de ventas Nacionales y de Exportacién
- Gré&ficas de ventas totales '

- Comentarios

- Comisiones por concepto de ventas de Exportacién
La informacifn que contiene este reporte se obtiene de:

- El cierre mensual de tarjetas
- El reporte de embarques
= El control de exportacifn

- El consecutivo de pago de comisiones

IV.2. GERENCIA DE VENTAS NACIONALES
GERENCIA DE VENTAS DE EXPORTACION

Como se coment8 anteriormente en el capftulo I, exigten va--
rios pasos ha seguir para crear una adecuada estructura de -

organizacidn dentro del Departamento de Ventas y éstos son:

A) Determinacién de funciones
B) Agrupacién del personal y funciones

C) Establecimiento de sistemas de control.
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I1V.2.1. Determinacién de Funciones de las Gerencias de Ven=
tas Nacionales y de Exportacién.

FUNCIONES ADMINISTRATIVAS

- Coordinacién de actividades de los miembros gue integran

el Departamentoc de Ventas Nacionales.

- Asignacién' de responsabilidades
- Delegacién de autoridad
- Coordinacién de la informaci6n que requieren otras &reas

(Administracifn de ventas).

- Establecimiento de sistemas de informacién
- Establecimiento de sistemas deé control.
-  Bfisqueda de nuevos mercados

- _Andlisis de competencia

POLITICAS Y ESTRATEGIAS DE VENTAS

FUNCIONES OPERATIVAS

- Selecci6n y reclutamiento de supervisores y agentes de -

ventas.

- Contaco constante con la fuerza de ventas y con log = =

clientes
- Coordinacibn de las .wentas con la publicidad
- Correspondencia de ventas

- Organizacién de promoéiones
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FUNCIONES TECNICAS

- Brindar asesorfa al Cliente (en coordinaci6n con la Ge--

rencia de Nutricién e investigacidn).

En base a lo anterior se detemminaron las funciones y respon

sabilidades de cada Gerencia de Ventas:
GERENCIA DE VENTAS NACIONALES
FUNCION OBJETIVO

Ejecutar el programa de ventas nacionales de acuerdo con los
objetivos de venta establecidos, promoviendo los productos -
en las principales zonas de consumo ya captadas, contribuyen
do al desarrollo de nuevos mercados, mediante la direc¢i6n Y
control dé la fuerza de ventas, brindando a los clientes un=-

servicio adecuado.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

- Participar con el Director Comercial en la formulacifn -

de los pronfsticos y presupuestos de ventas nacionales.
- Ejecutar el programa de ventas nacionales en base a las-

polfticas establecidas.

- Promover las ventas de los productos mediante la direc--

cidn y control de la fuerza de ventas.
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— Informar oportunamente a la Gerencia Administrativa de Ven-

tas el programa mensual de ventas,

— Participar en los programas de investigacién de mercados,--

publicidad.

— Someter a consideracisn del Director Comercial las estrate
gias que se consideren necesarias para la promocibn y dis-

tribucién de los productos.

- Mantener constantemente informado al Director Cemercial -~

del comportamiento del mercado nacional.

— Elaborar el programa de atencibn a clientes,

GERENTE DE VENTAS NACIONALES
COMUNICACION
Constante y ascendente con el Director Comercial.

Constante y horizontal con la Gerencia Administrativa de Ven-

tas y la Gerencia de Nutricifn e Investigaci6n.

Constante y descendente con el personal que integra la Geren-

cia de Ventas Nacionales,

Comunicacifn externa.

Con clientes, asociaciones avicolas del pals, Cimaras de la =

Industria de Representantes Avicolas, etc.

Dependencia.
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Lineal ascendente del Director Cbmercial.
Autoridad

Lineal descendente sobre el personal que integra la Gerencia

de Ventas Nacionales.
GERENCIA DE VENTAS DE EXPORTACION
FUNCION OBJETIVO

Ejecutar el programa de ventas de exportacién cumpliendo con
los objetivos de venta establecidos, promoviendo los prpduc-
tos en los mercados del extranjero ya captados y contribuyen
do al desarrollo de nuevos mercados mediante el establecimien
to de distribuidores, brindando a los clientes un servicio =

adecuado.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

-  Participar con el Director Comercial en la formulacidn -
de los pronésticos y presupuestos de venta de exporta- -

cién.

~ Ejecutar el programa de ventas de exportacién en base a-

las polfticas establecidas.

- Promover las ventas de los productos mediante el desarro

llo de nuevos distribuidores,
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Participar en los programas de investigaci6n de mercados,

publicidad.,

Someter a consideracién del Director Comercial las estra
tegias que se consideren necesarias para la promocién y-

distribucién de los productos.

Apegarse a los procedimientos y métodos establecidos pa-
‘ra la promocidén y captacién de las ventas de exporta- -

cién.

Mantener constantemete informado al Director Comercial -

del comportamiento del mercado extranjero.

Elaborar el programa de atencifin a clientes del extranje

to.

Elaborar los programas mensuales de ventas de exporta- -
cién informindolo oportunamente a la Gerencia Administra

tiva de Ventas.

COMUNICACION

La comunicacién interna es constante y ascendente con el Di-

rector Comercial. Es constante y horizontal con la Gerencia

Administrativa de Ventas y la Gerencia de Nutricifn e Inves-

tigacién.

Es constante y descendente sobre el personal que integra la-

Gerencia de Ventas de Exportacién.
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La comunicacifn externa es con distribuidores y clientes del

extranjero,

i DEPENDENCIA
Lineal. ascendente del Director Comercial.
AWOFIDM

Lineal descendente sobre el personal que integra la Gerencia

de Ventas de Exportacidén.

IV.2.2. Agrupacién del Personal y Funciones.
CONSIDERACIONES

A) DIMENSIONES DE LA EMPRESA

Antiguedad de la empresa: 15 afios

HGmero personal inicial: 15

N@mero actual de empleados: 260

Capital Inicial: $ 100°000,000.00
Capital Social actual: $ 600'000,000.00

Porcentaje de captacién de
Mercado Nacional: 35%

Porcentaje de captacién de

Mercado de Exportacidn donde

la Empresa concurre ©on sus
productos: 40%

Capacidad de produccién: 500 Tons/Mes
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B) NUMERO Y NATURALEZA DE LOS PRODUCTOS

Para ‘el mercado nacional existen dos productos, obtenidos a-
partir de la Harina de Flor de CempasGchil, el primero de --
ellos se comercializa en estado s6lido, su presentacifn es -
en sacos de 25 kg.c/u, este producto se mezcla directamente-

con el alimento de las aves,

El segundo se comercializa en estado lfquido, su presenta- -
cifn es en porrones de pl&stico cuyo volumen fluctua entre -
20 kg. y 50 kg. c/u dependiendo de las necesidades de los ==
clientes, dicho producto se disuelve en agua de los bebede--

ros de las aves,

Para el mercado de exportacién se Fomercializa adem4s de los
dos anteriores un tercer producto que se presenta en estado-
lfquido, en tambos de 200 kg. c/u, este producto se dispersa
sobre el alimento de las aves con el uso de pulverizadores,-

a través de rociadores.
C) AREA GEOGRAFICA DE LAS OPERACIONES MERCADO NACIONAL

La empresa ha tomado como base para la realizacifn de sus ==
operaciones, la distribuciSn geogrdfica de las principales -

zonas de produccién avfcola en el pafs:

-. Zona bajfo (Guanajuato, Querétaro)
- Zona Centro (Jalisco,'MichoaCAn)

- Zona Valle de M&xico (D.F. y Estado de Mé&xico).
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- Zona Sureste (Veracruz, Puebla)
- Zona Noreste (Nuevo LefSn, Durango)

- Zona Noroeste {(Sinaloa y Sonora)
MERCADO DE EXPORTACION
Los principales mercados de exportacién actualmente son:

- Estados Unidos
- Guatemala

~ _ Costa Rica

- Perfi

- Venezuela

- Chile

- Brasil

- A;gentina

- Inglatexra

- Francia
- Espafia
- Portugal
- Suiza
- Italia

- Austria

D) METODO DE DISTRIBUCION

MERCADO NACIONAL

o

Para lograr una mejor dis

tribucién de los productos seri ne-
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cesario contar con bodegas localizadas en puntos estratégi--

cos dentro de las principales zonas avicolas del pafs, consji

derando ademds al consumidor de los productos, se pueden dig

tinguir dos clases:

Fabricas industriales de alimentos balanceados, (quienes
se dedican a la elaboracién de alimentos preparados para

aves y suministran los mismos a los pequefios avicultores).

Avicultores Unidos, quienes elaboran su propio alimento=-

balanceado, incluyendo en sus dietas pigmento.

CANALES DE DISTRIBUCION

Empresa w=w-e~~w~---- Fhbrica de Alimentog -=-==-~==~=- Pequefic Avicultor
’ Balanceados
Empresa  =-----=------ Avicultores Unidos

MERCADO DE EXPORTACION

El método de distribucién de los productos en el extranjero=

est8 basado en el establecimiento y control de bodegas en el

extranjero situadas estratégicamente, en vista de la situacidn

geogr&fica de cada pafs,

CANALES DE DISTRIBUCION

: Fibrica de Alimentos
_Empresa ----- Representante Bodega < Balanceados
Pequefic Avicultor

/ FSbricas
Bnpresa ----- Representante Bodega --~- Subagente 4= pequenc Avicultor
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E) PERSONAL EJECUTIVO DISPONIBLE Y CAPACIDAD

na de las preocupaciones primordiales de toda empresa, es =~
=l contar y desarrollar ejecutivos dentro de su misma organi
zacibn, este punto no ha sido descuidado por la empresa en =
cues;idn y ha prestado mucha atencidn para lograr el adecua-

do desarrollo de los mismos a través de:

- Motivacién al personal

- Reconocimiento de méritos y logros

- Seminarios

- Cursos de capacitacién internos y externos

- Actualizacifn de conocimientos.



F) ESTADO FINANCIERO DE LA EMPRESA

LA EMPRESA, S.A.
BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 1984

ACTIVO $ $ PASIVO Y CAPITAL $
ACTIVO CIRCULANTE: . PASIVO CIRCULANTE:
CAJA Y BANCOS 10,000 CUENTAS POR PAGAR 450,000
CUENTAS POR COBRAR 490,000 ACREEDORES DIVERSOS -_50,000
DOCUMENTOS POR COBRAR 100,000 .
INVERSIONES 300,000 PASIVO FIJO
INVENTARIOS 400,000 ACREEDORES DIVERSOS 800,000
IVA POR ACREDITAR 200,000 1'500,000
ACTIVO F1JO: CAPITAL CONTABLE: .
EDIFICIO FABRICA 200,000 CAPITAL SOCIAL 600,000
EDIFICIO OFICINA 200,000 UTIL, DEL EJERC. 1'0600,000
MAQUINARIA 900,000
EQUIPO OFICINA 50,000
BQUIPO OFICINA 100,000
EQUIPO TRANSP. 50,000 1'500,000

SUMA EL ACTIVO: 3'000,000 SUMA IGUAL AL ACTIVO:

(Miles de Pesos)

500,000

800,000

1'700,000

3'000,000

m=mammnes

-
o
-



G)  NORMAS DE VENTAS
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La implantacién de las normas de ventas debe efectuarse en -

completa coordinacién con todas las 4reas involucradas en --

una operacién y para ello es necesario tomar en cuenta:

PRECIOS:

CREDITOS, DESCUENTOS Y
BONIFICACIONES:

FORMA DE PAGO:

TIEMPO DE ENTREGA:

FORMA DE ENTREGA:

(Fijados en coordinaci6n con la Di-

reccién Comercial).

(Apegados a las polfticas previamen
te establecidas por parte del Depar
tamento de Crédito y Cobranzas, y =
attorizadas por la Direccifn Comer-

cial).

{Negociada con el cliente y en base
a las condiciones preestablecidas -
por el bepartamento de Crédito y Co

branzas).

(Acordaf el tiempo de entrega en ba

se a los programas de produccién).

(Coordinacidn con el Departamento -

de Tr&fico y Embarques).

AY
Disposiciones oficiales de Control de Cambios en México, Con

vénioé Internacionales de- Comercializacién, Situacién Actual

y especffica de cada pafs.
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H) COMPETENCIA
MERCADO NACIONAL .

En vista de que la produccién y venta de pigmentos naturales
para la avicultura se encuentra en manos de 3 6 4 emprésas -

la vigilancia de la situacién de la competencia representa:

- Caracterfsticas del (los) productos
-  Precios

- Condiciones de crédito

- Tiempos de entrega

~ Servicio

- Penetracidn en el mercado

~  Publicidad

- Competencia potencial
MERCADO DE EXPORTACION

bDado que México es el principal exportador de éigmentos natu
. rales para la avicultura en el mundo, la competencia interna
cional es directamente con los propios productores nacionales
quienes también exportan sus productos, pér lo tanto seri ne

cesario una estrecha vigilancia de los mismos en cuanto a:

= Grado de penetracifn en los diversos mercados
- Precios

- Servicio



Formas de pago .
Condiciones de Bmbarque

Tiempo de entrega
Caracterfsticas de los productos
Fuerza de ventas

Publicidad

Competencia potencial

164
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I) Considerando lo anterior, se propone la siguiente estruc

tura de organizacién para la Gerencia de Ventas Naciona-

les:
GERENTE DE VENTAS
NACTONALES
SECRETARIA
SUPERVISOR SUPERVISOR
SUPERVISOR Z0NA CENTTO ¥ ZQMA SURESTE ¥
ZCNA NORTE BATIO VAILE DE MEXTCO
AGENTE AENTE . AGENTE
ZCNA NORESTE ZONA BAJIO Z(NA SUR
PGENTE AGENTE AGENTE
Z0NA NORCESTE ZONA CENTRO VALLE IE MEXICD
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Para la Gerencla de Ventas de Exportacién la px:opuesca -

es la siguientes,

GERENTE [E
 EXPORTACION
SECRETARIA
REPRESENTANTE REPRESENTANTE REPRESENTANTE * REPRESENTANTE
FUROPA ORTINTE NORTEAMERICA CENTRO Y SUDLAM,
SUBAGINTES SUBAGENTES SUBAGENTES SUBAGENTES




Iv.2.3. Establecimiento de Sistemas de Control.
A) MERCADO NACIONAL

= Volumen de Ventas por:

Producto
Cliente
Estado
Zona

Total
PROGRAMA DE VENTAS Vs. VENTAS REALES E HISTORICAS
- Control de la fuerza de ventas

Supervisores: Ventas por producto
Ventas por agente
Ventas por zona
Ventas totales
Programa de-ventas Vs, ventas rea--

les e histéricas.

Agente: Ventas por producto
- Ventas por cliente

Programa de ventas

- Control de Gastos:

Alimerntaci6n y hoteles, transportes, vi&ticos, atencién a --

clientes,

167
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Un principio b&sico de Orgahizacién de Ventas, es el propor-
cionar a los vendedores sus limites y autorizacién de gastos,
no es posible pensar que un agente salga a cubrir su ruta --
sin antes saber qué gastos estdn autorizados a efectuar por-

cuenta de la compafifa.

- Control de Comisiones:
B) MERCADO DE EXPORTACION
- Volumen de ventas por:

Producto
Cliente
Zona

Pafs
Total

- Programa de Ventas Vs. Ventas reales e histéricas.
- Control de la fuerza de ventas:

Representante: ventas por:
Producto
Agente
Zona
Pafs
?otales
Programa Ventas Vs. Ventas reales -

histéricas.



Control de gastos:

Control de Comsiones.

Alimentacién y hoteles
Transportacién
Vi&ticos en genéral

Atencién a clientes.

169
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CONCLUSIONES

Sin duda alguna, las ventas son la parte m&s importante y -
por lo tanto una de las funciones m&s delicadas de un nego-

cio.

La funcifn de ventas no se limita solamente a contactar con
un posible cliente, ofrecer un producto y cerrar un contra-
to, implica una coordinacién efectiva con la mayorfa de las

Sreas de una empresa.

—Con el Departamento de Produccién; se hace necesaria la -
elaboracidn de un programa de ventas que servir§ de base-

para la programacién de la produccibn.

— Con el Departamento de Tr&fico; requiere informar oportu-
namente j en coordinacifn con el Departamento de Prod. -=
cibn, de las posibles fechas en las que se entregar$ el‘-
producto al cliente, para que el Departamento de Tré&fico-
proporcione el medio de transporte idéneo y se envie el -

producto al cliente en las fechas programadas.
—Con el Depto. de Contabilidad; requiere de la informacibn

de las operaciones de ventas para que &ste pueda regis- -

trar oportunamente todas las transacciones en el sistema-
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contable de la empresa.

— Con Crédito y Cobranzas; requiere de la informacifn oportu-
na de las condiciones de pago de una venta, que le permita-

una recuperacifn de cartera en los plazos fijados.

De aquf que de la efectiva coordinaci6n del Departamento de -
Ventas con los demis departamentos con que se relaciona depen
da de una forma directa el buen funcionamiento de una organi-

zacién,

Cuando el volumen de ventas de una empresa se ha incrementado
considerablemente, requiere de la implementacifn de nuevos =--
sistemas y procedimientos que le permitan coordinar efectiva-

mente todas sus operaciones.

Es por ello que la direccidn de una empresa debe estar pen- =
diente de los efectos que puede causar un incremento constan-
te de sus ventas en cada una de las 4reas de su crganizacién-
y tomar las medidas necesarias para lograr el equilibrio en--

tre las ventas y la organizacién.
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