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PROLOGO

E1 avance tecnolégico y la bisqueda de mejores niveles de -
vida han empujado al hombre a lograr, en cortisimo tiempo -
histérico, niveles de civilizacién que sorprenden por los -
cambios culturales, sociales y econdmicos impuestos al desa
rrollo de la humanidad.

En ese desarrollo de la humanidad, la transportacidn de bie
nes y personas, han recibido atencidn tan especial que, co-
mo se sabe, desde los tiempos mds antiquos, el hombre en --
busca de ta eficiencia inventé diferentes medios y formas -
de satisfacer su objetivo.

Dentro de los diferentes tipos de transportacidn, se encuen
tra el terrestre, que se desempeiia por caminos construidos-
con técnicas especiales para facilitar, en todo tiempo, el-
rodamiento de la carreta tirada por bestias, la cual, en --
sus distintas presentaciones fué, hasta bien entrado el si-
glo XI1X, el medio de transporte mas popular pero, Siempre -
existieron Jimitantes en su uso no obstante que se mejord -
el camino y que el peso de los carruajes disminuyera, la ve
locidad y capacidad de carga estaba limitada por la fuerza-
animal y por esta y otras razones, el hombre se vid en la -
necesidad de buscar algin tipo de transporte que fuera ca -
paz de proporcionar mayor capacidad de carga y mayor veloci
dad.

Con la invencidn de 1a miquina de vapor, se abrié un nuevo-
horizonte en la transportacidén terrestre. Alounos pioneros-



intentaron aplticarla en vehiculos que no tuvieron el éxito
esperado, debido a su excesivo peso que causaban grandes -
dafios a los caminos, a su costo de operacidn tan elevado,-
a la necesidad de disponer de estaciones de carbdén y agua-
a lo largo del camino y, aunado a esto, la demanda conti -
nué siendo la misma que con la tradicional carreta,

No obstante este fracaso, continuaron los esfuerzos por obp
tener una forma de transporte terrestre mds )igero, simple
y con un margen mayor de autosuficiencia. Hacia 1872, el -
Ingenjero Alemdn Gottied Daimler, se asocia con el Doctor-
No. Otto, inventor del motor de combustidn interna a cua -
tro tiempos y juntos iniciaron la investigacidn y desarro-
110 de un vehiculo dotado con ese motor.

A partir de ese momento, diversas empresas, investigadores
e inventores se dieron a la tarea de desarrollar el auto-
mévil, pero el uso de estos, estaba limitado casi en excluy
siva 3 sus creadores por Jo limitado de su produccién. En-
1910, Henry Ford did un gran avance hacia la populariza --
cion del automdvil. Debido a su perseverancia y audacia, -
logré desarrollar una tinea de produccidén a gran escala, -
fué entonces cuando implantd su politice "Sequridad a bajo
costo” con objeto de hacer 1legar al consumidor un automg-
vil de bajo costo y es asi como se forja y consolida la mo
derna Industria Automotriz que cambid el estilo de vida de
toda Ta humanidad.

Con esta consolidacidn del mercado automotriz, surge el --
mercado de autopartes de repuesto y se desarrolla la Indus



tria de Servicios Automotrices, debido a que, como toda md -
quina en funcionamiento, requiere de mantenimiento y reposi-
cion de piezas dafiadas, ambos mercados han ido creciendo pa-
ralelamente a la Industria Automotriz, pero con caracteristi
cas diferentes.

La fabricacidn de autopartes se realiza en instalaciones in-
dustriales de diferente tamafio, con procesos de comercializa
cién muy variados y dependientes de la demanda a satisfacer,
en cambio, los servicios se orientan, definitivamente. al au
tomovilista que se constituye en pequefios mercados dominados
por sus gustos y preferencias, factores que los hacen inesta
bles y riesgosos para el inversionista, quien para obtener -
éxito debe analizar con cuidado las diferentes alternativas-
que se le presentan antes de adoptar la decisidn definitiva.

En el presente trabajo tratard del proyecto, organizacién, -
produccién y evaluacién de un Centro Automotriz con servi --
cios de reparacifn de automGviles y venta de autopartes, con
la finalidad de mostrar el proceso de investigacidn que defi
nird 1a rentabilidad del proyecto y., con esta base, justifi-
car o rechazar la inversidn propuesta.



CAPITULD }: DEFINICION DEL PROBLEMA

1.1 Oué es un Centro Automotiriz
Tradicionalmente empresas y personas han recurrido a talle-
res especializades en alguna operacidn de 1as que componen-
el mantenimiento o reparacidn de unidades asi por ejemplo:
el negocio de afinaciones de motor, no repara el sistema --
eléctrico ni construye la carroceria ni tampoco cambia 1lan

tas con servicio de alineacidn y balanceo.

Esta situacidn obliga a los vsuarios a “"peregrinar" por va-
rios talleres especializados para lograr que su unidad sea~
totalmente reparada. £] acudir a tantos sitios, a veces dis
tantes entre si en e Ciudad de México, ha tornado muy con-
flictiva este actitud gue ademds de costosa en tiempo y di-
nero, resulta muy peligrosa por los riesqos que implica cir
cular por grandes distancias en el congestionado trdnsito -

citadino.

£sta realidad cotidiana ha obligado a los interesados a vol
verse mds prdcticos y buscar nuevas soluciones para sus ne-
cesidades creando 2si un nuevo mercaco de servicios y es es
te mercado el que se desea servir, aprovechando 12 oportuni
dad de crear un taller que sea caoaz de brindar servicios -
miltiples, con capacidad para realizar todas las operacio -
nes de mantenimiento y reparacién que Sean necesarias en --

las unidades.

Con esta perspectiva tan interesante como es la de un merca
do en expansidn, se ha creado una nueva industria de servi-
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cios, concentradora de trabajos y a la cual se le ha dado-
el nombre de Centro Automotriz.

1.2  Descripcién de los Servicios

El Centro Automotriz, desarrolla en el mismo local, dife -
rentes tipos de operaciones de mantenimiento, dentro de es
tos tipos de trabajos se encuentra la afinacién de motores,
que consiste en reponer las piezas bdsicas sujetas a un --
desgaste mayor y que son necesarias para el correcto fun -
cionamiento de dicho motor; también incluye la carburacién
y puesta a punto con el objeto de obtener el mdximo rendi-
miento y economia en un automdvil.

Otro trabajo de mantenimiento es el Servicio a frenos, co-
mo vital en la seguridad del conductor y de terceros, el -
mantenimiento del sistema de frenos, consiste en el inter-
cambio de piezas defectuosas y la inspeccidn visual de fu-
gas de liquido por la bomba de frenos asi como por las 17-
neas y empagues de las mismas y la frecuente reposicidn --
del 1iquido.

El servicio de alineacién consiste en reajustar 1os meca -
nismos de suspensién y direccidn de las ruedas segin las -
especificaciones de fabricantes; estas especificaciones va
rian en el mismo vehiculo a lo larqo del tiempo y, por lo-
tanto, es necesario su periddico reajuste.

E1 servicio de balanceo consiste en compensar las diferen-
cias de peso que existe en una 1lanta provocadas por el --



desgaste. Este servicio da mayor seguridad y comodidad en-
el manejo de un automdvil.

Otro servicio es el lavado, engrasado y revisign de nive -
les de aceites de gran importancia, ya que mantiene, la --
parte inferior del vehiculo y el compartimiento del motor,
libre de sustancias extrafias que podrian en un cierto tiem
po, provocar un dafio por corrosidn en sitios vulnerables -
del vehiculo; el enqgrasado de las partes en movimiento se-
realiza para evitar oxidacidén y prolongar su vida dtil con
buen funcionamiento; la revisién de los niveles correctos-
de los lubricantes y 1iquidos son importantes para asequ -
rar el correcto funcionamiento y sequridad en un automé --

vil,

E1 Centro Automotriz, ademds de trabajos de mantenimiento,
realiza Yabores de reparacidn mediana y mayor, entre 10s -
primeros se encuentran: Cambio, reparacidn y ajuste del --
sistema de embrague. La reparacién de sistemas de escape,-
con cambio de silenciadores y tuberia. Reparacidn de con -
juntos del sistema eléctrico como alternadores y motor de-
arranque. Reemplazo de amortiguadores defectuosos o dada -
dos. Cambio y reparacidn de bombas de agua. Sustitucidn de
engranes y cadena del sistema de distribucidn.

En el caso de las reparaciones mayores se encuentran: el -
reacondicionamiento de motores desgastados. regaracién de-
suspensiones, direcciones, diferenciales, transmisiones ma
nuales o automdticas, reconstruccidn 3jener3l de conjuntos, -
medidores y arnés eléctrico, empacado de motores, nojalate



ria y pintura, etc.

1.3 Objetivo del Centro Automotriz

La actividad empresarial que desarrolla el Centro Automo -
triz encuadra en el sector econdmico terciario o sea el de-
los servicios, debido a esto, es de vital importancia el --
conseguir brindar calidad a precio justo y con la variedad-
que el cliente desea encontrar.

Como primer y mids importante objetivo, se tiene el de crear
su propio mercado y, por ello, el Centro Automotriz tendria
que canalizar gran parte de sus recursos, al propésito de -
captar clientes, dicha captacién se logrard de la siquiente
manera: con calidad en 1a produccidn, lo que implica dispo~
ner de mano de obra de alta calidad, eficiente y dedicada,-
con honestidad en el diagndstico de las fallas en los vehicu
los y en l1a sustitucidn de piezas, mediante los equipos -~
apropiados de medicidn y andlisis de funcionamiento de los-
diversos sistemas mecdnicos y finalmente, con la multiplici
dad de servicios.

Con estas politicas, el Centro Automotriz se encontrard en-
posibilidad de penetrar en diferentes segmentos del mercado
con 1a capacidad suficiente para ofrecer alternativas atrac
tivas de satisfacer necesidades especificas a sus posibles-
clientes y, de esta manera, incentivar el mercado para que-
concurra al Centro Automotriz en cuestidn.

Cemo sequndo objetivo se tiene el de la consolidacidn del -
Centro Automotriz dentro del ramo industrial a)l que pertene



ce, para ello Ya Direccidn tendrd que sanear finanzas y ad-
ministrar y controlar las operaciones de tal forma que se -
logre una empresa sGlida, organizada, con perspectivas de -
crecimiento y algo que es muy importante, con el reconoci -
miento entre sus clientes y el qremio industrial al que per
tenece, de constituir una organizacidn Gtil a la comunidad.

Como tercer y Ultimo objetivo, estd &1 retorno del capital-
invertido, obtener utilidades y demostrar, a los inversio -
nistas que la empresa es solida y noble, que es capaz de ge
nerar utilidades y que se encuentra siempre en desarroilo,-
de esta manera se consequird dar confianza a l1os inversio -
nistas en la empresa y fomentar la reinversidn y expansidn.

1.4 La Industria de los Servicios

Como es sabido, las miltiples necesidades de) Hombre Hoder-
no, se satisfacen mediante bienes y servicios producideos en
unidades econdmicas, capacitadas para elaborar unos pocos -
del universo total. La especializacién en la actividad carac
teriza, de tal maner2, 2 las empresas que permite su clasi-
ficacidn, en base a ciertos factores comunes, y Su agrupa -
cién, hasta constituir Yos 1lamados Sectores de la Produc -
cién los que a su vez, se subdividen, para facilitar el ang
Visis sectorial en ramas industriales.

Dentro de los diferentes ramos industriales del Sector Ter-
ciario, ya se indicé que, el Centro Automotriz, se encuen -
tra ubicado en el correspondiente a la industria automotriz
en la subdivisidn correspondiente a los Talleres del Servi-
cio Mecdnico Automotriz.



La actividad de talleres mecdnicos automotrices estd suma -
mente competida y, aparentemente, la oferta corresponde a -
la demanda puesto que, ningdn vehiculo, queda abandonado --
por falta de capacidad instalada para su mantenimiento y re
paracién, sin embargo, en Ya opinidn generalizada de la ma-
yoria de los usuarjos, la industria se encuentra muy .desme-
recida, debido, entre otros factores, a que muchos prestado
res de este servicio, realizan reparaciones con muchas defi
ciencias y fallas, ademés de numerosos actos ilicitos como-
podrian ser, las reparaciones cobradas que nunca fueron rea
lizadas.

Ante esta situacidn, el Centro Automotriz en proyecto, para
alcanzar sus objetivos, utilizard dichas deficiencias en su
beneficio, proponiéndose destinar, parte de sus recursos, a
la realizacién de actividades que coadyuven a lograr su di-
ferenciacidn de empresas similares. Asi por ejemplo: en sus
instalaciones incluird un local para impartir cursos de me-
cinica automotriz destinados a los jévenes de su zona de in
fluencia, mediante programas tedricos y capacitacidn técni-
ca, a quienes, una vez graduados, se lec ofrecerd trabajo -
de ayudantes en el propio Centro.

También se mantendrd posicidn de alerta en cuanto a captar-
nuevas tecnologias en los cambiantes vehiculos modernos asi
como, en 105 nuevos equipos de diagndstico y reparacidn.

Se propone, finalmente, que sus directivos asistan a cursos
de actualizacién y educacidn continua para obtener supera -
cién orofesional.



Con equipo sofisticade y mano de obra calificada, se crea-
rd un ambiente de confianza en sus clientes, y asi logrard
captar el mercado nuevo, a los vsuarios perdidos por los -
competidores por sus graves irregularidades. Esta agresiva
politica general demandard cuantiosos recursos financieros,
por ello, el Centro Automotriz tendrid que mantenerse en --
constante y franca lucha para conseguir ocupar constante -
mente, el 100% de su capacidad instalada que es el dnico -
camino viable para lograr sus objetivos.
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Capitulo 2: Planeacién Estratégica

2.1 Localizacién del Centro Automotriz

En el proceso de localizacidn del Centro Automotriz, exis -
ten diferentes factores y limitantes que deben tomarse en -
cuenta.

En el caso de este proyecto, la ubicacién del Centro debe -
considerar tanto preferencias personales como limitantes --
econémicas a que estdn sujetos los inversionistas. En cuan-
to a intereses personzles, deben considerarse las preferen-
cias por su ubicacidn al sur de la Ciudad de México y, en -
cuanto a limitaciones econdmicas, se cuenta con un capital-
disponible para Ta adquisicidn del terreno de 60 a 30 millo
nes de pesos, el tamaio del terreno serd definido mds ade -
lante.

Los inversionistas también tienen ideas respecto al mercado
que desean atender, las cuales condicionaridn, de alguna ma-
nera, la eleccidn de la ubicacidn. Las demandas que se qui-
sieran para le Centro Automotriz son dos: el gran mercado -
de los automotores particulares, en el cual, cada persona -
es libre de utilizar los servicios que mds le agraden y, el
mercado mids diferenciado de una z2ona industrial, donde, me-
diante convenio, se pacte el mantenimiento de las unidades-
al servicio de cada empresa, con trato especial respecto al
precio y clase de servicio. Dicho lo anterior, el Centro Ay
tomotriz debe ubicarse en una zona tal que, Jo mismo se en-
cuentren casas habitacidn que industrias, tode ello en un -
radio no mayor de 5 kilémetros.

11



Otro requisito para seleccionar el terreno es de tipo guber
namental, el lugar seleccionado, debe ser tal que cumpla -
con los requisitos de permiso de uso del suelo de acuerdo a
las disposiciones legales en vigor y disponer de servicios-
municipales como luz, acua, recoleccidén de basura, drenaje,
pavimento, banquetas, vigilancia, teléfono, alumbrado, etc.

Junto con los requisitos de Jocalizacidn, hay que conside -
rar 1o relativo al tamafio, definido, principalmente, por --
condiciones técnicas de operacidn. En este aspecto se con -
cluyé, por observacién directa en negocios semejantes, que-
la superficie minima debia quedar comprendida entre los 400
y 500 metros cuadrados. Con esta superficie minima, podrian
1levarse a cabo las aspiraciones de multiplicidad de servi-
cios.

Tomando en cuenta las limitaciones y preferencias anterio -~
res, se di6 a la tarea de localizar el lugar propicio para-
satisfacer, en Ta medida de lo posible, todo lo expuesto. -
E1 proceso de seleccibn y eliminacidn de sitics posibies, -
no se explicard ya que no es el punto a tratar en el presen
te trabajo. E1 terreno seleccionado se encuentra ubicado en
el sur de la Ciudad de México, en 1a Delegacidn de Iztapala

pa, la superficie es de 450 n?

. con frente de 10 metros y -
fondo de 45 metros; su precio de adquisicidn, en cantidad -
aproximada, fué de 60 millones lo que deja 20 millones 1i -
bres, sobre el presupuesto original, para destinarlos a la-
adquisicidn de mayor cantidad de equipo. £l permiso del uso

del suelo, permite la edificacién y operacidn del Centro Au

tomotriz y cuenta con todos los servicios, se encuentra en-
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zona mixta ya que, simultdneamente, se encuentra industria-
pequefia y mediana y casa habitacidn de nivel socio-econémi-

co medio.

La-localizacidn seleccionada satisface, ampliamente, los re
quisitos y preferencias aceptadas, o que permite esperar -
un. mayor margen de seguridad y factibilidad del proyecto.

2.2 Proyecto de Edificacidn

En el proyecto de edificacidén se tomaron en cuenta distin -
tos factores., entre ellos, se encuentran los siquientes: --
disponer 1635 servicios en tal forma, que no se estorben - -

unos con otros, permitir el mdximo control sobre los mismos,
facilitar al mdximo 1s limpieza de las drezs de trabajo, --
evitar que los trabajos realizados en una zona, propicien -
la suciedad de las contiguas, contribuir a Ya organizacidn-
flexible de los servicios esto es, que si un drea se encuen
tra desocupada y otra saturada, que la primera permita rea-
lizar el trabajo que 12 sobra a la secunda, contar con drea
especifica para trabajos mayores sin que, 1a prolongada es-
tancia del automdvil, entorpezca las labores de los demds -
servicios, los cuales, por tratarse de trabajos mds rdpi --
dos, tienen mayor rotacidn diaria.

La disoosicidn de 1os servicios debe ser tal que, un auto -

mévil que requiers servicios miltiples, estos sean realiza-
dos con urn minimo de movimientos y en el menor tiempo posi-
ble.

Debe existir un estacionamiento para clientes y, el almacén
quedard cerca de quien necesita piezas con mayor frecuen --



cia; las oficinas permitirdn visitar todas las dreas de tra-
bajo; debe existir una recepcidn en donde los clientes, pue-
den permanecer mientras es reparada su unidad y, por dltimo,
debe de cumplir con el Reqlamento de Construccidn del Depar-
tamento del Distrito Federal.

Tomando en cuenta todas las condicionantes anteriores, se --
11eq6 al proyecto de edificacién que se muestra en la figura
No. 1 y se concluye que es el tipo de edificzcidn que puede-
brindar los éptimos bereficios en 1a puesta en marcha y ope-
racién del Centro Automotriz.

14
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2.3 Estudio de Demanda

EY Centro Automotriz se encuentra situado en una 20na mixta-
es decir, se zncuentra rodeado, en un perimetro de 5 km. por
Industria y zona habitacioral. Entre 165 giros industriales-
que se encuentran en el perimetro, estdn: guimicos, pldsti -
cos, papeleras, detergentes, textiles, equipo de filtracidn,
impresoras, equipo industrial, madereras, muebleras, distri-
buidoras, juguetes, etc. La 20na habitacional comprende colo
nias como tomas Estrells y multifamiliares de nivel socioeco
némico medio, ademds, parte de la zona habitacional de la De
tegacifn Tidhuac. Con esta localizacidn, la demanda poten --
cial a satisfacer por el Centro Automotriz, estd diversifica
da y de magnitud suficiente para su tamafo.

Los servicios, destinades a personas y empresas, se orientan
a2l mantenimiento de unidades y, por ello el Centro Automo -
triz que fija su atencidn en la demanda industrial y de per~
sonas de nivel socioecondmico medio tiene que realizar un es
tudio de mercado para determinar la ctarrespondencia de aque-
11a con la oferta futuro.

Por los resultados de andlisis del mercado, se espera que, -
Ya demanda de servicios por parte de 1a industria de la 20 -
na, sean de) orden de un 50% a un 70% sobre Ta capacidad ing
talada en el Centro Automotriz y , e} restante 30% o 40%, es
- tard ocupada por los particulares. A Jos resultados anterio-
res se 1legd mediante el siguiente proceso de investigacidn.

En el caso de la Industria, existen dos factores principales
que ayudardn a la mayor captacidn de demanda, en primer lu -



gar, se realizd un estudio de la competencia en la zona y -
se encontrd que muchos establecimientos se especializan en-
alguna reparacién o servicio, por lo que las empresas estdn
obligadas a trasladar las unidades de un lugar a otro, 1o -
cual implica una gran pérdida de tiempo y dinero, en cam --
bio, el Centro Automotriz acumula dichos servicios, evitan-
do de esta manera los traslados innecesarios, situando al -
Centro Automotriz en una situacién de ventaja.

En sequndo luaar, el Centro Automotriz cumple con todas las
disposiciones legales que lo capacitan para expedir factu -
ras aprobadas y con l1os registros necesaripos para que una -
empresa pueda realizar sus trdmites fiscales; an el caso de
la competencia, el estudio ha dado a conocer que muchos de-
estos establecimientos carecen de la competenciz para facty
rarlo, impidiendo con esto, que las empresas comprueben fis
calmente sus gastos, con lo cual, el Centro Au+omotriz, cb-
tiene méximas ventajas sohre 1a c¢ompetencia.

En el caso de los particulares, existen también d0s razones
por las que se puede captar mayor demanda; en primer lugar,
se detectd el deseo de la mayoriz de conservar Su unidad, -
en todo momento, ¢n 60timas condiciones de funcionamiento,-
nreferencia que es capaz de satisfacer el Centro Automotriz
y, la segunda, es la economia de tiempo y dinero que, por -
1a integracién de servicios solo el Centro puede ofrecer,

E1 proceso de estimaci6n de la cantidad de demanda se trata
en el inciso 2.5 Ingresos Esperados.
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2.4 Costos

2.4.1 Costos de Construccidn

Sin formular un andlisis profundo en cuanto a la obra -
civil se refiere, se exponen los principales requeri --
mientos de la construccién y, con esta base, se realiza
rd el estudio previo y aproximado de sus costos,

El terreno lo constituye material arcilloso y arenoso y
su piso se encuentra 20 cms. arriba del nivel de banque
ta lo cual significa extraer 90 w3 de material para dar
el nivel deseado. La cimentacién corre a lo large de ca
da soporte de estructura y anclada 3 una 2apata ubicada
en el lado izquierdo del Centro Automotriz; entre la ¢i
mentacion del lavado de carrocerfa y del lavado de cha-
sis quedarin bajo piso terminado, seis tanques que reci
birdn agua utilizada en el aseo del Centro Automotiriz y
de automdviles separadas de las aguas negras de los sa-
nitarios. En dichos tanques por la precipitacién de sé-
1idos y la diferencia de densidades en liquidos, se re-
cicla el agua para reusarla en el lavado de chasis, ob-
teniendo asi un significante ahorro de 3gua potable.

E1 piso del Centro Automotriz es de concreto pulido, la
estructura del techn se encuentra anclada a ta cimenta-
cidén al lado norte y por e} sur, a la zapata corrida. -
E1 techo de 13mina zintro galvanizada cubre desde el --
servicio de afinacién hasta el lavado de carroceria.

El cuarto demtores es una pequena edificecidn de dos -



pisos, de castillos, trabes y muros de tabique y su se -
gundo nivel se destina a bafos y vestidores de empleados.
El espacio comprendido entre el lavado de carroceria y -
la reparacién mayor se encuentra a cielo abierto. La re-
cepcidn, oficina y almacén se construirdn a base de cas-
tillos y trabes, con muros de tabique, su altura es de ©
mts. con el objeto dev1ograr un sequndo piso interior, -
desliqado de la estructura, cuando se requiera ampliar -
los, cada local posee su propio bafio. Los espacios de es
tablecimiento, con piso de concreto armado que cubre, en
el cajén norte la cisterna para agua potable con capaci-
dad de 2,500 litros. £1 techo de los locales es soporta-
do por los mismos muros y estructuras ligeras para apo -
yar la ldmina galvanizada. A grandes rasgos asi se dise-
fié 1a obra civil del Centro Automotriz.

En el cdlculo de costos de construccion deben considerar
se 1os siguientes aspectos: 1os inversionistas poseen in
genierfa civil, por lo que la parte costos de ingenierfa
no se considera; ademds disponen de materiales de cons -
truccidn utilizable en la obra y con valor cero por tra -
tarse de recuperaciones anteriores; los inversionistas -
poseen maquinaria de construccién, por lo que la renta -
de 1a misma no se considera.

Tomando en cuenta 1o anterior y realizando un estudio --
de costos de mano de obra y de los materiales, se estimé
que 1a construccidn del Centro Automotriz podria tener -
un costo promedio de 60 millones de pesos, desde la nive
Jacidn de piso hasta poner la dltima puerta.
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2.4.2 Costos de Eguipo

A continuacidn se enumera e) equipo proyectédp para-la. -
operacidn del Centro Automotriz y su poSiblevtqsto~en'e]-
mercado: T

1.~ Tres rampas hidrdulicas de 4 : T
toneladas cada una $°131300,000.00

2.~ Laboratorio de afinaciones con
analizador de dos gases 23'000,000.00

3.- Alineador de ruedas hasta rin -
de 16 pulgadas 14°0006,000.00

4.- Balanceador electrénico para --
rin de 16 pulgadas 16'500,000,00

5.~ Lavadora de presidn con agua --
fria para lavar chasises 3'500,000.00

6.- Compresor de 5 caballos con ca-
pacidad de 500 litros en el tan

que 12'000,000.00
7.- Engrasadora a presién con mangug

ra y aditamentos 1'200,000.00
8.~ Gato de patin de 2 toneladas 600,000.00

9,- Dos arrancadores trifdsicos para
motor de 5 caballos 80GG,000.00

10.~ Herramienta de mano para mecdni-
cos (pinzas, 1laves, dados, mane
rales, desarmadores, extensiones,
etc). 4'000,000.00
Total 91'100,000.00
Los precios no incluyen el impuesto al valor agregado y -
fueron tomados de lista de precies.



2.4.3 Costos de Almacén

Es de vital importancia mantener en almacén las piezas-
de intercambio utilizadas con frecuencia y evitar as¥,-
en la medida de lo posible, que, por la carencia de una
de ellas se suspenda cualquier proceso de reparacidn -~
sea mayor © menor. Reconociendo pues la trascendencia -
del surtimiento oportuno de repuestns para lograr efi -
ciencia en la produccidon, se elabord un estudio en base
al cual se definié el tipo de piezas necesarias para el
correcto funcionamiento de los distintos servicios del-
Centro Automotriz.

Los resuitados del estudio fueron los siguientes: para-
la afinacidén de motores son necesarias: bujias, plati -
nos, condensadores, filtros de aire, filtros de gasoli~
na, repuestos de carburador, juntas de carburador, es -
preas, inyectores, cables de bujfas, tapas de distribui
dor, escobillas y placas porta platinos. En cuanto al -
servicio de frenos de requieren balatas de disco, bala-
tas de tambor, retenes de ruedas, baleros de ruedas, go
mas de frenos, quarda polvos, licuido de frenos, repues
tos de c¢ilindro ma2estro y qrasa. £l servicio de alinea-
cién y balanceo no requiere ninguna pieza de 3Imacén -
v, por lo que toca 2l lavado de chasis, deberd disponer
se de aceite de motor de diferentes tipos y marcas, fil
tros de aceite, qraseras y aceite de trasmisidn automd-
ticas y estandar.

En cuanto a los servicios de suspensidn y reparacién ma
yor, no requieren de existencias de almacén porque las-
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necesidades quedardn satisfechas con adquisiciones ade
cuadas a cada reparacidn por tratarse de piezas de al-
to costo, gran variedad y rotacidn 1imitada en el Cen-
tro Automotriz, que se encarecerian més ain por 10§ --
cargos financieros adicionales por la inmovilidad de -
capital en el almacén.

Evaluando todo lo dicho con anterioridad se estima que,
un inventario de 20 a 25 millones, asequra la correcta
existencia de Tas piezas mds solicitadas en todo momen
to y que permite 1a rentable y sana rotacidén de inven-
tarios.

2.5 Ingresos Esperados

En la zona de influencia en el Centro Automotriz se encuen
tra una zona de influencia directa y una zona de influen -
cia indirecta.

Se realizdé un sondeo con el objeto de determinar el nimero
de automdviles que se encuentran en cada zona y el nivel -
de afectacién que podria llegar a tener el Centro Automo -
triz. Para la zona de influencia directa se considera to -
das aquellas casas habitacidn, edificios de departamentos-
e industria localizada en un radio miximo de 500 metros; -
esta distancia se considera cdmoda ya que los propietarios
puedan regresar caminando a sus casas o industrias una vez
que su unidad estd en el Centro Automotriz y, por lo tan -
t0, también es unz situacidn cdmoda para recoger la uni --
dad. En la zona de influencia secundaria se considera el -
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drea comprendida entre 500 metros y 2.5 kilémetros de leja
nfa del Centro Automotriz, esta es una 2ona de influencia-
mayor que 1a zona de influencia directa perp se espera te-
ner mayor impacto en esta zona.

En ta zona de influencia directa, se contaron, aproximada-
mente, 500 unidades gque pertenecen a particulares y 150 a-
Ya industria, o sea, un total de 650 unidades en la zona -
de influencia directa. £n la zona de influencia indirecta-
no fué posible realizar el conteo de automdviles, por lo -
tanto, se le estimé proporcionalmente a Va distancia acep-
téndose en 12,500 les unidades de particulares y 3.750 uni
dades de 1a industria.

Como los particulares tienen hibitos y preferencias crea -
das que 1os inducen a recurrir a los talleres especializa-
dos ya establecidos y, ademds el tiempo que destinan a re-
paraciones de mantenimiento es limitado por miltiples cir-
cunstancias, se considerd que menos de la mitad de los au-
tos contados, es decir 200 unidades, serian clientes del -
Centro Automotriz.

En cuanto a Ya industria, la situacidén es diferente por --
que, la integracidn de servicios y Ta facturacidn del cos-
to de las reparaciones, apoyan la hipdtesis de que mds de-
la mitad, 105 unidades, recurrirdn al Centro. En términos-
.re1ectivos, se considerd que dentro de la zona de influen-
cia directa, se espera capturar el 70% del mercado de uni-
dades de industria y un 40% de unidades particulares que -
suman 305 unidades y, en cuanto a la zona de influencia in
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kdirec}a, se espera captar el 15% de unidades de industria-
y el 5% de unidades particulares que sumadas llegan a 1187
unidades.

Con las expectativas anteriores, la demanda posible a la -
que se encuentra el Centro Automotriz quedd definida por -
un total de 1.492 unidades automotrices de toda su zona de
influencia. Ahora bien, si se considera un valor promedio-
por unidad de 10 millones de pesos se tiene que la flota -
en su conjunto podria representar una inversidn de 14.920-
millones de pesos, de ahi que, considerando como requeri -
mientos en reparaciones y mantenimiento el 5% anual sobre-
tal valor pueden estimarse 10s inqresos del Centro Automo-
triz en 746 millones de pesos por ejercicio anual.

2.6 Estudic de Factibilidad

Para el andlisis econdmico de 1a inversién en el Centro Au
tomotriz deben considerarse las situaciones siguientes:

la. La 0Unica opcidn que tienen los inversionistas de uti
Jizar materiales de construccidn de su propiedad ta-
les como: acero estructural, dnguio de acero y PTR -
actualmente en su poder y sujetos a deterioro es en-
la edificacién del Centro Automotriz.

2a3. La disponibilidad de otros recursos de los inversio-
nistas como maquinaria de construccidén, transportes-
e ingenieria de proyecto que también los tienen sub-
utilizados y que el proyecto les ofrece la opcidn de
uso pleno.

24



Para efecto del proyecto, del valor del material se estima
en 20 millones de pesos puesto en la edificacién y de, --
aproximadamente, 800 mil pesos vendido como chatarra que -
es el uso alterno. En cuanto a la utilizacidn de maquina -
ria, transporte e ingenieria podria cuantificarse también-
en 20 millones de pesos, que significan un ahorro para los
inversionistas ya que 1o poseen sin uso alguno.

Por otra parte, se calculdé la inversidn en proyecto de in-
genieria, edificacifén, equipamients y puesta en marcha del
Centro Automotriz en 276 millones de pesos de los cuales:-
236 millones son de inversidn directa en dinero y 40 millo
nes corresponden a la utilizacidn de recursos cuyo costo -
de oportunidad es casi cero porque, los inversionistas los
consideran como inutilizables. Dicho de otra manera, los -
inversionistas invierten directamente, 23% millones de pe-
s0s y, utilizande 10s recursos considerados ahora como per
didos, logran un Centro Automotriz con valor de 276 millo-
nes de pesos. Este proceder representa para los inversio -
nistas, 1a ganancia inicial de casi 40 millones de pesos -
contra el valor de recobro de 105 materiales que dificil -
mente 1legaria a un milldn de pesos.

En cuanto a la conveniencia de invertir 236 millones de pe
505 en el Centro Automotriz, se definird por el resultado-
de comparar los beneficios entre aplicarse en proyvecto o -
depositarlos en un Banco pafa obtener los rendimientos al-

capital.

En caso de depSsito bancario, con una tasa probable de in-
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terés anual del 40%, se obtendrian 94.4 millones de pesos,
valor a enfrentar contra las probables utilidades de ope -
racién del Centro Automotriz que se calculardn en base a -
los ingresos esperados por ventas brutas de 746 millones -
de pesos anuales y de los cuales se destinard el 65% para-
solventar todos los gastos quedan 261 millones de pesos, -
reducidos a cerca de 220 millones después de impuestos que
seria utilidad neta.

Los resultados anteriores, inclinan la decisién en favor -
del Centro Automotriz por tratarse de una opcidn de inver-
sién mds rentable que la bancaria y, ademds por la razén -
de que, el dinero invertido en el Centro Automotriz, es me
nos vulnerable a devaluaciones y fendmenos inflzcionarios.

26



CAPITULO 3: DESARROLLO-DEL PROYECTU

3.1 Capacidad de los Servicios

E) andlisis cperativo del Centro Automotriz, tratado por ca
da servicio, permitird planear el miximo aprovechamiento de
sus instalaciones, con 1o cual, los beneficios obtenidos --
sena 6ptimos.

Por tratarse de un servicio de corta duracidn, para la afi-
nacidn se destinardn cuatro cajones de estacionamiento, con
lo que se tendrd capacidad de atender simultdneamente, cua-
tro automéviles que requerirdn un tiempo premedio en su re-
paracién de 3 horas, cada una, por lo que la produccidn mi-
xima de la estacidn de servicio, puede ser de 8 a 10 unida-
des diarias.

Los servicios de balanceo y frenos nodrdn trabajar al wmismo
tiempo, en efecto, para el balanceo deben, forzosamente, re
tiravse las ruedas del vehiculo y con eilo, el acceso a fre
nos es muy fdcil, de esta manera que, al mismo tiempo que -
se balancea, puede hacerse un revisign, ajuste y limpieza -
de frenos y hasta cambio de balatas.

£n el caso de la estacidn de frenos también se desmonten --
las ruedas del automdvil, 1o que facilita el balanceo de --
ruedas. Debido a 1o anterior, el servicio de balanceo y de-
frenos se complementan de una forma conjunta, permitiendo -
una mayor capacidad de produccidn. Con estas facilidades, -
el tiempo estimado para realizar el balanceo a 4 ruedas es-
de 1 hora y, el tiempo de realizacidn de una revisidn ajus-
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te y limpieza de frenos es de 45 minutos aproximadamente,-
que debe aumentar en 2.5 horas cuando, ademis de la limpie
za se hace el cambio de balatas tembién en cuatro ruvedas.

Con los datos anteriores, pueden realizarse varias combina
ciones de servicios, dependiendo de la demanda que, de ca-
da uno se tenga, pero, la capacidad mixima de los dos ser-
vicios, trabajando en forma conjunta nodria estimarse como
sigue: pueden efectuarse dos servicios completos de cambio
de balatas en 4 ruedas con balanceo. Estas cifras pueden -
disminuir en un lado y aumentar en 21 otro y viceversa.

E1 servicio de alineacidn tiene tiempos muy regulares y -~
una capacidad mixima, el tiempo promedio de una alineacidn
es de 1.5 horas 10 cual permite realizar, en una jornada -
de trabajo: 5 alineaciones mdximas.

E1 lavado de chasis y motor es, aproximadamente, 1.25 ho -
ras, con 10 que se llega a 6 operaciones en una jornada de
trabajo.

Todos los automdéviles reparados en el Centro Automotriz se

rdn sujetos aAlavados de carroceria e interiores, con obje

to de poder satisfacer al cliente, por esto, dicho servi -

cio dispone de dos cajones y tiempo asignado para este tra

bajo de una hora por lo que, la capacidad mdxima serd de -
16 lavados de carroceria e interiores en un dia.

La estimacion de tiempo se complica demasiado para los ser
vicios de reparacidn mayor, electricidad y suspensidn, por
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ello, estas reparaciones se cotizardn en base a unidades -
de tiempo, siendo 1 hora la unidad de tiempo, por lo que,-
a lo larqgo del dfa y tomando en cuenta que hay dos cajones
para este objetivo, se tendrdn 16 unidades de tiempo tota-
les para los dos espacios.

3.2 Perspectivas de Ventas

Para estimar las ventas del Centro Automotriz se supondra-
que las lnicas trascendentes serdn las realizadas por los-
servicios de reparacidn automotriz, sin considerar las que
podria aportar el restaurant que ahi se instalard en vista
de, que, segdn los inversionistas ese negocio serfa de ter
ceros y de quienes recibirian s6lo la renta del local de -
poca trascendencia; si se compara con 105 ingresos prove-
nientes de la mecdnica automotriz.

Por otra parte, las ventas del taller se descomponen en --
dos origenes: el primero, corresponde al precio de la mano
de obra aplicada en cada reparacidn y, el sequndo, el im -
porte de los repuestos, materiales y accesorios utilizados
en ella. E1 andlisis que se representa en sequida correspon
de pues el precio del trabajo y, el precio de insumos se -
contemplard en el Inciso 3.3. Inventario de Almacén.

En cada servicio, se tendrd un volumen de ventas promedio,
de acuerdo a las miximas capacidades posibles y el precio-
de los mismos se calculard tal y como ya se indicd, confor
me al pago total que se haga al técnico trabajador con las
prestaciones y gastos respectivos.
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Indicando el procedimiento a seguir, queda por analizar --
los inqresos por ventas del factor trabajo en cada uno de-
los servicios, como sigue:

E1 servicio de afinacidn es capaz de atender al dia,-
de 8 a 10 unidades al precio promedio cada una de - -
50,000 pesos, 1o que eleva la venta diaria a 400,000-
6 500,000 pesos y considerando que un mes tiene 24 --
dias hdbiles, se tiene una venta bruta mensual de 9.6

a 12 millones de pesos al mes.

El servicio de alineacién puede realizar 5 operacio -
nes diarias con precio cada una de 24,350 pesos, esto
significa vender en un dfa 121,750 pesos y 2,922,000~
pesos al mes.

E1 servicio de balanceo tiene capacidad instalada pa-
ra realizar 8 balanceos de 4 ruedas en una jornada de
trabajo, se tiene el precio promedio de un servicio -
de balanceo es de 29,800 pesos, en un dia generard --
238,400 pesos y en un mes tendrd una venta bruta de -
5,721,600 pesos.

E1 servicio de frenos tienen diversos ingresos, por -
concepto de revisidn, ajuste y limpieza Se pueden rea
1izar 6 servicios, al precio de 16,500 y venta diaria
de 99,000, ademds, en la misma jornada pueden, reali-
zarse dos trabajos, de cambios de balatas en las 4 --
ruedas, al precio de 55,000 pesos y venta diaria de -
110,000 pesos, los servicios de frenos generan cam --
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bios de baleros, tazas de retenes de rueda, suponien-
do que se realicen 3 servicios diarios al precio de -
10,900 pesos venta diaria de 32,700 pesos. La suma de
las capacidades de venta de los servicios de frenos -
es de 241,700 pesos diarios al mes de 5,800,800 pesos.

E1 precio de un servicio de lavado y engrasado es de-
25,000 pesos y pueden atenderse 6 unidades al dia con
venta diaria de 150,000 pesos y, en un mes, ingresos-
de 3,600,000 pesos.

- En el lavado de carrocerfa pueden realizarse 16 servi
cios por dia, restando los 6 generados por lavado y -
engrasado, quedan 10 servicios adicionales que al pre
cio de 7,000 pesos y venta diaria de 70,000 pesos men
sual de 1,680,000 pesos.

- £1 servicio de reparacidn mayor se pueden vender 16 -
horas de unidad de tiempo, Se considera que dichas --
unidades se encuentran ocupadas todo el dia al precio
por unidad de tiempo de 21,739 pesos, se tendrd venta
diaria por 347,842 pesos y a 1o largo del mes el volu
men de venta podria liegar a 8,347,776 pesos.

En resumen, la capacidad total de ventas mensuales por la-
‘mano de obra aplicada a los servicios del taller automo --
- triz es de 36,176,000 pesos y de 434,112 pesos al afo.



3.3 Inventarips de Almacén

Para analizar el comportamiento del Almacén, es necesario -
realizar un estudio de las demandas particulares a que se ~
enfrentard por cada servicio del taller automotriz, segin -
se presenta a continvacién.

Las ocho o diez afinaciones diarias necesitarin refacciones
y mantenimiento con valor promedic por afinacién, de 50,000
pesos lo que hace ventas de 400,000 a 500,000 pesos diarioes,
1os cuales en 24 dias Yaborables al mes, arrojan ventas del
orden de 9.6 a 12 millones de pesos.

En cuanto al servicio de frenos con capacidad de dos automd
viles que requieren cambios o reparaciones en las 4 ruedas,
las ventas promedio del servicio son de 73,000 mil pesos, -
por 1o gue en un dia se venden 140,000 pesos y en un mes, -
1leqan a 3,360,000 pesos.

El lavado de chasis incluye cambio de aceite y considerando
que el 75% de los clientes que concurren al taller ordena -
este servicio, incluyendo el cambio de 4.5 litros de aceite
en promedio se espera 1s venta de 20 litros y 4 6 5 fi} - -
tros. En un mes serfan 480 litrps de aceite y 108 filtros -
y si e} precio del Titro de aceite es de 5,500 pesos y el -
del filtro de 8,500 pesos entonces el volumen de ventas es-

de 3,558,000 pesos mensuales.

Dtras ventas corresponden 2 piezas no requeridas par ningln
servicio especial, tal es el caso de bandas, baleros, roda-
mientos, grasas, }impiadores, anticongelante, etc., se esti

32



man en 150,000 pesaos diarios, lo que da un total de 3.6 mi-
tlones de pesos mensuales.

Por Jas cifras anteriores el Almacén tendrd un volumen de -~
venta total de 22.5 millones de pesos al mes que suman 270.0
millones de pesos al aiio. Ademds por el consumo diario pre-
visto, casi se Ylega 2 rotar el inventario del Almacén en -
un mes, con lo que se evita, en gran medida, el costo finan
ciero imputable a este concepto.

3.4 Inversidn

El presente subtema se dedicard al andlisis de los costo§ ~
de inversidn manejados en 1a Planeacidn Estratégica.

En el estudio de factibilidad inicial se estimé el monto de
1a inversidn por: adquisicidén del terreno, construccién, -~
equipamiento y puesta en marcha del Centro Automotriz, di -
cha inversién arrojé un resultado de 236 millones de pesas-
que, comparada con los ingresas posibles, indicd que, el --
proyecto del Centro Automotriz era una opcidn factible. Ahg
ra que se presentard el nvevo estudio de 1z inversidn, ana-
lizando con mayor detalle las oportunidades, recursos e in-
ventarios que, originalmente, se plantearon.

E1 costo del terreno considerado en 60 millones de pesos, -
se mantiene sin modificacidn ya que s un 2¢uerdo entre las

dos partes y no puede variarse de ningun2 forma.

El Ingeniero Civil y su equipo de trabajo, realizaron un -~
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nuevo estudio de costos, se analizardn los costos de mate -
riales en el mercado y se hizo nueva evaluacidn de su uso y
aplicacién encontrando que se padria reducir el costo de ia
edificacidn en una 15%, quedando en 51 millones de pesos.

Uno de los dinversionistas tiene relacidn con industriales -
dedicados a la fabricacidn de equipo para talleres y esta -
ciones de servicios, de esta manera, se enterd de la Conven
cidn anual de ese gremio, donde se ofrecen descuentos en la
adquisicidn de equipo, por 1o que se designaron dos perso -
nas para que asistieran a dicha Convencidn, su labor fué la
de comparar marcas, c3lidad y servicio, para seleccionar el
equipo que mejor se adecle a las necesidades del Centro Au-
tomotriz y fincar los pedidos respectivos.

Se obtuvieron los siquientes resultados:

1.~ Tres rampas hidrdulicas de 4 tone-

Jadas cada una $ 10,800,000.00
2.~ Laboratorio electrénico de afina- .

ciones con analizador de 2 gases 20,000,000.00
3.- Alineador de ruedas para rines de -~

hasta Pick-up 10,560.060.00
4.- Balanceador computarizade para rue

das hasta Pick-up 12,375,000.00
§5.- Lavadora de presidn con agua fria

para lavar chasises 2,800,000,00
6.- Compresor de 9 caballos de fuerza

con tanque de 300 litros 7,800,000.00

~
.

Engrasadora a presidn con manguera
y aditamentos 840,000.00
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8.- Gato de patin de 2 toneladas 540,000.00
9.- Dos arrancadores trifdsicos para
motor de 5 caballos 800,000.00
10.- Herramienta de mano para mecdni-
cos {varias) 3,200,000.00
Total $69,655,000.00

De esta manera, 1a inversidén por concepto de compra de equj
pa, se reduce a 21,445,000 pesos, lo cual significa un aho-
rro de 23.54% sobre el dinero destinado al concepto de equi
pamiento.

La inversidn destinada para la compra de partes y lubrican-
tes en almacén, se ajusta a 25 millones, considerando que -
este volumen de piezas es el necesario para el correcto y -
sano funcionamiento del taller automotriz.

La inversidn propuesta en la Planeacidn Estratégica fué de-
236 millones de pesos y el estudio de factibilidad, resulté
positivo. Ahora con un nuevo andlisis del proyecto, la in -
version original se vio afectada por algunos factores que -
la hicieron retroceder hasta 205 millones de pesos, lo cual
significa una reduccidn de 13.14% sobre el monto original -
mente estimado. Con este nuevo valor puede intentarse, la -
nueva calificacién del proyecto.

© 3.5 Evaluacidn del Proyecto

La inversidn de la planeacién estratégica se planted en 236
millones de pesos y se planteaba como una opcidn factible,-
ahora realizando un estudio mids profundo sobre la inversidn,
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el proyecto se convierte en algo mds rentable, la inver --
si6n se reduce a 205 millones de pesos por 1o que el pro -
yecto de inversidn se torna adn mds factible y garantiza -
con un margen mayor la recuperacién de la inversidn.

Por otro lado, se plantearon las ventas esperadas en la --
planeacidn estratégica en base al valor de la flota auto -
motriz en la zona de influencia, encontrindose un mercada-
de 746 millones de pesos en un afio, e} Centro Automotriz -
en base a sus capacidades puede vender 437.7 millones de -
pesos de mano de obra y 270.0 millones de pesos en refac -
ciones lo que arroja un total de 707.7 millones de peses -
de ventas anuales, segin la capacidad instalada, lo cual -
cenfirma que, las dimensiones del Centro Automotriz, son -
las adecuadas para atender 13 demanda esperada y, las pers
pectivas de ventas, pueden llegar a ser realidad sin grave
impedimento.

En la Planeacién Estratégica, en el estudio de factibili -
dad se planted una utilidad esperada de 264 millones en el
ciclo anual provenientes de: ventas anuales del almacén -~
por 270 millones de pesos, de los cuales 32.5 millones de-
vesos son utilidad una vez que de las ventas brutas anpua -~
les se desconld el costo de recuperacidn y Jos gastos; la-
mano de obra arrojd ventas anvales por 437.7 millones de ~
pesos de los que Se considera el 40% como utilidad y el -~
restante 60%; se destinard para solventar todos los gastos
y seqdn las estimaciones anteriores se tendrd una utili -~
dad, por venta de mano de obra, en un ejercicio anuval de -
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175.0 millones de pesos. La suma de la utilidad de almacén
més la utilidad por venta de mano de obra es de 227 millo-
nes de pesos, que resulta contra 1a utilidad proyectada un
poco menor, pero comparando ia utilidad total de) ejerci -
cio con la utilidad que se generaria por concepto de inte-
rés bancario de ta inversidn, adn después de impuestos y -
reparto de utilidades, se concluye 1o siguiente: el Centro
Automotriz en la fase de desarrolle del proyecto, sigue --
una opcidn factible y con un margen de rentabilidad sufi -
ciente que permite en todo momento, considerarlo como via-
ble desde el punto de vista financiero.

ta capacidad del Centro Automotriz hasta ahora se ha medi-
do en horas-mdquina y se puede esperar un aumento de pro -
ductividad sobre 1a estimada considerando horas-hombre de-
personal més capacitado y mds numeroso y esto dependerd di
rectamente, de la seleccidn del personal, de una organiza-
cidn mds depurada y una direccidn correcta. La productivi-
dad no se calculé en base a horas-hombre debido a la poca-
experiencia que se tiene en este concepto, la mano de obra
es diffcil cuantificarlia en términos de productividad, es-
por eso que Se optd por hacer las mediciones de capacida -
des en horas-mdquina, pero se sabe que, con excelente mano
de obra, estas capacidades pueden sobrepasarse.

€n definitiva, el proyecto, puede considerarse de 1a si --
guiente forma: es una empresa confiable que, al mismo tiem
po que puede llegar a soportar de manera amplia una caida-
en las ventas, puede también ser capaz de atender mayor ni
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mero de clientes del originalmente proyectado, es un nego
cio flexible que permite hacerlo mds pequefio cuando la si
tuacidn asi 1o demande. Se concluye que, el Centro Automo
triz, puede llegar a ser un negocio muy noble.



CAPITULO 4: PRODUCCION DE LOS SERVICIOS

4.1, Organizacidn del Personal

E1 Centro Automotriz estd dividido en tres departamentos -
dirigidos por la Direccidn General. Los Departamentos tra-
bajardn interrelacionados, pero gozaridn de autonomia para-
ejercer Yas funciones que les asigne la Direccidn General-
en el logro de objetivos establecidos.

E1 Director General tiene las siguientes funciones: condu-
cir la administracién general de la Empresa, estudiar en -
todo momento la situacidén financiera del Centro Automotriz,
establecer tas estrategqias para conseguir los objetivos y-
dar seguimiento a las mismas, establecer relaciones, estu-
diar los proveedores y analizar las mejores condiciones de
entrega, precio y crédito, supervisar los pagos de impues-
tos, seguro social, altas y bajas, etc.,la contabilidad --
también es supervisada y autorizada por el Director y en -
general, vigilar el Centro Automotriz para que Se encuen -
tre, en todo momento, en sana situacién financiera, traba-
jando de una forma armdnica y generando utilidades,.

Los departamentos o jefaturas, su organizacién y funcidn -
del personal, son los siguientes:

1.- Jefatura de Taller.- E1 Jefe de Taller es el encargado
de este departamento. Las funciones del Jefe de Taller
son: abrir a la hora indicada el Centro Automotriz, or
denar el trabajo y darle seguimiento, elaborar las r-
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denes de trabajo para cada cliente, 1levar la lista de
asistencia de su personal, pasar las drdenes de traba-~
jo a facturacién cuando el trabajo sea terminado, en -
tregar en almacén una copia de la orden de trabajo pa-
ra iniciar la cuenta al automdvil, entregar personal-
mente el vehiculo al cliente haciendo las observacio -
nes pertinentes - de &) depende la atencién a clien --
tes -, es de vital importancia que esta atencidn sea -
excelente; es el encargado de la calidad del trabajo -
hecho por su personal. Debido 2 las dimensiones del --
Centro Automotriz, no se cuenta con departamento de --
personal, por lo que, el Jefe de Taller, serd el en -
cargado de conseguir y evaluar 2 su gente, rendird re-
portes directos al Director General.

Departamento. de Almacén.- E1 Jefe de Almacén tiene a -
su carqo este departamento, entre sus obligaciones en-
contramos los siguientés: elabora pedidos a proveedo -
res para mantener la existencia de piezas necesarias,-
se encarga de supervisar el correcto manejo del "Kir -
dex", entreqa piezas al taller y elabora las facturas,
se encarga de supervisar que las piezas se encuentren-
en su lugar, alqunos materiales y herramientas como: -
thiner, estopa, gaso]iha. 1ijas, etc., se depositan en
el almacén y surtird estos materiales en una forma con
trolada - reportard directamente al Director Seneral -.

Departamento de Oficina.- En este departamento Se en -
cuentra el Jefe de Oficina que se encargard de organi-
zar y dirigir al personal administrativo, supervisard-
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a la cajera, controlando el dinero, es el encarga
do de supervisar al auxiliar de contador y a la ~
secretaria encarqada de facturacidn, los cambios-
de precios en mano de obra estin a su cargo, asi-
como el monitoreo de precios de la competencia, -
el cierre de caja y depésitos al banco estarin a-
su cargo, - es el directamente responsable de los
pagos a proveedores - elaboracién de pagos de im-
puestos, némina, sequro sccial, cobros pendientes
pagos pendientes, etc.

4.2. Sum{nistros de Materiales

Como en toda Empresa Productiva, el suministro de materja-
les es crucial para cualquier sistema de produccién y, el-
Centro Automotriz, no es la excepcidn, el suministro de ma
teriales y piezas permite mayor eficiencia y produccién. -
En el Centro Automotriz se suministrardn dichos materia --
les, por medio de pedidos ordinarios y pedidos extraordina
rios.

Los pedidos ordinarios, se formulardn a 1os proveedores en
base a las cantidades faltantes o que se encuentran enmi-
nimo aceptable en el "Kirdex", se elaborard la lista sema-
nal y a cada proveedor se pedird la cantidad y tipo de pig
zas que ellos surtan, con esto, el Almacén se encuentra --
preparado con las piezas de mayor movimiento y no afectard
la etapa productiva por las carencias.

Los pedidos extraordinarios se trata en general de piezas-
que no manejard el almacén o que son materiales de trabajo
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para el Centro Automotriz. La forma de elaborar dichos pe-

didos consistird en la elaboracin de 1istas diarias de --

piezas inexistentes, este pedido se trasmitird via telefd-

nica al proveedor para que sea surtido el mismo dfa utili-

zando su propio transporte. En ocasiones las piezas se ne-

cesitardn de manera especial y es entonces cuando se utili
~zard el transporte del Centro Automotriz.

Los materiales también serdn pedidos extraordinarios y se-
surtirin por medio del transporte del Centro -Automotriz. -
Dichos materijales podrian ser papeleria de oficina, thiner,
estopa, grasa para tambor, gasolina, pintura y su pago se-
ré en efectivo.

4.3, E) Almacén en la produccign

Como se menciond el almacén jugard un papel importante en-
la produccién, y dependiendo de su capacidad, el Centro Au
tomotriz podrd ser mds eficiente.

E! Almacén recibird 1a orden de trabajo del Jefe de Taller,
en dicha orden se especificardn los trabajos a realizar, -
mediante un tabulador, el almacenista verificard las pie -
zas necesarias, en dicho tabulador se especificari el mode
lo, afio, marca, nimero de cilindros del vehiculo y cantida
des de piezas. De esta manera el almacenista puede tener -
las piezas 1istas para entregarlas al mecdnico antes que -
éste acuda al almacén para hacer la solicitud de piezas. -
Con este movimiento también se facilita la facturacidn ya-
que el almacenista siempre estard en posibilidad de elabo-
rar e} documento de cobro.
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Serd responsabilidad del Jefe de Almacén el surtimiento de
los pedidos extraordinarios; estos pedidos se elaborardn -
por 1o general después de) diagnéstico del autombvil y si-
se carece de piezas o materiales, la unidad quedard desar-
mada acupando un espacio de produccidn, de tal suerte que-
es importante 1a existencia oportuna de repuestos gue evi-
ten tiempo improductive y facilite el buen cumplimiento --
con el cliente. Por lo anterior y dada 1a gran responsabi-
lidad del Jefe de Almacén, serd supervisado y apoyado por-
el Director General para guiarlo y darle métodos nuevos pa
ra el correcto desempefio de su trabajo.

4.4. Recepcidn de clientes y elaboracidn orden de trabajo

El Centro Automotriz atenderd al Cliente de acuerdo al si-
guiente proceso:

- Se anuncia con el policia de la puerta No. 1, que es -
la inmediata a 1a recepcidn; el policia avisa al Jefe-
de Taller de 1a presencia del Cliente, el Jefe de Ta -
1ler invita al cliente a pasar a la recepcidn para ela
borar la orden de trabajo con los datos del cliente, -
de 1a unidad, los servicios a realizar y las observa -
ciones.

:

£1 Cliente autoriza la reparacidn y entregard la uni -
dad, el Jefe de Taller revisard las condiciones del --
vehicule, es entonces cuando, el Jefe de Taller, asig-
na un lugar de trabajo para iniciar 1a reparacifn.

- La Orden de Trabajo serd un documento muy importante -
en la organizacidn del Centro Automotriz. Este documen



to sgré el inicio de toda la funcién administrativa, -
contabilidad, organizacidn y movimiento de almacén. La
orden de trabajo contiene 1a informacidn necesaria pa-
ra facturar, los datos que se incluirdn en la cartera-
del automdvil y los trabajos realizados.

Al recibir la orden de trabajo el almacén inicia e) mo
vimiento ya que al conocer los trabajos a realizar y -
el tipo de vehiculo se iniciard el surtimiento de pie-
zas antes que sean requeridas por Taller y al mismo --
tiempo abrird la cuentz de refacciones del autombvil,

Con todas las drdenes de trabajo, el Jefe de Taller or
ganizard la produccidn de los servicios a realizar a -
lo largo del dia. Estos datos permitirdn analizar los-
trabajos, el orden, el tiempo y el personal disponi --
ble, eficientando el tiempo de mdquinas y mano de obra
de manera que pueda evitar tiempos muertos, dobles tra
bajos y mejorar 1a calidad de 1a mano de obra.

4 . 5.Mantenimiento

E1 mantenimiento en el Centro Automotriz serd muy fdcil de
realizar y 1o realizard el mismo personal, salvo algunas -
excepciones en las que se contratardn servicios externos -
especializados.

~Como se vid en distribucidén del Centro Automotriz, 1a em -
presa se encuentra dividida en dreas de trabajo y cada una
de ellas es responsable del mantenimiento del espacic que-
le corresponde y de las miquinas que se encuentran en su -
Tugar,
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£ drea de afinacidn realizard las siguientes funciones de
mantenimiento: el laboratorio de afinaciones es un equipo-
muy delicado - el polvo y humedad son las principales cau-
santes de sus fallas -, las personas que trabajan en esta-
drea lo limpiardn y cubrirdn cuando no esté en uso.

£1 analizador de gases reouiere, ademds de proteccidn con-
tra polvo y humedad, un mantenimiento mds intensivo, el ~-
equipo toma muestras del gas de escape de los automfviles-
y las lleva al interior del aparato a la cémara de rayos -
infrarrojos; como el gas de escape contiene agua, carbén,-
hidrocarburos y otros gases, es de vital importancia mantg
ner limpiz la sonda de muestreo y los filtros del misme.

Ademds, el caidn, de rayes infrarrojos del analizador, ne-
cesita Vimpieza una vez al mes y debe cubrirse cuando no -
se use. La Jimpieza del drea de trabajo es mantenimiento ~
también y el personal de afinaciones deberd conservar lim-
pia su drea de trabajo. La lYimpieza de los filires lubricy
dores y filtros de agua de aire comprimido quedardn & car-
go del personal, dicha timpieza de fittros se hard cada --
dos meses, cambiando el aceite usado por aceite nuevo.

£1 sedalamiento pintado en el piso, deberd repintarse cada
seis meses y la pintura de muros cada afio. £sta labor es -
mantenimiento y serd realizada por el personal de afina --
cién en su érea correspondiente.

£l drea de frends cumplird con las siguientes funciones de
mantenimiento: 2 Su cargo tiene una rampa hidrdulica, este
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equips requiere limpieza en los empaques de la vdlvula de-
control y en los empagues del pistén de la rampa, el persg
nal estard obligado a esta limpieza. Los filtros de aire -
comprimido necesitan el mismo mantenimiento mencionado en-
el servicio de afinacidn, el repintado también 1o realiza-
rd el personal destacado en cada drea, con los intervalos-
de tiempo mencionados con anterioridad, 1s limpieza del --
drea de trabajo también corre a sy cuenta.

El servicio de alineacidén y balanceo tiene funciones de -~
mantenimiento muy parecidas a 1as anteriores; la limpieza~
del drea de trabajo del alineador y de la balanceadora, =--
servicio de lineas de aire comprimido, repintado de piso y
pared, son trabajos de mantenimiento 2 cargo del personal-
de 1a zona y con las especificaciones de lapsas de tiempo-
ya citados.

Lavado y engrasado tendrd las siguientes obligaciones de -
mantenimiento: limpieza del drea de trabajo, limpieza de -
empaques en vilvula y empaques de rampa hidriulica, limpig
za de filtros a presidn y de piletas de agua, la lavadora-
de chasises necesita engrasado semanal de pistones recipro
cantes y del eje de pistones; esta operacidn es de sumo --
cuidado para consequir una Yarga vids Gtil de la lavadora,
1a limpieza de canalones de recoleccidn de agua y su desa-
_20lve serd mensual, los tanques de tratamiento de agua de-
ben limpiarse cada dos meses para evitar las generaciones-
de bacterias que producen malos olores, asi como la preci-~
pitacidén de basura y tierra que podrizn tener dichos tan -
ques.
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En el servicio de reparacién mayor se tienen las mismas la
bores que en Tos anteriores: Vimpieza de) lugar de trabajo,
repintado de pisos y paredes, limpieza del filtro de aire-
comprimido, ademds de esto, Se tiene un servicio de mante-
nimiento muy importante como es el de la compresora.

Este equipo provee de aire comprimido a todo el Taller por
1o que una falla afectarfa todas las dreas de trabajo. £1-
mantenimiento de la compresora es el siguiente: cambio de-
a;eite lubricante cada 500 horas de trabajo. £} aire en su
estado natural contiene particulas de agua, al ser compri-
mido se condensan y depositan en el tanque, para evitar --
que el agua entre a las tuberias de alimentacidn de aire -
comprimido, es necesario "purgar" el tanque de aire cada -
semana, con o que se evita que el agua )legue a pasar a -
las Tineas de alimentacién. También es necesario realizar-
Timpieza del filtro de aire del compresor cada dos meses.

El mantenimiento del almacén y oficina es muy sencillo, --
las labores se limitan a 1limpieza. Una persona estard des-
tinada a efectuar la limpieza del almacén y oficina, 1im -
niard e} estacionamiento y repintard las rayas del piso y-
muros de esas dependencias.

4.6. Sequridad

La seguridad tanto del personal y clientes, asi como del -
equipo, instalaciones y edificaciones es un aspecto funda-
mental a considerar en el proceso de produccidn de los ser
vicios. Todo programa de seguridad prdctico y fructifero,-



reclama trabajo de equipo, interés, entusiasmo y colabora-
¢ifn. Para que tenga éxito, tiene gue haber verdadero de -
seo de ello por parte de todos los interesados.

La Direccidn estd obligada por parte de la Ley Federal de-
Trabajo, Departamente del Distrito Federal y H. Cuerpo de-
Bomberos del cumplimiento de normas de seguridad. Ademds,~
tiene 1a responsabilidad moral de proporcionar un lugar se
guro de trabajo, para eilo, implementard el programs de Sg
guridad y vigilard con entusiasmo, su cumplimiento hasta -
confirmar el éxito del mismo.

Los Jefes de Departamento serdn, ademds, supervisores de -
seguridad y tendrdn la responsabilidad en la ejecucién del
programa, cerciordndose en su contacto del debido cumpli -
miento de las instrucciones respectivas.

Tambi€n deben cerciorarse de que las labores rutinarias, -
inctuyan métodos y précticas de sequridad en el trabajo y-
estimulardn a los trabajadores para gue piensen en métodos
y dispositivos de sequridad, asi como aceptar las sugeren-
cias que al respecto formulen Jos trabajadores.

Por 1o reguliar los gque menos se preocupan por 13 seguridad
son los trabajadores, gquienes quieren seguir procedimien -
tos expeditos de trabajo.

En especial cuando las labores son a destajo, en la creen-
cia de que es el modo fdcil y rdpido de obtener resulteados,
debido a que no tienen el hébito de “pensar en la seguri -
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dad" necesitan adiestramiento, inspiracidn, supervisién - -
constante y vigilancia.

Estimular e) interés del trabajador, es un buen método para
congquistar su atencidén y retenerlo. Una forma de hacer es -
to, es demostrarie que, la seguridad, significa mucho para-
€1, para su familia y para sus posibilidades de ascenso. --
Existen diferentes puntos que ayudardn a captar la atencidn
de los trabajadores, entre ellos se encuentran:

1.-

La autoconservacidn es un instinto natural, pero pare
ce que, en e) hombre "civilizado", pierde fuerza y se
requiere alentar a Jos trabajadores a que se protejan
asi mismos valiéndose del adiestramiento para los pri
meros auxilios y con 12 exhibicidn de los equipos de-
seguridad como: lentes, guantes, casco y calzado que-
impidan las lesiones. Esta accidn dard realidad y ex-
presidn visual a los riesgos de accidentes de tal ma-
nera que, el trabajador, apreciard las condiciones in
sequras a base de dolor y sufrimiento fisico para &1,
y también la merma de inaresos que tendrd su familia,
a causa del accidente.

Las ganancias materiales tienen un buen impacto en la
atencidn de los trabajadores. E1 empleado que evite -
accidentes y lesiones para si mismo, evitard la pérdi
da temporal de salario, e incluso, la disminucidn de-
su capacidad fisica y aln la incapacidad permanente,-
en contrapartida, Ya atencién de las reglas de sequ -
ridad, le facilita ascensos en su empleo, puesto que-
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ha desarrollado capacidad para asumir responsabilida --
des.

La apelacidn a la compasidn del trabajador por sus com-
pafieros de trabajo, que pueden sufrir dolor y pérdidas-
debido a un accidente. Esto puede provocar diferentes -
reacciones: como incrementar el nivel de compaderismo y
el convencimiento de que la empresa realmente se preocu
pa por ellos tocando asi el sentimiento natural de la -
compasién y la comprensién,

El espiritu de competencia del trabajador puede utili -
zarse para recordarle que, la seguridad, es sarte esen-
cial de 1a produccidn, como lo son la calidad y la can-
tidad. Un trabajo realizado correctamente es un trabajo
hecho con seguridad. Por lo que es necesario hacerle np
tar que, Ja seguridad es la Ylave para producir con ca-
tidad, en competencia y con reconocimiento.

La responsabilidad del trabajador para evitar acciden -
tes no termina cuando finaliza su jornada de trabajo. -
La responsabilidad para si mismo, para quiencs dependen
de €1 y para sus compafieros de labores se prolonga has-
ta en actividades en la calle, en el hogar y en su es -
parcimiento, porque la famijia del trabajador accidents
do fuera del trabajo, - recibe dursnte el periodo de su
incapacidad - menos ingresos que $i hubiese sido un ac-
cidente de trabajo. También el patrén se encuentra, si-
bitamente y durante un tiempo, sin los servicios de un-
trabajador apto para los planes de produccidn,



51

6.- Utilizar el deseo natural de las personas a que se les
reconozca, es un mecanismo muy socorrido para impactar
a los trabajadores. £l deseo de sentirse importante, -
de contar con una oportunidad para demostrar que sabe-
planear y presentar sus ideas y de ayudar a que se llg

ven a cabo pueden aprovecharse como ejemplo orientador
para sus companeros,
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CAPITULO 5: ADMINISTRACION, CONTABILIDAD Y COSTOS DE UN
CENTRO AUTOMOTRIZ

5.1 Capital
5.1.1 Capital de Trabajo

La definicidn mds acertadas y mds simple de Capital la -
expresa Shumpeter: "EY} Capital es la palanca que pone -
en condiciones 21 empresario de someter a su soberania-
Tos bienes que necesita, para imponer a la produccidn -
determinada tendencia”(1). Esta concepcién define el ca
pital como aquel patrimonio o suma de valores que sirve
al empresario oara obtener la disposicidn o el dominio~
sobre Ya fuerza de trabajo y los medios de producciédn.

E1 capital o inversidn, estd representado por dinero en
efectivo, mercancias, devdas de clientes, documentos --
por cobrar, mobiliario, equipo de oficina, inventarios-
de aimacén, transporte, equipo de taller, edificacién,-
etc.. E1 capital aportado para la edificacién, equipa -
miento y puesta en marcha del Centro Automotriz, fué --
azbordado y explicado en el capitulo Deszrrolio del Pro-
yecto, en e} presente inciso, se tratard el Capital de-
Trabaijo.

Toda empresa desde que inicia su operacidn, necesita dj
nerg en efectivo para cubrir todas las erogaciones ori-
ginadas por sus actividades y, a este dinero, se le da-
el nombre de Capital de Trabajo. Tal Capital se encuen-
tra a disposicidn de la Direccidn para destinarlo, prin



cipalmente a los pagos de la fuerza de trabajo y los ma
teriales bdsicos de Ya produccidn. En todo momento, res
palda financieramente al Centro Automotriz a fin de ca-
pacitarlo a) desempefio de su actividad empresarial.

El Capital de Trabajo tiene diversos objetivos y aplica
ciones, entre ellas se encuentran las sigquientes: al --
1levar a cabo una venta a crédito, se afectan los recur
sos que constituyen el Capital, esto es por lo siquien-
te; al realizar un trabajo el Centro Automotriz invier-
te en mano de obra y piezas, siendo la operacidén a cré-
dito, e) capital de trabajo es el encargado de sufragar
gastos, pagos de mano de obra y reposicidn de las pie -
2as utilizadas en la reparacidn, todo 1o cual con ¢os -
tos que deben cubrirse de inmediato, ademds del propio-
carqo financiero por la inmovilizacién de) dinero apli-
cado en el crédito urqente hasta que el cliente pague -
su adeudo.

€n el movimiento de almacén puede existir un aumento de
inventarios, provocado por la necesidad de mantener un-
almacén con mayor cantidad de piezas, si el paqo es en-
efectivo, el Capital de Trabajo pagard estos incremen -
tos y tendrd que financiarlo hasta que el almacén venda
las piezas adquiridas y recupere la inversidn realiza -
da.

Si el proveedor otorga créditos, es el capital de traba
jo e) que garantiza el pago de la deuda contraida, esto
significa que el almacén tendrd determinado tiempo para
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vender las piezas recibidas a crédito, pero que si no -
lo hiciera, el capital de trabajo tiene que liquidar -
los créditos y soportar el financiamiento del almacén.

Los documentos oor pagar que han sido emitidos por Jos-
proveedores, permiten un pequefio alivio financiero para
el Centro Automotriz, ya que se cuenta con 10s produc -
tos en almacén pero no han sido pagados todavia. Esta -
situacién requiere tiempo para que, el almacén, venda -
producto y reponga el dinero incrementado, el Capital -
de Trabajo, de est2 manera en el momento que deba ligui
darse el adeudo, exista el dinero necesario para tal --
fin.

La sana existencia de capital de trabajo permitird tam-
bién programar erogaciones futuras destinadas a pagar a
10s acreedores del Centro Automotriz.

E1 volumen del Capital de Trabajo varia segin las cir -
cunstancias, un crédito bancario incrementa su volumen-
pero, al mismo tiempo, programa un pago que debe ser Vi
quidado por el Capital de Trabajo, este tipo de opera -
ciones muestra la relacidn directa existente entre, el-
Capital de Trabajo y la posibilidad de adquirir compro-
misos financieros,

Contablemente se acepta que, el Capital de Trabajo neto,
es la diferencia entre Jos recursos menos las obligacio
nes. Los recursos son el conjunto de valores financie -
ros que constituyen los elementos de trabajo del Centro
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Aytomotriz, las obligaciones son el conjunto de deudas -
contraidas que representan elementos de trabajo, pero --
que son ajenos, esto es que, el Capital de Trabajo varia
rd sy volumen ya sea QuUe Se Cuente ¢on recursos propios-
o ajenos pero el Capital de Trabajo, también es el encar
gado de sufragar las obligaciones contraidas por e} Cen-
tro Automotriz.

Considerando gque el Capital de Trabajo sea capaz de sO ~
portar crédites a empresas y clientes y soportar la capa
cidad operativa, entonces debe soportar el costo del man
tenimiento de las instalaciones. Segdn lo mencionado en-
cuanto 3 capacidad de produccidn, tamafio de almacén y ~-
fuerza de trabajo se considera que, 20 millones de pe --
sos, constituyen el Capital de Trabajo necesario para so
portar la actividad comercial del Centro Automotriz.

5.1.2 Flujo de Caja.

EY fapita) de Trabajo se deposita en la (aja y ésta se -
encargard de recibir los abonos y efectuar 105 pagos. En
12 mayoria de las empresas, las transacciones que impli-
can recibo y desembolso de efectivo son mis numerosas --
que cualesquiera otras transacciones. La faja es, ademids,
el activo mis liquido y el mis expuesto a malos manejos-
y malversacion de fondos.

Por 1o tanto, es esencial, implementar el conjunto de -~
procedimientos ¥ reqistros contables y de otro tipoe, pa~
ra mantener un control estricto sobre el efectivo, cons-



tituide por billetes, monedas, depdsitos en bancos, de-
pésitos de ahorros, fondo de caja chica, giros banca --
rios, theques de gerencia, chegues personales y documen
tos comerciales como: vales, cheques de viajero, etc.

La administracidn del Ceatro Automotriz desarrollard su
propio sistema de procedimientos y registros contables,
supervisados cvidadosa y diariamente - sino es que va -
rias veces al dia por el Director que fijard su aten -~
cidn en el control de ingresos de caja y el contacto di
recto con el personal que interviene en todo e} proce ~
50.

Los controles principales sobre 1a Caja podrian ser los
siguientes: todo el dinero recibido durante un dfa de -
trabajo, debe depositarse en cuentas bancarias al dia -
siguiente hdbil de trabajo; los ingresos por ventas en-
efectivo estardn respaldados por las facturas y 6rde --
nes de trabajo correspondientes, tada. transferencia de-
efectivo debé ser contabilizada, las personas que reci-
ban efectivo no deben efectuar desembolses, contabili -
zar transacciones en efectivo, ni hacer conciliaciones-
bancarias pues estas labores serdn exclusivamente del -
contador que controlard tedo lo anterior.

De la misma manera, el Director mentiene el control so-
bre desembolsos de caja, los panes se hardn con autori-
2acidn previa y estardn respaldados por los documentos-
correspondientes.
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Todos los desembolsos, excepto los pagos de caja menor,
deben efectuarse con cheque bancario seqdin los compro -
bantes y documentos de respaldo sometidos, previamente-
a su revisidn y, cuando se firman Jos cheques, las péli
zas que amparan su expedicidn deben firmarse por la per
sona que 1o recibe.

Es conveniente que los cheques gueden autorizados con -
dos firmas; 7a del Director y otra persona segiin la or-
ganizacidn final que se acepte. En todo caso el Direc -
tor, no debe tener acceso a los recibos de caja, ni tam
poco a 1a custodia de fondos, ni registrar o contabili-
zar asientos contables, ni conciliar cuentas bancarias.

£1 control de saldos decaja se efectuard de 1a siguien-
te forma: las conciliaciones bancarias deben preparar -
las personas que no reciban efectivo ni firmen cheques-
y bien podria ser el Contador quien revisard las conci-
liaciones y las confrontard con los estados de cuenta -
para determinar el grado de confiabilidad del sistema.

Los cheques y p61izas tendrdn los requisitos propios de
su elaboracidn, figurard: fecha y el nlimero de orden y-
la plaza sobre la que se gira, la designacidn del bene-
ficiario y la cantidad a pagar. La p6liza contendrd ade
mds de los datos del chegue, 2l nombre y la firma de Ta
persona que lo recibe, asi como los movimientos conta -
bles causados por el cheque en cuestion. Por principio-
administrativo y fiscal se evitard emitir cheques "AV -
Portador", para no operar cheques por cantidades peque-
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fias cantidades destinadas a compras o pagos de milti -
ple naturaleza - pero siempre de valor pequefio -, se -
mantendrd un fondo de caja menor o caja chica, del cual
se forman los pequeiios desenmbolsos que se requieren pa
ra pagar: partes, materiales, solventes, papeleria, ar
ticulos de oficina, lubricantes, detergentes, etc.

Cada desembolso de la caja menor estard respaldado por
un recibo {una cuenta presentada y firmada por el bene
ficiario en el momento del pago), autorizado por otra-
firma y es, con este documento que, el responsable del
fondo preparard el recibo oficial de ceja menor y ob -
tendrd nuevamente la firma de la persona que recibe el
dinero. Este recibo se denomina: comprobante de caja.

A la caja menor se le entrega una cantidad fija de di-
nero - este fondo se reembolsa periddicamente por me -
dio de un cheque por la cantidad gastada -. Se hardn -
reposiciones del fondo de caja en 13 medida que el di-
nero se vaya agotando, todos los desembolsos realiza -
dos por la caja menor serdn comprobados con sus reci -
bos correspondientes, y, en un intervalo de tiempo, se
repondrd al fondo un monto igual a la suma de los reci
bos para mantener el fondo de cajz come 2l principio.

Por la facilidad del manejo de fondos via caja chica,
es menester la diaria verificacidn del ejercicio y, --
ademds, la revision, desde el punto de vista fiscal, -
de los comprobantes con los que se justifican las ero-
gaciones, Este dltimo punto es bien importante porque,



el Centro Automotriz podria manejar, por conducto de
la caja chica, cantidades anuales de cierta magnitud
que tendrian trascendencia en la contabilidad de los
eqresos totales con las repercusiones fiscales conse
cuentes.
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5.1.3 Asignacidn de Dinero.

En el proceso administrativo del Centro Automotriz, la-
adecuada distribucidn de recursos econdmicos y la forma
de generarlos puede definir la fortaleza o debilidad de
la empresa.

ta situacidn financiera con frecuencia se considera co-
mo Ya mejor y Gnica medida de posicidn competitiva de -
una emoresa y de su atractivo global con respecto a los
inversionistas. La correcta asignacién de fondos es de-
vital importancia para la realizacidn de estrategias.

Cuestiones como liquidez, apalancamiento, capital de --
trabajo, rentabilidad, utilizacidn de actives, flujo de
efectivo, estructura de capital de una empresa, etc., -
pueden cuestionar y adn eliminar alqunas estrategias co
mo alternativas vdlidas. Los factores financieros con -
frecuencia cambiardn los planes de ejecucidn.

A 1o largo del tiempo y conforme cambie la situacidn fi
nanciera por situaciones de mercado y competencia, se -
modificard la distribucidn de capital para convertir en
fortaleza las debilidades del Centro Automotriz y mante
ner firme su sano crecimiento, por ello en este Capitu-
1o, no se presenta un método especifico de distribucidn
de dinero ya que esto deoenderd de las sitvaciones cam-
biantes del Centro Automotriz, mis bien se presentardn-
las posibles acciones ante situvaciones factibles deter-
minadas por la operacidn del Centro Automotriz.
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Tres dreas definardn las funciones de decisidn de las -
finanzas: inversién, financiamiento y dividendo. E1 and
1isis de las razones financieras es el método mds usado
para determinar las relaciones entre estas dreas y las-
politicas administrativas que se adopten, asi por ejem-
plo: destinar mayores recursos al dividendo limitaria -
actividades de nuevas promociones o mayor publicidad --
que podrian cancelar propuestas de ampliacidn en los --
turnos de trabajo con sus consecuencias, a mediano pla-
20, en gastos e ingresos que, a Su vez, tendrian su --
efecto en la siguiente etapa de distribucién de fondos-
y realizacidn de nuevos proyectos del Centro Automo - -
triz, de ahi que las razones financieras, puedan tam --
bién crear puntos débiles y fuertes en las actividades-
de qerencia, mercado produccidn y avance tecnoldgico.

La decisidn de inversidon, es la asignacidn y reasigna -
cidn de capital a proyectos, métodos, activos, mano de-
obra, inventarios, etc., para aumentar la produccidén se
glin estrategias disefiadas para la ejecucidn fructifera-
de las mismas.

E1 propdsito de la decisign financiera es determinar la
mejor estructura, para que la empresa disponga de su ca
pital, incluye el andlisis de los diversos métodos de -
aumentarlo ya sea por incremento del endeudamiento, 0 -
bien, emitiendo acciones y adn la venta de activos o =--
tal vez por la combinacién de todos ellos.

La decisidn financiera se basa en la comparacién entre-



Ya financiacidn a corto y a largo plazo y 1as necesida-
des del capital de trabajo.

Las decisiones sobre los dividendos implican temas como
el porncentaje de utilidades pagadas a los accionistas,
ta estabilidad de los dividendos y 1a compra o emisién-
de acciones. Estas decisiones determinan la cantidad --
que tiene una firma en comparacidén con la suma pagada-
a los accionistas.

Los beneficios de pagar dividendos a los inversionistas
deben balancearse con el costo de oportunidad de rete -
ner fondos internamente. Mo existe una formula fija pa-
ra equilibrar este intercambio. Tres razones financie -
ras vUtiles para evaluar la decisidn sobre dividendos --
son: utilidades por accidn, dividendos por accidn y pre
¢io de accién sobre utilidades. Existen ocasiones que,-
oor 2lgunas razones se pagan dividendos con los fondos-
destinados para reinversidn y mds adn: se distribuyen a
los socios fondos que podrian aumentar la rentabilidad-
del negocio y, después, se aceptan créditos para reali-
zar las acciones diferidas.

Para concluir este tema, es indisoensable mencionar - -
que, los recursos del Centro Automotriz, como los de to
das las empresas, no se circunscriben exclusivamente al
dinero adn cuando este sea la unidad del valor y de - -
cuenta que se aplica para determinar su tamafio parcial-
y total. Asimismo, cabe aclarar que, para desarrollar -
planes y programas, se recurre a3 todos los recursos dis
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ponibles ademds de los fondos propiedad del negocio. -

El Centro Automotriz dispone de cuatro tipos de recur-
s0s que pueden uvtilizar para el Jogro de metas desea -
das: 1o0s recursos financieros que incluyen todos 1o6s ~
activos liguidos, los pasivos y el capital. Esto inclu
ye efectivo, cuentas por cobrar, documentos bancarios
capital de trabajo, ganancias retenidas y utilidad ne-
ta.

Los recursos fisicos comprenden todos los activos tan-
gibles de una organizacién: incluyen el equipo, terre-
nos, edificios, inventario, materias primas, instala -
ciones y maquinaria.

Los recursos humanos que estdn compuestos por todo el-
personal de 1a empresa: Director General, Gerentes de-
Area, Supervisores, empleados calificados y no califi-
cados.

Los recursos tecnoldgicos estdn formados por todo el -
conocimiento, destrezas, métodos, equipo y herramien -
tas que permiten a la Firma 1levar a cabo sus activida
des seleccionadas. E1lo incluye los sistemas de con -
tro} de calidad, sistemas de computacidén, de contabili
dad, ingenieria, investigacidn y desarrollo, manejo de
informacién y comunicacidn.
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5.2 Clientes

5.2.1 Cartera

La cartera de clientes es el instrumento para obtener-
informacidn sobre compradores de servicios del Centro-
Automotriz, le ofrece la oportunidad de mantenerse en-
comunicacidén con sus clientes, da el perfil del tipo -
de clientes e informacién sobre vehiculos, poder de --
compra, poder negociador, capacidades y control de pre
cios. La cartera de clientes se integra con la concen-
tracidn y clasificacidn de los datos contenidos en las
facturas que ampara la venta de servicios y refaccio -
nes.

E1 Centro Automotriz vende sus servicios no a un solo-
comprador, 5ino a una gama de distintos c¢lientes. E1 -
estructurar la cartera de clientes, permite analizar -
capacidad, necesidades y gustos de dichos clientes, --
asi por ejemplo: existen particulares y empresas que,-
debido al volumen de unidades que poseen., pueden ser -
sujetos a descuentos y trato especial'al grado de que-
resulte conveniente el establecer contratos de servi -
cios y crédito con dichas empresas., Toda 1a informa --
cion bdsica deberd contener la cartera de clientes.

Ltas cambiantes necesidades del usuario adquieren cate-
goria de factores decisivos en la estrategia de ven -~
tas; clientes diferentes requieren distintos niveles -
de servicio - sea por la cantidad de diferentes servi~
cios, o bien por la repeticidn de ellos en la misma --
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drea -, provocando asi el refuerzo en dicha drea. La --
cartera de clientes mostrard estas preferencias que jus
tificard las decisiones que al respecto se asuman.

La cartera de clientes mostrard aquellos que, en un - -
principic, son moderados y prefieren permanecer cautelo
sos en cuanto al nimero de servicios ordenados y la can
tidad de unidades enviadas a reparacidn; esta situacidn
prevalece hasta que las relaciones personales se perfec
cionan y se fortalece el marco de confianza mutua.

La cartera contendrd datos especificos de cada c¢liente-
para integrar el indicador de la demanda, su ciclo y -~
asi establecer relaciones estratégicas para cada clien-
te.

Finalmente, 1a cartera de clientes permite determinar -
el catdlogo de precios de todos los servicios, de acuer
do a la politica que al respecto se apruebe y después -
de considerar hechos como que existen clientes que de -
sean un servicio de calidad, sacrifican el orecio, por-
1o que dichos clientes estardn dispuestos a pagar un so
breprecio por ella y tenderdn a permanecer como clien -
tes del Centro Automotriz.

Para otros clientes, el precio es de vital importancia-
y, en su decisidn de compra, sacrifican calidad a cam -

bio de un precio mds accesible.

El Centro Automotriz segun su politica de servicios - -
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adoptard medidas que le permita trabajar con mis efi -
ciencia y seguridad para satisfacer a los clientes dis
puestos a pagar el precio adecuado a la calidad. La --
cartera indicard el tamafio del mercado con tales carac
teristicas y serd la base del cdlculo econdémico sobre-
los posibles resultados.

Considerando la importancia que tiene para 13 empresa-
de servicios, la permanente comunicacién con sus clien
tes, se ha pensado en activar un programa de atencidn-
al usuario apoyindolo en la cartera de clientes. E1 --
programa, en términos generales seria segin la siguien
te descripcidn:

En el caso de las empresas O personas que posean va --
rias unidades se elaborard un programa especial de ser
vicios y mantenimiento, en el cual se especifiquen los
intervalos de tiempos y trabajos a realizar en cada ve
hicule.

Esta accibn, seria la etapa inicial y se le propondria
a3l cliente sea por entrevistas personales o por medio-
de comunicaciones enviadas por correo, en tales car --
tas, el prestador de servicios dard a conocer las nece
sidades mecdnicas de su zutomévil a lo ltarqo del tiem-
po y explicard las ventajas de realizarlo en cuanto a-
sequridad, duracidn y confiabilidad.

En el caso de los clientes menores se les enviard por-
correo un aviso, explicando la fecha en que deben eje-
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cutar nuevamente los trabajos realizados con anteriori
dad y los beneficios que recibiria, asi se iniciaria -
la comunicacidn con los clientes menores a costo mode-
rado y con grandes posibilidades de que, el Centro Au-
tomotriz prepare sus instalaciones y el cliente le fa-
cilitard escoger el dia que menos le moleste despren -
derse del automdvil. Como puede comprenderse es benefi
cio mutuo para las partes y, con ello, se espera, de -
parte del usuario, 1a buena aceptacidn al programa, el
cual, no podria realizarse sino se dispone de la carte
ra de clientes adecuada.

Como extensidn del programa de atencidn 2l cliente, se
tiene los efectos 2l almacén que podrd programar sus -
pedidos y el volumen de inventario, de tal forma que -
se prepare ¢on anterioridad a la demanda, optimizando-
sus recursos y limitando, en la medida de lo posible,-
1a ausencia de alguna pieza de uso comin.
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5.2.2 Atencidn

En el desarrollo de este apartado se describird el pro
cedimiento y la estrategia para asegurar la preferen -
cia del ciiente hacia el Centro Automotriz.

En definitiva, se trata de obtener, mano de obra cali-
ficada y la decisidn de ofrecer servicios de calidad -
como los apoyos para conseguir mayor captacidén de mer-
cado. Ambos elementos se consideraron desde el momento
en que se aprobaron los objetivos del Centro Automo --
triz, como indispensables para asegurar la doptima calj
dad, que serd el producto final de 1a empresa enmarca-
da con 1a esmerada atencidn al cliente.

De acuerdo a esa estrategia, a todos los clientes se -
les atenderd personalmente y recibirdn trato amable y-
sincero.

Es de vital importancia comprender que el Centro Auto-
motriz no es una industria que fabrica productos que -
se venden por conducto de intermediarios; tampoco cuen
ta con clientes que elaboran su pedido y después espe-
ran varios dias por el surtido respectivo, nada de es-
to ocurre porque, la linea de produccién del Centro Au
tomotriz empieza a funcionar en cuanto el cliente se -
presenta en su vehiculo para la reparacion del mismo,-
por esto, es indispensable gue, a cada cliente, se le-
conceda atencidn especial hasta comprender sus necesi-
dades y después, aplicarse a satisfacerlas al mdximo y
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ello dentro de un ambiente de confianza que motive a -
los clientes a recurrir siempre al Centro Automotriz,-
de tal manera, que al sumar, diariamente pedidos de -~
sus clientes, la linea de produccién se ocupe plenamen
te, porque los clientes satisfechos volverdn a encar -
gar otro pedido.

Se espera que con atencién, calidad y servicio el Cen
tro Automotriz tiene mayor posibilidad de mantener ocu
padas sus instalaciones a toda capacidad.

El procedimiento elaborado para 1a atencidén a clientes
se inicia en la recepcién, ahi se anuncia con el poli-
cia de entrada - quien avisard al Jefe de Taller de su
presencia - aclarando que sélo el Jefe de Taller o el-
Director General, estdn autorizados para tratarlo y re
cibirio y que ninguna otra persona puede realizar esta
accion a menos que sea autorizado de antemano.

E1 Jefe de Taller, tomard la orden de trabajo anotando
los datos del cliente y las operaciones a realizar en-
su unidad; esta informacién debe ser lo mis claro y ex
plicito posibles, ya que de ahi se formard la cartera-
de clientes y Ta de facturacidn.

Una vez elaborada la orden de trabajo, el cliente fir-
ma la orden autorizando los trabajos y es entonces que
el Jefe del Taller comprometerd fecha y hora de entre-
ga.
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En caso de contratiempo en la realizacidn de un traba-
jo, el Jefe de Taller avisard telefdnicamente al clien
te del problema, pedird autorizacidn para efectuar las
reparaciones adicionales ampliando fecha y hora de en-
trega de la unidad.

Si el vehiculo se entregara en poco tiempo, el Jefe de
Taller invitara al cliente a pasar al local de recep -
cién acondicionando con muebles, revistas, refrescos y
televisidn para los clientes que acepten esperar por -
su vehiculo puedan disfrutar esas comodidades.

Terminada la reparacidn, el Jefe de Taller turna copia
de la orden de trabajo a la oficina para la factura --
cién y entonces, el cliente liguida el trabajo; si es-
pago de contado o bien, si se trata de operacidn a crg
dito, firmard el original y copias de la factura; inme
diatamente, pasa al taller en donde, el Jefe de Taller
le explicard las reparaciones realizadas 2l automdvil,
mostrard las piezas reemplazadas y si alguna falla adi
cional fué detectada, recibird amplia explicacidn de -
ella, asi como cuidado del vehiculo, fecha y presupues
to aproximado de la préxima revision.

Como parte de 1a atencidn al cliente, se entregard la-
vada la carroceria e interiores en todos los automdvi-
les reparados por 1o que, el Jefe del Taller se asegu-
rard que dicha operacidén haya sido antes de entregar -
la unidad.



La atencidon al cliente no termina con la reparacidn --
del automdvil porque, si el Centro Automotriz asi lo -
hiciera, caeria en 1a misma situacidn que otros muchos
talleres que se conforman con realizar Ja transaccidn-
sin preocuparse por continuar la relacidén con el clien
te.

Transcurridos 7 dfas a partir de la fecha de entrega -
del autombvil, se tendrd comunicacién via telefdnica -
con el cliente, se hard de su conocimiento que, el Cen
tro Automotriz se interesa en conocer su opinidn acer-
ca del servicio brindado, si fueron cubiertas todas --
sus necesidades y si se encuentra conforme con el fun-
cionamiento de Ssu automdvil, en caso contrario, se le-
invitard a nueva revisidn sin costo hasta que logre su
conformidad.

E1 proceso de sequimiento establecido por el Centro Ay
tomotriz continuard por correspondencia, de tal manera
que, de acuerdo al uso del vehfculo y Tos pardmetros -
establecidos por los fabricantes de automéviles pueda-
anticiparse fecha de revisidn y avisar al propietario-
cuando alquna o atgunas reparaciones deben realizarse-
y el aviso llegard por correo con una semana de antici
pacién y tenga el tiempo para programar el mantenimien
to y reparacidén de la unidad.

En e) local de recepcifn se contard con el buzén de --
quejas y sugerencias en el cual, los clientes que asi-
lo deseen, puedan expresar su opinién a la Direccidén -
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General. Esta informacién es muy importante ya que es-
el instrumento para conocer el sentir de 105 Clientes-
hacia el Centro Automotriz, corregir errores y aumen -
tar la eficiencia, ademds, con esas opiniones se pue -
den idear nuevas estrategias, que respondan a la obje-
tividad de la clientela del Centro Automotriz.

Esta informacidn permitird cimentar en bases firmes el
crecimiento, superacidn y desarroilo tan necesario en-
ta empresa moderna y, el Centro Automotriz, no es la -

excepcidn.

5.2.3 Seleccign

E1 Centro Automotriz debe incrementar su cartera de --
ciientes, hasta el grado de poder elegir entre muchos,
3 1os clientes mads favorables. €sta labor es de largo-
tiempo y puede llegar a ser fundamental para su creci-
miento. La seleccidn de clientes es un3 variable estra
tégica en el drea de los servicios automotrices ya que
el Centro Automotriz que tiene una diferenciacidn de -
servicios .con respecto a Su competencia, requiere ajus
tar su produccidn a sus propics objetivos, metas y pro

cedimientos.

Las ventajas de iqualar capacidades y fines de la em -
presa con necesidades y preferencias particulares de -
cada cliente permitird alcanzar el nivel mis elevado -
de diferenciacidn de servicios frente a sus competido-
res y, ademds ayudard a mecanizar, optimizar y facili-
tar la labor de servir 3 su c¢lientela y mantenerla se-
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gura y conforme. Por otra parte, tal politica podria-
reducir los precios de los servicios al uniformar los
sistemas, atenciones y servicios.

En el proceso de seleccién de empresas clientes, se -
considerardn circunstancias diversas que afectan al -
mercado tales como: crecimiento del sector industrial
al que pertenece y su posibilidad de aumentar, en el-
futuro su demanda de servicios pues, como se sabe al-
gunos seqmentos industriales, por lo general, crecen-
mds que otros y esto se refleja en la cantidad de uni
dades en servicio y gue requerirdn reparacidn.

En contrapartida, otro segmento pedria caer en rece -
sién y adn requerir servicios de cuya tecnolcafa carg
ce en Centro Automotriz., Faraz estos y 0tros casos se-
tiene que estar preparado para adoptar la cecisidn es
tratégica mds conveniente como podria ser: seguir pro
porcionando el servicio hasta que el cliente se recu-
pere y pueda aumentar su demanda, o bien, suspender -
la atencidn a los clientes en base a la diferencia de
costo-ingreso.

Cuando la limitacidn aue existe sea provocada por la-
revolucién tecnoldgica que estd sufriendo 1a indus --
tria automotriz, la que se loarard por varios afios, -
es entonces gue se tomard la decisidn estratégica de-
adoptar la tecnologia de punta cuando el mercado sea-
1o suficientemente arplio y justifique la inversién -
en equipo, maquinaria y capacitacidn para ofrecer 2 -
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los clientes un servicio de alta tecnologia.

La sensibilidad de los clientes al precio es un factor
que influird en su seleccién y como el Centro Automo -
triz tiene costos y margen de utilidad, preestablece -
precios aque podrian variar en ¢a3sos muy especiales, de
ahi Ja conveniencia de escoger clientes dispuestos a -
canjear precio por caracteristicas de desempefio del --
servicio. Por la frecuencia en que el precio del servi
cio condiciona la conducta del cliente, es necesario -
establecer criterios en que apoyar la seleccidn como -
son:

lo.- Cuando el qasto de reparacidén estd incluido en su
presupuesto de mantenimiento; este comprador es -
bueno porque consideran que lo pagado., es adecua-
do.

20.- Clientes que consideran que el costo de falla es-
elevado con relacién al costo del servicio, es de
cir, los clientes estdn dispuestos & pagar a con-
dicién de obtener un servicio de calidad, garanti
zado y Yibre de fallas mayocr gque les permita uti-
lizar su automdévil con sequridad para ellos y sus
familias tanto en carretera, como en la ciudad.

Las empresas pueden comparar la utilidad de entre
gar pedidos o movilizar agentes de ventas, contra
e} costo de Ja reparacién. Estos clientes que bus
can al Centro Automotriz como respuesta a sus ne-
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cesidades, se consideran buenos compradores y tie-
nen un jugar muy importante en la seleccidn.

Jo.~ Los clientes que consideran que la calidad y el --
servicio del Centro Automotriz les rendirdn gran -
des ahorros, en este caso, el comprador serd poco-
sensible al precio y constituird un buen comprador
el Centro Automotriz seleccionard este tipo de - -
clientes.

5.3 Almacén

5.3.1 Suplementos ordinarios

La produccién de servicios y el control de inventario-
son actividades bdsicas para determinar las piezas que
se requerirdn, su cantidad y el tiempo de disponibili-
dad. E1 inventario es la lista de articulos, en la que
se mencionan 1as cantidades en existencia, el costo --
por unidad y la descripcidén de la pieza, ademds regis-
trar tos movimientos de activos.

Basdndose en los prondsticos de produccidn y en el con
trol de inventario, el Jefe de Almacén recordando va -
riaciones estacionales establecerd los prondsticos de~
demanda de piezas y programard los pedidos 2 proveedo-
res. Estos pedidos programados se denominan suplemen -
tos ordinarios.

El procedimiento para la elaboracién de dichos pedidos
es el siguiente: E1 Jefe de Almacén recaba informa - -
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cién de existencias recurriendo al control de inventa-
rios, en existencia por otro lado, toma informacidn de
la cartera de clientes sobre la rotacion de piezas y -
consolida ambos datos para, finalmente, revisar sus re
suttados segin la frecuencia de utilizacidn de cada --
pieza ya que algunos aceptan automdviles de diversas -
marcas y tipos y otros son exclusivos Segin modelo.

E1 volumen estimado de piezas serd para cubrir necesi-
dades por un lapso de dos semanas de produccidn.

Elaborado el pedido general, se fraccionard en lotes -
individuales por productos surtidos por cada provee --
dor. Para la siguiente quincena se repetird el procedi
miento.

El objetivo de realizar pedidos quincenales es reducir
el costo financiero de mantener la inversién en alma -
cén. Al mantener un volumen de mercancias nivelado pa-
ra su uso en el mes, se asegura }a rotacidn total de -
existencias y se reducen los costos del inventario.

La reduccidn de costos es significativa si se conside-
ra que, como las transacciones con los proveedores son
a crédito, por lo general, de quince dias, cuando se -
vence e) plazo ya las ventas han generado suficiente -
para cubrir el crédito, esto significa que, el almacén,
utilizard en poco capital de trabajo, porque su fuen -
te financiera, principal serdn sus proveedores.
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5.3.2 Suplementos Extraordinarios

Existen ocasiones en que, algunos servicios, requieren-
piezas gue no se tienen en almacén, sea porque sy costo
es muy alto, poraque la demanda es muy reducida, o por -
ambos que se itraduce en baja rentabilidad de la inver -
sidn. Cuando se presenta esta sitvacién, se elabora un-
pedido urgente y en el transporte y con personal del --
Centro Automotriz se Jocaliza Va pieza en el mercado y-
se adquiere. A estos nedidos se les llama suplementos -
extraordinarios.

E1 proceso para elaborar pedidos urgentes es el siguien
te: e} Jefe de Taller organiza el trabajo del dia, los-
mecdnicos desarman Jos vehiculos y se elabora un lista-
do de piezas necesario por vehiculo, estas listas se --
turnan al almacén, decidiéndose aqui las piezas que se-
entregan de inmediato y las que serdn adquiridas como -
suplementos extraordinarios. Surtido e) pedido urgente,
ingresa al almacén y, de aqui, se distribuyen asentando
la salida en la factura del cliente con su costo corres
pondiente.

tos suplementos extraordinarios tienen gran importancia
para la dindmica y eficiencia del Centro Automotriz. El
hecho de conseguir estas piezas, crea ciertas ventajas-
y desventajas en la estrategia del Centro Automotriz. -
Entre Jas primeras se tiene:

Como proveedor otorga una semana de crédito, esto signi
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fica por corto plazo, cierto alivio financiero y elimi-
na la necesidad de enviar al mensajero con grandes su -
mas de dinero. Las piezas son instaladas y cobradas, ge
neralmente el mismo dia, esto oenera una utilidad inme-
diata sin mantener las piezas en existencia, sin los --
costos de almacenaje y financiero con 1o que se genera-
de inmediato capital que posiciona al Centro Automotriz
en una situacién financiera ventzjosa.

Entre las desventajas se tiene el costo generado por el
transporte y el mensajero. E1 transporte, consume gaso-
lina, Tubricantes y sufre desgaste general durante su -
uso, ademds el sueldo y prestaciones de) mensajero, sin
embargo, se considera que este costo se absorbe fdcil -
mente por la utilidad en la venta y por otro lado, como
el mensajero y el transporte se utilizan en otras ta --
reas, las erogaciones disminuyen en forma importante.

Otra desventaja 13 constituye el tiempo, ya gue el ir y
venir del mensajero consume un lapso de tiempo determi-
nado, durante el cual una o varias dreas del taller que
den en suspenso y serd labor del Jefe de Taller evitar-
tiempos muertos, asignando al personal otras labores en
el mismo vehiculo o atendiendo otro vehiculo.

Con este proceso se beneficia al cliente por el acorta-
miento del tiempo de entrega de la unidad.

Al encaminar el Centro Automotriz todos sus esfuerzos -
para reparar con eficiencia, cualquier unidad, también-
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el nivel de produccidn se ve directamente beneficiado-
ya gue, al utilizar la mejor forma de surtir piezas, -
el nivel de produccidn aumenta, las estaciones de ser-
vicio y reparacidén trabajan con mis uniformidad, lo --
que les permite tener una mayor rotacidn de unidades -
y la capacidad de atender mds automdviles.

E1 Centro Automotriz obtiene otras ventajas secunda -
rias muy importantes, por 10 que el sistema de surtir-
los pedidos extraordinarios se considera eficiente, --
eficaz y ventajosa a un nivel general para la Empresa,
en su conjunto.

ESTA' TESIS 1o DEse
SRR DE LA BiBuidiech
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5.3.3 Contro) de Inventarios

Los materfales tienen valor econémico por su posible -
uso en cualquier momento. Esto permitird al Centro Auto
motriz servir a los clientes, al nivelar las activida -
des de produccidn de modo gque la operacién global, no -
se vea afectada por suspensiones.

Los inventarios de mercancias, materiales y lubricantes
representan una inversién importante y segura para el -
Centro Automotriz. Por tal razdén, eS necesario prestar-
atencidn al contro) de inventario y analizar sus costos.

Es el inventario el registro de entradas y salidas de -
cosas; su control lo facilita el uso de tarjetas archi-
vadas ordenadamente. £n cada tarjeta se asienta el nime
ro de parte, descripcidn, precio de compra y de venta,-
marca de la pieza. Estos datos identifican una pieza en
especifico. Se registran cantidades y fechas de ingre -
sos y salida. Cada material tiene su tarjeta que es in-
transferible,

La informacidn en tarjetas permite localizar los mate -
riales faltantes o prdéximos a faltar, situzcidn que se-
resuelve con 1a elaboracién oportuna del pedido corres-
pondiente.

Por otro lado indica clarazmente las cantidades en exis-
tencia, eliminando la necesidad de buscar casillero por
casillero las piezas faltantes.
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Basados en la informacidn contenida en las tarjetas, -
se puede conocer el valor actual de compra y de venta-
de todas Tas mercancias contenidas en el almacén, es -
posible analizar los movimientos presentados a lo lar-
go del mes y como las variaciones de precio también --
quedan reqistradas, entonces, es factible revaluar el-
almacén conforme ocurran los cambios. £n general, se -
obtendrdn elementos de juicio para la elaboracidn de -
estrategias seogln ocurran modificaciones en el merca -
do.

Debido a que la demanda siemnre es variable, pues de -
pende de la cantidad de servicios realizados, las mar-
cas de automéviles cue se atienden y las preferencias-
de los clientes, el Centro Automotriz mantendrd una --
cantidad de inventario adicional denominada "Existen -
cias de Sequridad" para resolver urgencias imprevistas,
respaldar a la empresa, durante cierto tiempo, para cy
brirse contra cualauier eventualidad.

£l nivel de sequridad depende de cada producto o linea.
Para piezas de mayor demanda, la2 existencia de sequri-

dad podria 1legar al 100% sobre inventario base, y se-

reducird el nivel de sequridad hasta pocas piezas para

refacciones de importancia limitada.

Los inversionistas conocen perfectamente 1o0s benefi --
cios que acarrea el uso de una computadora en el con -
trol de inventario de un almacén, y en neneral, en la-
administracién del Centro Automotriz. Debido 2 que la-
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empresa es un neqocio nuevo para ellos, que pretenden-
dominar en todos sentidos, consideran aue, el uso de -
computadora limitaria el aprendizaje que se obtiene al
realizar Tas labores manualmente, es por esto, que, el
uso de tal mdquina no se contempla en esta fase de pro
yecto,

Se desea desarrollar al méximo, las capacidades huma -
nas, de tal forma que, el control del Centro Automo --
triz sea 1levado por el equipo de trabajo, que desarro
11e y experimente diferentes sistemas de control hasta
alcanzar el dominio manual d2 13 organizacidn con sis-
temas que mejor se adapten a su funcionamiento. La com
putadora se introducira primero, parcialmente, y des -
pués, a nivel aeneral, sin perder su cardcter de herra
mienta de trabajo, de la cue puede prescindirse por fa
1las del equipo o del suministro de energiez eléctrica,
sin que esto 1leque a afectar en gran escala las fun -
ciones diarias del Centro Automotriz.

5.3.4 Precios

La agresiva actitud competitiva del Centro Automotriz,
esta respaldada por calidad, administracidn, organiza-
cidn, equipo y precios accecibles acordes 21 mercado -
por servir. E1 desarrollo de esta politica es afectado
por el precio-piblico de las refacciones, de ahi la --
conveniencia de ofrecer productos de calidad y de mar-
cas prestigiadas con un margen razunable de utilidad -
para el Centro Automotriz.



La base para operar de 12 manera sefizlada estd el pre-
cio de costo pues de esto dependerd el precio de venta
que al ser menor dard onortunidad de vender con un mar
gen de utilidad mayor o bien, asumir actitud competiti
va a base de un precio menor.

E1 proceso de fijar precio-venta lo inicia el Jefe de~
Almacén, quien recabard informacidn y enviard a los --
proveedores eleqidos solicitud de precios, recibiendo-
visitas de agentes de ventas y aln por via telefénica.

Ademds del precio se averiquarédn las condiciones de --
venta y el plazo de surtimiento. Con la informacidn an
terior, el Director General y el Jefe de Almacén elegi
rd al proveedor o proveedores cuyos precios y condicio
nes convengan mis &l Centro Automotriz y considerando,
ademds, condiciones de pago, duracidn del crédito, gas
tos de transporte, descuentos aplicables en diferentes
intervalos de tiempo de entrega.

La sequnda parte del procedimiento estriba en la estra
tegia de ventas, =2s%to es, la determinacisn del precio-
piblico y 21 margen de utilidad en las diferentes 1§ -
neas de productos.

El precio tiene un cardcter estratégico en las ventas,
de ahi los diferentes niveles de utilidad aplicables a
la pieza en cuestidn. A continuacidn se enumeran los -
posibles niveles de utilidad, sujetos a variacidn se -
qlin Yos cambios del mercado.
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ler. Nivel: Lo constituyen piezas con alta rotacidn --
por su gran demanda en su competido mercado muy conoci
do por el consumidor, por esto, el Centro Automotriz -
tratard de vender estas piezas a menor precio que la -
competencia, A este grupo de piezas s5¢ le asigna el -~
20% de utilidad sobre el precio de compra. Entre los -
producteos gque se encuentran en este nivel destacan:

- Byjias

- Condensadores
Platinos
Aceites
Filtros de Aire
Filtros de Gasolina
Filtros de Aceite

:

2do. Nivel: En este qrupo se encuentran las piezas de-
uso comin para los servicios del Centro Automotriz que
no son de primera necesidad como los anteriores. E} --
mercado es un poco flexible con estas mercancias y per
miten vtilidades mayores. Presentan un nivel de rota -
cidn intermedio y el Centro Automotriz fija un precio-
semejante al que se encuentra en el mercado de a2utopar
tes. La estrateqia competitiva es la siguiente: su ore
cio-piblico es el mismo gque el general, con la diferen
cia que dichas piezas se instalan en el taller y esto-
constituye un atractivo adicional para el cliente gue-
se evita pérdida de tiempo y transporte, y al final pa
ga Yo mismo obteniendo mayor comodidad. A este nivel -
se le calcula utilidad de 30% a 35%, dependiendo de 1a
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1inea del producto, sin que se vea afectada la estrate
gia de precios. Las )ineas de productos que constitu -
yen este nivel son las siquientes: :

- Guardapolvos de flecha de velocidad constante .
- Repuestos de cilindro maestro e
- Gomas de cilindros secundarios

- Guardapolvo de cilindro secundario,(f
- Balatas

- Rodamientos

- Bulbos de frenos

- Bulbos de aceite

- Anticongelante

- Vdalvula Electromagnética (V.W.)

- Destelladores

- Juntas de Carburador

- Manqueras en fgeneral

- Juntas de cabeza

- Juntas de cirter

- Juntas de tapa de punterias

- Juntas de miltiple de admisidn

- Grasas

- Mangueras de radiador

- Tapon de gasolina

- Tapén de aceite

- Tapdn de radiador

- Gomas de barra estabilizadora {Ford)
- Baleros Collarin

- Crucetas

- Bombas de gasolina



- Repuestos de carburador

- Cédmaras de vacio (Avance)

- Placas de platinos

- Cables de bujia

- Tapas de distribuidor

-QMotor de distribuidor -

- Bobinas

- Carbones de Alternador y Yotor de arranque
- Diodos B )
- Bandas

- Ligquido de frenos

- Retenes

~ Sellador

Jer. Nivel: Las piezas que tienen un precio de compra
muy bajo, que dificilmente sobrepasa los 2,000 pesos,
son las gque conforman este nivel. £ste grupo de pie -
zas tiene en general, el dar apoyo a los servicios --
que se estén realizando, es decir, son las piezas que
permiten realizar un servicio al detalle, aumentando-
Ya calidad del trabaje, por ejemplo: una conexidn - -
eléctrica que Se encyentry defpctuciz o &n mal estado,
si se deja como estd, &5 muy probable oue falle en un
futuro. Otro ejemplo: son las abrazaderas, quz en 0Ca
siones se instalan mangueras de gasolina sin la res -
pectiva abrazadera, esto representa un peligro poten-
cial e inseguridad, y asi existen mychos detzlles en-
1as que puede verse en juegc la calidad del Taller Au
tomotriz.

86



Las peguefias cosas y la
ral, distinguen un buen
esto 1lega al alnacén 2

que,

permiten entrar a nivel

sin incurrir en un

atencidn al detalle, en gene-
servicio de un mal servicio,-
mantener este grupo de piezas
gran costo para el cliente, -
detallista, aumentando Ja ca-

lidad y seguridad. La utilidad en este tipo de pie -
2as, 3 las que también se les 1lama misceldnea, es de
un 60% a 150%.

La competencia para este tipo ce mercancias es muy re
ducida y, en muchas ocasiones, el mercado en general-
no las tiene en eristencia. Por lo regular nadie les-
presta atencidn, Yo que viene a demostrer el poco in-

terés 0 noco conocimiento que tienen los
por Ta calidad. La estrategia del Centro
se beneficia por un lado, Ya utilidad es
el otro, se aumenta 13 calidad, con todo

cansumidores
Automotriz -
mayor y, por
To gque esto-

significa. Entre las piezas que constituyen esta nis-
celdnea se encuentran:

[

Focos

Fusibles

Conexiones eléctricas varias
Remaches

Chavetas

Sequros de retencifn varios
“T" para gasolina, vacio y aire
Inyectores de carburador
Abrazaderas

Birlos

Espdrragos
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- Cable eléctrico

- Partes varias de carburador

~ Cinchos de plistico

- Gomas de escape

- Tornilleria en genera)

- Vélvulas PVC RO
- Juntas qruesas de carburador V¥ sedéd
- Brincadores A ;
- Clavos para Balatas

- Pegemento

d40. Nivel: En el desarrollo del presente capitulo se -
traté en el inciso 5.3.1 Suplementos Extraordinariocs, -
en el cual se definfa el origen, adquisicidn y distribu
cign de los mismos, pero el margen de utilidad no se es
tablecig. Este nivel define la politica para fijar pre-
cios a dichos suplementos.

E1 hecho de elaborar un pedido urgente, surtirlo, dis -
tribuirlo y elaborar los trémites administrativos co --
rrespondientes, genera un costo para la empresa, el - -
cual debe ser cubierto por la utilidad en venta de las-
mercancias que hayan constituido el pedido.

Las piezas mds baratas tendrdn gque tener un margen de -
utilidad mayor y se ird reduciendo conforme el costo de
la pieza vaya aumentando, esto es, ya que el precio de-
venta se calcula en base a un porcentaje de incremento-
sobre el costo, a 13s piezas mds baratas se hard un in-
cremento mayor sobre el costo y, las piezas mds caras,-
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incrementardn menos, de tal forma que los costos gene-
rados por el pedido se distribuyan de manera justa, --
evitando afectar lcs intereses tanto del cliente, como
los de la empresa. En base 2 1o anterior, se ha elabo-
rado una tavrla de coStos de piezas y el incremento oor
centual que le corresponde a dicha pieza.

CNSTO DE LA PIEZA RCREMENTO

1 = == - =« - - 999 150%
1,000 - = = = = - - - - 1,999 100%
72,000 - - - - - -« - - 4,999 60%
5,000 - - - - - - - - - 9,999 45%
10,000 - « = - - - - - 29,999 35%
30,000 - -~ - - « - - - 79,999 30%
80,000 - - - - - - - -En adelante 25%

50. Nivel: En el caso de una reparacidn mayoer, la deman
da de refacciones puede ser muy alta. Para Tijar la uti
Yidad adecuada, debzn tomarse en cuenta los siguientes-
aspectos: la canticzd de piezas que demanda la repara -
¢idn mayor, por la lista de precios obtenida del diag -
néstico y la elaboracién del pedido.

Otros aspectos importantes es el costo del conjunto de-
piezas, pues, generzlmente, l3as refacciones utilizadas-
en una reparacién mzyor tienen un alto valor, por lo --
que la utilidad destinada 2 ellas ouede ser nis conser-
vadora.

Considerando el caso de un reacondicionamiento de un mg



tor de ocho cilindros, el conjunto de piezas necesa -
rias para realizar el trabajo, tiene un costo aproxima
do de $1,700,000.00 y este volumen de venta generado -
por sélo por un automdvil, determinard que, el precio-
de venta de los repuestos tendrd gque aportar una utili
dad razonable de tal forma que, el precio de refaccio-
nes, no se vea muy incrementado.

Considerando 1o anterior, el incremento porcentual en-
el costo sera de un 20 a 30% en promedio, este porcen-
taje de utilidad generard grandes sunmas e capital ya-
aque los voldmenes de venta son muy altos, asi por ejem
plo: si se tiene § 1,700,000.00 de costo, aumentando -
un 25% tendri precio de venta de § 2,125,000.00 y gene
rard una utilidad bruta de S 325,000.00 gque representa
una cantidad razonable para la operacidn realizada. En

tre este conjunto de refacciones se encueniran:

- Partes de transmisidn

- Pernos y pivotes

- Brazo auxiliar

- Brazo pitman

- Terminales de direccidn
- Rotulas

- Hetales de Siela

- Metales de bancada

- Metales de drbol de levas
- Pistones

- Empujadores

- Varillas de balancin
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- ¥dlvulas (admisién y escape)
- Bomba de aceite '
Anillos de pistdn

Camisas

-"Bielas

= Juegos compIetds de juntas de motor
- Arbol . de levas i ’
- Componentes de distribucidn

- Soportes de motor y caja

- Bombas de zgua

- Embrague

- Amortiquadores

- Tambor de rueda

- Rotor de rueda

-~ Partes de servicio y reparacidn eléctrica
- Mgdulos de encendido electrénico

- Etc.

En la politica de precios se incluye el trato diferen -
ciado para ciertos clientes a través de descuentos espe

ciales reqidas por los siguientes pardmetros:

1.- En el dinicio da las relaciones cormerci
r
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tro Automotriz con cierta emp
tablecié de antemano, cue dicho cliente estard suj
to a un descuento en Jos servicios, repzriaciones y-
partes utitizadas en su unidad.

2.- Para los clientes que han demostrado demanda cans -
tante, un consumo aceptable. También se incluyen --
los que merecieron line: de crédito en 2! Centro Ay
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tomotriz y que hayan cumplido oportunamente. Los bue
nos clientes los propone el Jefe de Oficina ¥ los --
aprueba el Director General.

Cuando el Jefe de Taller pide a autorizacién para --
otorgar un descuento Sea por tratarse de un consumo-
muy elevado, que alnquna persona sea reconocida como-
buen cliente, que la facturacidn sea muy elevada. Fi
nalmente, el descuento procede cuando se trata de --
compensar a un cliente por trabajos realizados que -
no hayan sido de su satisfaccidn,

Los descuentos variardn en mano de obra de un 5% a -
un 20% como maximo y, en el caso de las refacciones-
de un 2.5% a un 10%. En ciertos casos los descuentos
podrdn aplicarse a los dos conceptos.

Los descuentos anotados directamente en la factura,-
afectardn el cdlculo I.Y.A. de Ya operacidn.
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5.3.5 Flujo de Almacén

Las veces que se reemplazan partidas de refacciones o-
materiales destinados a la venta-piblico, en un deter-
minado periecdo de tiempo, constituye el flujo de alma-
cén, también conocido como rotaci6n de inventarios.

EY flujo de almacén se reqgistra, contablemente, como -
parte del Activo Circulante e incide en la situacidn -
financiera del negocio. Por otra parte, 2l comporta --
miento de la rotacidén de inventarios, aporta elementos
de juicio para establecer, por decisién de la Direc --
cidn, la politica de coordinacidn entre las dreas de -
almacén, produccidn y de oficina.

Conforme al postulado de la ciencia administrativa: -
“Una buena administracidn financiera” el flujo de alma
cén deberd ser suficiente para manterer, en inventario,
la cantidad adecuada de piezas de calided, que no pro-
voque demoras o incumplimiento en la produccidn y, ade
mds capaz de suministrar informacidn que facilite; co-
bros, pagos y control de fondos.

La excesiva dotacidén de piezas en almacén, representa-
inversiones estancadas y, su carencia, pérdida de in -
gresos, de ahi la necesidad de mantener ecuilibradas -
Tas existencias seqin cantidades preestablecidas segidn
cilculos aritméticos.

E1 proceso de calculo se inicia con la determinacidn -
del valor inicial) de) inventario, al que se suma el de



94

las compras netas y se restan las ventas en el perio -
do. E] resultado es el valor del inventario final para
operar en el siquiente periodo. El andlisis de varios-
periodos, mostrard el tamado general del almacén, in -
formacién que resulta insuficiente por su amplitud lo-
que resuelve mediante investigaciones particulares por
pieza, incluyendo sus movimientos particulares hasta -
localizar los articulos con y sin la rotacidén adecuada.

E1 proceso descrito permitird tomar decisiones, si se-
1legase a presentar acumulacidn de existencias, el flu
jo de almacén indicard cuales piezas son Jas rezagadas
y también proveerd los datos necesarios para elaborar-
pedidos que eviten futuras carencias.

Otra forma de calcular la rotacidn de inventarios en -
general serd la divisidn del costo de ventas entre el~
promedio del inventario. Para el caso particular del -
Centro Automotriz, dicho cilculo se realizard cada - -
quincena, ya que, si fuera mensual o anual no se obtie
ne un indice que pueda servir para una decisidgn efi -
caz:

Yolumen de Ventas Totales _ oeficiente de Rotacidn
Promedio quincenal de inventarios

E1 coeficiente de rotacién indica cuantas veces se ha-
rotado el inventario en un lapso de tiempo determina -
do. Si este coeficiente se mantiene entre 40% y 50%, -
la rotacién total de inventario serd en un mes a cinco
semanas, 10 cual indica que las proyecciones de ventas,



planteadas anteriormente se estin cumpliendo; un coefi
ciente inferior a .40, revelard, inmediatamente, que -
existe un problema sustancial en las ventas provocado-
por el almacén o por insuficiente produccidn del Ta -
Mer Automotriz. Si el coeficiente resuita por arriba-
del 50, indicard que las ventas son mayores a las pro-
yectadas, debido tal vez al manejo eficaz de los inven
tarios, al aumento en ta produccidn del Taller Automo-
triz o 2 ambos.

El mismo procedimiento de cdiculo anterior, se utiliza
rd para cada pieza o 1inea de productos. Con los datos,
podrin depurarse los inventarios y aumentar o dismi --
nuir las existencias de un producto.

Antes de proceder seglin el coeficiente de rotacién de-
ben tomarse en cuenta otros factores, pues reasulta ne-
cesario considerar que, 1a rotacidn sufre variaciones-
segin la situacidn cambiante del mercado. A lo largo,-
del afio, puede verse afectado por vacaciones, fiestas-
decembrinas, periodos escolares, reglamentacion guber-
namental, etc.

La rotacién puede variar sejdn la época del 27o, por -
1o que al hacer comparaciones entre diferentes produc-
tos, el que alguno de ellos tenga en ese momento baja-
rotacién, no significa que estd funcionando de forma -
deficiente, puesto que como ya se dijo, puede ser el -
resultado de 12 situacion cambiante del mercado.
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El coeficiente de rotacién ya perfeccionado, serd de -
mucha utilidad para vigilar el comportamiento financie
ro del Centro Automotriz y, en un momento dado, apli -
car medidas para corregir situaciones indeseables.

Contabilidad
5.4.1 Generalidades

La contabilidad es la técnica que ayuda a ordenar, ana
Tizar y registrar, en términos monetarios, todas las -
operaciones que celebra 1a empresa, proporcionando ade
mds, los medios para implantar un control que permita-
obtener una informacidn veraz y oportuna a través de -
los estados financieros, asi como la correcta interpre
tacién de los mismos.

Los propdsitos fundamentales de la contabilidad son -~
Tos siguientes:

1.- Establecer un control riguroso sobre cada uno de -
los recursos y obligaciones del negocio.

2.- Registrar en forma clara y precisa, todas las ope-
raciones afectadas por 1a empresa durante el ejer-
cicio fiscal.

3.- Proporcionar en cualquier momento, una imagen cla~-
ra y veridica de la situacidn financiera que quar-
da el negocio.

4.- Prever, con bastante anticipacidn, el futuro de la
empresa.

96



5.- Servir como comprobante y fuente de informacidn an
te terceras personas, de todos agquellos actos de -
cardcter juridico en que la contabilidad puede te-
ner fuerza probatoria conforme a lo establecido --
por la ley.

La informacién derivada del andlisis contable de la em
presa se utilizard de diferentes maneras y segln la --
clase del usuario de que se trate: El Administrador o-
Director, necesita conocer, periddicamente el desarro-
110 que ha tenido la empresa, asi como la situacion fi
nanciera de la misma, realizando comparaciones con - -
otros ejercicios de manera que se encuentre en posibi-
lidad de elaborar planes de trabajo futuro.

Para los inversionistas, la informacidn financiera - -
puesta a su alcance, les permite elaborar juicios acer
ca de la solidez econdmica de la empresa, y su penetra
cidn en el mercado, datos que pueden Ser determinantes
en 1a decisién de futuras inversiones. La informacidn-
contable resulta de gran utilidad para 12 obtencidn de
créditos nuevos o ampliacidn de los existentes.

Por otra parte, el Gobierno estd interesado en los in-
formes contables de los negocios, ya sea por las con -
tribuciones que estos deban cubrir en su calidad de --
causantes o bien, como proveedores del propio Estado.
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5.4.2 Catdlogo de Cuentas

Catdlogo de Cuentas, 1lamado también C4digo de Cuen --
tas. Este Catdlogo incluye todas las cuentas por titu-
1o y su respectiva numeracidn. La estructura numérica-
para las Cuentas, es importante para que éstas ofrez -
can adecuada flexibilidad de expansién sin modificar -
todo el sistema bdsico. E1 Catdlogo de Cuentas estable
ce un método sistemdtico para identificar y localizar,
cada Cuenta, en el Libro Mayor. En cada Cuenta se indi

card:
a) Movimiento de la cuenta
b) Naturaleza de su saldo
¢) La presentacién en el Balance General o -
en el Estado de Pérdidas y Ganancias.
CATALOGO DE CUENTAS DEL CENTRD AUTOMOTRIZ
1.- ACTIVO

A) Activo Circulante
10,- Efectivo y Valores
10.1 Fondo Fijo de Caja
10.2 Bancos
10.3 Inversiones
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20,- Cuentas por Cobrar
20,1 Documentos por Cobrar
20.2 Deudores Diversos
20.3 Clientes

30.- Inventarios
30.1 Almacén de Refacciones
30.2 Almacén de mercancias varias
8) Activo Fijo

40.- Maquinaria y Equipo

40.1 Equipo de Transporte

40.2 Depreciacién Acumulada de Equino de
Transoorte

40.3 Hobiliario de Oficinas

40.4 Depreciacidén Acumulada de Mobiliario de
Dficinas

40.5 Maquinaria y fquioo de Taller

40.6 Depreciacidn Acumulada de Mzq. y Eq. de
Taller

50.- Edificio y Terrenos
50.1 Edificios
50.2 Depreciacidn Edificios
50.3 Terrenos

60.- Depdsitos en Garentia

C) Activo Diferido
70.- Gastos de Oroanizacidén, Instalacién y puesta
en marcha.
70.1 Gastos de instalacidn Taller
70.2 Gastos de instalacidn Almacén
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70.3
70.4
70.5
70.6
70.7

IT.- PASIVD

A).- Pasivo
80. -
90.-
100.-
110.-

8).- Pasivo
120.-
130.-
140.-
150.-

C) Créditos

160.-
170.-

£1 Catdlogo
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Papelerfia y utiles

Publicidad

Primas de Sequros .

Intereses pagados;porfantfcipado
Depreciacidn acumulada-de todos los gas-
tos.

Circulante

Proveedores

Documentos por Pagar (Corto Plazo)
Acreedores diversos

Cuentas de Ingresos y Gastos

- Gastos de Administracidn

- Gastos de Ventas

- Impuestos Diversos

- Otros Gastos

Fijo

Documentos por Pagar (Largo Plazo)
Créditos Bancarios

Capital Social

Hipotecas por Pagar

Diferidos

Rentas cobradas por Anticipado
Intereses cobrados por Anticipado

de Cuentas permite almacenar ordenadamen

te la informacidn general de todos los movimientos -
realizados en el Centro Automotriz, con lo que se ob



tiene mejor perspectiva de la situacidén financiera-
de la empresa, y, en cualquier momento, definir su-
rumbo hacia el futuro.

Los métodos para la elaboracion del Catdlogo de - -
Cuentas estdn constituidos por las técnicas de con-
tabilidad tradicional. £l estudio y explicacién de-
dichas técnicas no es el objetivo de) presente tra-
bajo, por lo tanto, el Capitulo del Catdlogo de - -
Cuentas ejemplifica los rubros contables a manejar-
en el Centro Automotriz, pero no se incluye el méto
do contable.

5.4.3 Libro Diario

E1 Libro Diario, conocido también con el nombre de Li-
bro de Primera Anotacidn, es aquel en el cual se regis
tran los primeros asientos de la informacidn contable.

En este libro se registran, por orden progresivo de fe

chas, cada una de las operaciones efectuadas. Posterior
mente, los datos se transfieren al Libro Mayor, que es-
el libro de entradas subsiquientes o secundarias.

Las distintas transacciones las respaldan comprobantes-
de ventas, facturas de compra, talonarios de cheques --
11amados documentos de soporte. En el Libro Diario de -
ben describirse las operaciones detalladamente, indican
do no séio el nombre de las Cuentas de Cargo y Abono, -
sino, ademds, una serie de datos de cardcter informati-
V0o, como son:



Fecha de operacidn
Nimero de orden de 1a operacidn
lNombre de las personas que intervienen en la -

operacibn.
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Hombre y nimero de los documentos que amparan-

la operacidn.
Vencimiento de los documentos.
Condiciones bajo las cuales se contratd la ope

racidn.

Todos estos datos y algunos mds que reguiera la natura

leza misma de las operaciones, Se deben mencionar al
registrar las operaciones en el Libro Diario.

Para registrar en el Libro Diario tanto las cuentas de
cargo y abono como los datos informativos anteriores,-

se le did a dicho libro el siguiente formato:

Nimero
de
Asiento

Folio

Mayor

Redaccidn

Parcial

Cargos

i
Abonos




Explicacién del Formato

Ndmero de Asiento: En esta columna se anota el nimero-
que le corresponde a la operacidn en el momento de re-

gistraria. E1 nimero debe ser orogresivo.

Folio del Mayor: Aqui se anota el nimero que le co

rresponde a cada una de las cuentas del asiento,
segin su folio en el Mayor, o sea, el niumero de-
la pdgina en este 1ibro en que aparecen dichas -
cuentas. Los folios se deben anoter después del-

asiento al Mayor, para saber que asientos han si

do ya pasados.

Redaccidn: Se anota la fecha en que se efectud la ope-

racién y no 1a del dia en que se registra. Tam
bién se anotan las cuentas de Cargo o Abono se
gln el caso. La redaccidn de los asientos debe

ser clara, concisa. y completa, y debe ser clara,
concisa y completa, y debe contener las siguien-

tes partes;

- Indicacion de la Operacidn: En esta parte se -
indica la clase de operacién efectuada; por --
ejemplo: nuestra venta, nuestra compra, nues -

tro depdsito, su devolucidn, pago de sueldos,-

etc.

- Forma de Pago: Aqui se indica si la operacidn-

se efectud en efectivo, crédito o con garantia.
- Documento que comprueba 1a transaccidn: Se es-
pecifica el nombre y nimero de documento que -

comprueba la operacién.
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Parcial: En esta columna se anotan las diversas canti-
dades que forman el total de un cargo o un abo -
no.

Cargos: En esta columna se anota la cantidad de cada -
una de las cuentas de cargo.

Abonos: En esta columna se anota la cantidad de cada -
una de Tas cuentas de abono.

5.4.4 Libro Mayor

La informacidn que se anota en el Libro Mayor es reco-
pilada de la informacidn del Libro de Diario. En el Li
bro Mayor se abre una cuenta especial para cada concep
to de Activo, Pasivo y Capital, y se trasladardn por -
orden proqresivo de fechas los asientos del Librio Dia

rio.

El Libro Mayor también es conocido como Libro de Segun
da Anotacidn, pues, Yos datos que aparecen en &), pro-
vienen del Libro Diario, del cual se copian las cuen -
tas, los valores y las fechas.

La funcidn del Libro Mayor consiste en clasificar las-
operaciones por Cuentas, de tal manera que se pueda coQ
nocer el movimiento y saldo de cada una de elias. En -
el Mayor no se describen las operaciones de forma orde
nada y minuciosa, sino que se clasifican por cuentas.

Los saldos de las Cuentas del Libro Mayor sirven de ba
se para la formacidn de los Estados Finales, tales co-



mo: la Balanza de Comprobacidn, el Balance General y -
el Estado de Pérdidas y Ganancias.

Se utiliza un formato para cada cuenta que se abra, y-
en &1, se asentardn los movimientos efectuados para ca
da Cuenta, el formato dard espacio para la siguiente -
Tista de requerimientos:

1.- Fecha

2.- Cuenta Relativa o contracuenta

3.- Niamero de Asiento del Diario

4.- Nimzaro del Folio de la cuenta relativa o con-
tracuenta.

5.- Cargos

6.- Abonos

7.- Saldos deudores

8.- Saldos acreedores

Los Libros Diarioc y Mayor presentan algqunas ventajas y-
desventajas. Por medio del libro Diario se pueden cono-
cer la fecha, los Valores, 1a Cuenta y los demds deta -
11es de cada operacidn, pero no el movimiento y saldo -
de cada una de las Cuentas. "En cambio”, por medio del-
Libro Hayor, se conoce el movimiento de cada una de las
Cuentas pero no las operaciones en forrma ordenada y mi-
nuciosa debido a que éstas, aparecen asentadas separada
y distintamente en dos o mds hojas de dicho Libro.

Por lo anterior, el Centro Automotriz partird de los --
principios bdsicos de la contabilidad para la elabora -



cién y control de un Catdlogo de Cuentas, el Libro de -
Diario y el Libro Mayor, y, de estos sistemas, partirdn
todos los demds estudios financieros, econdmicos, fisca
les y contables, que Sean necesarios en las operaciones
comerciales y de crecimiento que itenga la empresa.

5.4.5 Nomina

La némina es la relacidn pormenorizada de: el nombre --
del empleado, los cargos, el salario, el salario deven-
gado, los otros ingresos, las deducciones y valor neto-
a pagar. Todos los datos anteriores se asientan en el -
formato de némina, el cual, una vez elaborada, propor -
ciona los datos necesarios para efectuar pagos y deduc-
ciones a los trabajadores.

E1 salario constituye el pago que efectlia la empresa a-
un empleado por los servicios laborales prestados. El -
monto del salario es acordado por negociacidn entre la-
empresa y los empleados. E1 Centro Automotriz se ajusta
rd a todas las leyes gubernamentales vigentes como: sa-
lario minimo y salarics publicados en el Diario Oficial
de la Federacidn, estos serdn los salarios minimos paga
dos y aumentardn seqgin las aptitucdes y desempefic del em

pleado.

Ademds deél salario pactado el trabajador puede obtener-
un sobre-sueldo, el cual dependerd del volumen de pro -
duccién, comportamiento, calidad y nivel de responsabi-
lidad, E1 sobre-sueldo o compensacidn se calcula basidn-



107

dose enllos resultados obtenidos en los puntos anterio
res, y se otorqard en dinero o en especie, &n rubros -
comg: auxilio de transporte, salarios dominicales, ho-
ras extras, ayuda econfmica, compensacidn., Todos estos
jmolican una retribucidn por el buen servicic y compor
tamiento del trabajador.

Las deducciones son retenciones obligatorias por Ley -
sobre el sueldo de los trabajadores, estas deducciones
estdn destinadas al paqo de impuestos sobre producto -

del trabajo, pago de cuotas del segurc social e Infona
vit.

£n la elaboracidn de la ndmina se efectuardn Descuen -
tos sobre el sueldo devengado, Tas cuales se realiza -
rén previa autorizacidn o acuerdo del trabajador, los-
descuentos pueden ser por obligaciones adauiridas, ta-
les como: cooperativas, fondo de ahorro, sindicato, --
préstamos, herramienta perdida, comedor, etc.

La cantidad neta a pavar que efectuard el Centro Automo
triz serd 1a suma del salario mis sobre-sueldo, menos -
deducciones v deccuentos. Los nanos serdn quincenales y
se efectuaridn en dinero en efectivo en Sobre cerrado.

El registro de} tiempo Yaborado se realizard en tarjeta
jndividual para cada trabajador, segin el siguiente mo-
delo:
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NOMBRE:

TIEMPO LABORADO

SALARIO

AM PM
Entrada{9:00) Salida (2:00)

LURES

Entrada {3:00) Salida{6:00)

MARTES

MIERCOLES

JUEVES

VIERNES

SABADD

REVISQ:

APROBO:

TOTAL HORAS




La tarjeta facilita el control de las horas de entra
da y salida, o sea la puntualidad ademds, horas ex -
tras, dias no laborados, dias trabajados incomple --
tos, etc. La suma de horas trabajadas permitird cal-
cutar el salario bruto devenngado.

E1 formato disefiado para calcular la ndmina quince -
nal es el siguiente:
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HOMINA DE CENTRO AUTOMOTRIZ

DEL DIA: AL DIA:
SALARIO DEVENRADO DEDUCCIONES '
No. e - Dias 1 g
de Nombres» Sueido:Traba-|Suel-|Com- jAuxi- | Sala< Horas Total Segu-| 1pr | Info-| Des- TotallNeto !
Orden oo ariojados | do |pen- | 1o | riol Ex- [Otros lDeven| ro na- | cuen-jDeduc a ¢
=t <. Trans-{Domi-]tras gados| So- vit tos ; cio- Pa- !
Base Sacidninorte [nical clal nes ! qar

olr
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5.5 Administracidn de Recursos Humanos

La planeacidn de recursos humanos tanto en un proceso for-
mal como informal, consiste en primer término en pronosti-
car la necesidad de empleados nor parte de la empresa.

En-el prondstico de recursos humanos se especificard, en -
12 medida de lo posible, la cantidad y calidad de las nece
sidades de talento.

En Ya plareacién se localizan los Tugares donde se encuen-
tra 1a oferta de mano de obra, en general existen dos fuen
tes de personal: internas, que son las personas que perte-
necen a la némina y oue podrian ser transferidas o ascendi
das y externas, 0 sea personas ajenss a la organizacidn.

E1 reclutamiento es el mecanismo que utilizard la empresa-
para encontrar y atraer candidatos idéneos para el empleo.
E1 proceso se inicia con la bisqueda de nuevos reclutas y-
termina al recibir lTas solicitudes. Lo que viene después -
es el proceso de seleccionar entre los candidatos, proceso
que se discutird mds adelante

Las necesidades de reclutamiento derivan de la plzneacidn-
de recurscs humanos. E1 proceso concreto de reclutamiento-
en el Centro Automotriz, se servird de diversos canales y-
ornanizaciones, como podrian ser: la recomendacion de can-
didatos por los empleados actuales, colocar avisos de ofer
tas de empleo en el interior de la empresa, recurrir a pu-
blicidad, solicitarles a organismos estatales o privados,-
entrar en contacto con empresas profesionales en la selec-
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cidn de personal, establecer relaciones con instituciones-
educacionales, organizaciones laborales, etc.

Cada canal ofrece ciertas ventajas. Asi, los empleados ac-
tuales pueden entender bien 1o que siqnifica trabajar en -
el Centro Automotriz y posiblemente conozcan personas que-
encajen en la empresa.

En 12 seleccidn de personal, se tendrdn ocho pasos funda -
mentales que habrd gue sequir para completar una contrata-

cidén temnoral o nermanente en la empresa:

- Recepcidn preliminar de solicitudes

- Prueba de empleo
- Entrevista de seleccidn
- Comprobacidn de referencias y antecedentes

Evaluacién médica

- Entrevista con el Jefe responsable
.- Presentaciones realistas del trabajo
- Decisidn de contratacidn

W N B W N e
[

Cuando el solicitante haya cumplido con los primeros siete-
pasos, el Oirector y los Jefes de Departamento decidirdn si
un solicitante cumple con los requisitos deseados para un -
empleo especifico. Se asignard una cita en una fecha poste-
.rior al solicitante para darle a conocer la decisidn sobre-
1a contratacién.
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5.5 Estados Financieros

Los estados financieros ofrecen respuestas ripidas y se-
guras a los inversionistas y al director de la empresa -
sobre, el desempefio de 1a administracién del negocio, la
utilidad neta y la magnitud de los activos.

£1 simple balance de activo contra pasivo y capital, - -
efectuado en una ecuacidn contable, es insuficiente para
dar respuesta a los interrogantes anteriores. Es por es-
to que, ademds, se debe conocer el tipo y la cantidad --
del ingreso, el tipo y la cantidad de cada gasto durante
el periodo contable, aunado a esto, es necesario preci -
sar el tipo y la cantidad de cada cuenta de activo, pasi
vo y capital al final del ejercicio.

En el Centro Automotriz se elaborardn los estados finan-
cieros de 12 siguiente forma: el estado de pérdidas y ga
nancias, proporciona y concentra la informacidn necesa -
ria para analizar el estado de ingresos y egresos‘de la-
Empresa; el balance general, analiza los estados del ac-
tivo, pasivo y capital en la empresa.

a) Estado de Resultados:

Tamb ién conocido como estado de pérdidas y ganancias, e$
un documento contable que muestra detallacda y ordenada -
mente la utilidad o pérdida del ejercicio, esto es, enun
cia en forma detallada en que rubros se tuvieron ingre -
505 y en cuales gastos y al final de un total positivo o
negativo. A continuacidn se proporciona el significado -
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de los elementos que intervienen en el estado de resul-
tados, para obtener mejor comprensidn del tema.

Ingresos: Aumento en capital que resulta de la venta de
mercancias o servicios por parte de la empresa. En can-
tidad, el ingreso es igual al dinero en efectivo y los-
efectos por cobrar obtenidos como compensacidn por los-
bienes entregados y los servicios prestados.

Gastos: Disminucidn en capital resultante de las opera-
ciones generadoras de renta de un negocio. En cantidad,
el gasto es igual al valor de Jos bienes y servicios --
utilizados o consumidos a fin de obtener la renta.

Utilidad Neta: Aumento de capital ocasionado por las --
operaciones lucrativas de un negocio; es el exceso de -
Yos ingresos sobre los gastos para el perfiodo contable.

Con el objeto de facilitar el andlisis de pérdidas y ga
nancias del Centro Automotriz, se le divide en dos par-
tes principales:

la. Parte: Analiza todos los elementos gue entran en la
compraventa de mercancias hasta determinar la utilidad-
o la pérdida de ventas, o sea, 1a diferenciz entre el -
precio de costo y el de venta de las mercancias vendi -
das. Para determinar la utilidad o pérdida por el ejer-
cicio de compraventa se deben conocer Jos siguientes re
sultados.
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'

Ventas Yetas

- Compras totales o brutas
- Compras Netas

- Costo de 1o Vendido

2a. Parte: Consiste en analizer detalladamente los gas
tos de operacion, asi como los gastos y productos que-
no corresponden a la actividad principal del negocio,-
y determinar el valor neto que debe restarse de la uti
1idad bruta, para obtener ta utilidad o la pérdida 17-
quida del ejercicio. Para determinar la utilidad o la~
pérdida 1iquida del ejercicio, es necesario conocer --
Tos siguientes resultados

- fastos de operacidn

- Utjlidad de operacifn

- E1 valor neto en otros gastos y otro pro -
ductos

b) Baltance General

El balance general resulta mds Gtil para comparar y ha
cer anilisis financieros y permite clasificar los aru-
pos del Activo y del Pasivo. Presenta la situacidn fi-
nanciera de un negocio en determinado momento, La in -
formacidn necesaria para el balance general son los --
saldos netos al terminar el ejercicio, de tal forma --
que constituya un estado financiero que muestre el Ac-
tivo, Pasivo y Capital en una fecha especifica.

Para el Centro Automotriz se escogid el método de ba -
lance general clasificado, el cual esti dividido en Ac
tivo y Pasivo de la siquiente forma.



a). Activo
1.- Activo Corriente.- Activos que se espera conver-
tir en dinero o utilizar en las operaciones corrien-
tes del negocio. Ejemplos de este grupo son: caja, -
obligaciones, cuentas por cobrar, existencias, etc..

2.- Activos Fijos.- Activos duraderos que se utili -
zan en la produccidn de bienes o servicios.

3.- Otros Activos: Activos de distintas clases que -
difieren de los corrientes y de los fijos, o activos
a los cuales se lTes ha dado una denominacidn especi-
fica.

b} Pasivo

1.- Pasivo Corriente: Deudas que deben pagarse con -
el activo corriente dentro del ejercicio fiscatl,
generalmente de un afio. Como ejemplo de Pasivo -
Corriente son las cuentas y obligaciones por Pa-
gar, las cuotas de deudas a largo plazo, suel --
dos, impuestos, etc.

Concepntos:
Activo

a) Activo Circulante: Lo constituyen todos los bienes y
derechos del negocio que estdn en rotacién o movi --
miento constante y que tienen como principal caracte
ristica la fdci) conversidn en dinero en efectivo.



1.- Caja: E1 dinero en efectivo, cheques recibidos -
y 9iros bancarios,

2.- Bancos: Es el valor de los depésitos a favor de)
negocio, realizados en instituciones bancarias.

3.- Mercancias: Todo aquel materia) sujeto a compra-
0 venta

4.- Clientes: Son las personas que deben al negocio-
mercancias adquiridas a crédito, y a quienes no se -
exige especial garantia documental.

5.- Documentos por Cobrar: Todos los titulos a crédi
to extendidos a favor del negocio, tales como letras
de cambio, pagarés, etc.

6.- Deudores Diversos: Son las personas que deben a}
negocio por un concepto distinto a la venta de mer -
cancias.

b) Activo Fijo: Son los bienes y derechos de propie-
dad de 1a empresa que tienen cierta permanencia, o -

estdn fijos, y se han adquirido con el propdsito de-
usarlos y no venderlos.

1.- Terrenos: Predios que pertenecen a la empresa.
2.- Edificios: Cuenta constituida por las casas y --
construcciones propiedad del negocio.

3.- Mobiliario v Equipo: Muebles y mdquinas de ofici
na, que se encuentran en oficinas, almacén y recep -
cién.

4.~ Eguipo de Transporte: Yehiculos tales como: ca -
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miones, camionetas, motocicletas, bicicletas, etc.,-
que Se-usan para recoger y entregar mercancias de la
empresa.

5.- Maquinaria: Representa el conjunto de miquinas y
equipo, de las cuales se sirven las empresas para --
realizar funciones de produccidn.

6.- Depésitos en Garantia: Contratos mediante los --
cuales se amparan las cantidades que se dejan en - -
quarda para garantizar valores o servicios que el nge
gocio va a disfrutar.

¢) Activo Niferido: Aquellos gastos pagados por anti
cipado, por 1os que se tiene el derecho de recibir -
un servicio, ya sea en el ejercicio en curso o en --
ejercicios posteriores.

1.- Gastos de Instalacidn: Gastos realizados para --
acondicionar el local a las necesidades del negocio,
asi como para darle al mismo cierta comodidad y pre-
sentacidn.

2.- Papeleria y Utiles: Son los materiales que se em
plean en la empresa, los principales son: papel, pa-
pel carbdn, sobres, papeleria impresa, facturas, 1i-
bros, registros., tarjetas, ldpices, borradores, etc.

3.- Propaganda o Publicidad: Medios por los cuales -
se da a conocer al piblico 1a actividad y servicios-
que el negocio proporciona.

4.- Primas de Seguros: Pagos que realiza la empresa-
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a las compafiias aseguradoras, por las cuales asegu ~
ran 1os bienes contra cualquier siniestro.

5.- Intereses pagados por anticipado: Los intereses-
que se pagan antes de la fecha de vencimiento del --
crédito.

Pasivo

a} Pasivo Circulante: Esta formado por todas. las --
deudas y obligaciones cuyo vencimiento sea un plazo-
menor de un afio, Se encuentran en constante movimien
to o rotacidn.

1.- Proveedores: Son las personas o casas comercia -
les a quienes debe 1a empresa por haber comprado mer
cancias a crédito sin darles ninguna garantia docu -
mental .

2.- Documentos por Pagar: Los titulos de crédito a -
cargo del negocio, tales como: letras de cambio, pa-
garés, etc.

3.- Acreedores Diversos: Las personas o comercios a-
los que se debe por un concepto distinto al de la --
compra de mercancias.

b} Pasivo Fijo: Son todas las deudas y obligaciones-
con vencimiento mayor de un afio, contando a partir -
de ta fecha del Balance.

1.- Acreedores Hipotecarios: Son las obligaciones --
que tienen como garantia la escritura de bienes in -
muebles.
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2.- Documentos por Pagar: Iqual, que los documentos-
por pagar del Pasivo Circulante, con la diferencia -
que aqui son 3 largo plazo.

c) Pasivo Diferido: Cantidades cobradas anticipada -
mente por las que se tiene la obiigacién de propor.-
cionar un servicio, tanto en el mismo ejercicio, co-

mo los posteriores.

1.- Rentas cobradas por anticipado: Son el importe -
de una o varias, que aun no estando vencidas se ha -
yan cobrado anticipadamente.

2.-Pasivos a largo plazo: Obligaciones cuyas fechas-
de vencimiento pasan de un afo.

Estos son a grandes rasgos los estados financieros -
que se van a utilizar en la administracidn y toma de
decisiones del Centro Automotriz, el manejo contable
y numérico no se tocard, ya que no es el objetivo --
del presente trabajo.
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CAPITULO 6  EVALUACTON DE-RIESROS.Y
OPORTUNIDADES. DE-UN-CENTRO-AUTOMOTRIZ

6.1 Introduccidn

En los cinco capitulos anteriores se ha desarrollado el pro
yecto de desarroillo, evaluacidn y administracién de una Cen
tro Automotriz, se explicd en mayor o menor grado su organi
zacifn, métodos técnicos y controles administrativos. Estos
diferentes asuntos, es decir, comprenden los puntos baficos
nara la construccidn, puesta en marcha y operacidn del Cen-
tro Automotriz.

Este Capitulo agrega elementos de juicio para alentar a los
inversionistas del Centro Automotriz las posibilidades de -
reinvertir utilidades cuando la empresa asi lo permita.

Este Capitulo tiene como objetivo, el planteamiento de nue-
vas posibilidades de crecimiento que dan flexibilidad al --
proyecto original, ya cue, seglin el espiritu moderno empre-
sarial, al mismo tiempo gue se planea una empresa, deben --
explicarse las oportunidades y riesgos que podria tener en-
un futuro porque las organizaciones de hoy en dia se encuen
tran en constante lucha por renovarse o morir,

6.2 Planes de Expansidn

E1 Centro Automotriz surge bajo el concepto de empresa con-
siderada como un organismo, de tal forma que, se le atribu-
yen vida y orop6sitos propios. Sus principales propdsitos,-
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como los de cualquier organismo, son 1a supervivencia y el
crecimiento. Las utilidades de 1a empresa se consideran co
mo los insumos que le proporcionan vida; como algo necesa-
rio, pero no como la razén de su existencia.

Los primeros esfuerzos de la administracidn se encaminardn
a consequir esa sobrevivencia y lueco, a mantenerla y cul-
tivarta. Paralelamente a la sohrevivencia de la empresa, -
se fomentard el desarrollo de todas las partes que consti-
tituyen el Centro Automotriz. De esta manera, sobrevivien-
do y desarrollindose se 1legard a la maduracidn en la cual

instalaciones, equipo y personal estén produciendo la tota
lidad del tiempo, en consecuencia, oenerando utilidades --
que, si no se utilizan sensatamente, conducirdn a 1a pérdi
da de rentabilidad, salvo que se realicen planes de expan-
sién.

EY Centro Automotriz podrd expanderse con éxito, coordinan
do desarrollo y crecimiento. El desarrollo-es el proceso -
en el que la empresa al incrementar sus capacidades, puede
cumplir sus politicas de servicio.

£l crecimiento se refiere al aumento de tamafio, incremento
de ventas brutas, narticipacidn en el mercado, nimero de -
empleados y utilidades. E1 crecimiento se puede detener o-
acelerar dependiendo de 1a situacién financiera del Centro
Automotriz pero, en todo caso, lo dirigird segdn las poli-
ticas de desarrollo.

Para la expansion del Centro Automotriz se ha disefiado la-



politica de aumentar la penetracidn en el mercado para lo
cual, tendrd que acompafiarse del crecimiento fisico como-
es 1a ampliacion de instalaciones, adquisicidn de nuevos-
equipos e incremento, en cantidad y calidad, de su planta
y personal,

Con estos nuevos recursos, provenientes de.la reinversidn
de utilidades, el Centro Automotriz podria abordar los si

guientes nuevosS proyectos.

6.3 Centro de Verificacion de Contaminacidn

El afiliarse al Programa de Verificacién de Contaminacidn
Yehicular de la Ciudad de México, se plantea como una - -
oportunidad y que puede generar al Centro Automotriz tra-
bajo durante todo el afio.

E1 Programa estd controlado por 1a Direccidn General de -
Reordenacién Urbana y Ecologia a través de 12 Subdirec --
cién de Prevencidn y Control de 1a Contaminacién del A{ -
re, dicha Subdireccidn es la que, actualmente, Gtorga con
cesiones a particulares para la verificacidn de las cond}
ciones mecdnicas de automéviles, segin las siguientes dis
posiciones:

1.- Todos los propietarios de vehiculos automotores ma
triculados en el Distrito Federal o Estado de México -
estdn obligados a verificar sus unidades, dos veces al
afio,

2.- Se extenderd un certificado oficial y una calcoma-
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nia que ratificard que los niveles contaminantes del -
vehiculo se encuentran en los limites permisibles por-
la Secretaria de Desarrollo Urbano y Ecologia.

3.- E1 Certificado y Calcomania se extenderdn con vali
dez de un semestre, por lo que se efectuard otra revi-
sién para el siguiente semestre y se otorgard un nuevo
Certificado y Calcomania.

4.- La Revisidn del primer semestre tiene un costo de-
$ 17,000.90 y, por condiciones especiales, serd gratui
ta la revisidn del sequndo semestre.

5.- Las fechas de revisidn dependerdn del color de en-
gomado de matricula que tenga la unidad y serd el si -
quiente:

ler SEMESTRE 2do .SEMESTRE COLOR
Febrero . Julio Amarillo
Yarzo Agosto Rosa
Abril Septienbre Rojo
Havo Octubre Verde
Junio Noviembre Azul

6.- Los vehiculos del Estado de México pueden pasar su-
verificacidn en centros de revisidn del Distrito Fede -

ral y viceversa.

7.- Los propietarios de los vehiculos nueden solicitar-
una carburacién y puesta a punto en los laboratorios de
afinacion de los centros de verificacidn privados.



8.- lLas afinaciones y reparaciones necesarias para - -
que un automévil cumpla con las normas ecolégicas de -
contaminacion, se pueden efectuar en las instalaciones
de taller anexo al centro de verificacidn, si asi lo -
desea el propietario de la unidad.

Para determinar 1a conveniencia de que ¢l Centro Auto-
motriz participara en el Programa, se efectud un estu-
dio con el fin de encontrar las ventajas y desventajas
de tomar la concesidn, y determinar, a grandes rasgos,
su factibilidad financiera:

1.- Desventajas:

a) E1 costo de un aparato capaz de realizar medicio
nes de emisiones de Hidrocarburos {HC) y monfxido -
de carbono (CO) por medio de rayos infrarrojos, que
es el solicitado nor las autoridades nodria 1legar-
a $ 15,000,000 6 mds.

b) Se requiere un espacio minimo, exclusivo para --
efectuar medicién de contaminacidén, de cuatro cajo-
nes de estacionamiento, por 1o que el Centro Automo
triz se veria obligado a sacrificar los espacios --
destinados a estacionamiento.

¢) Se calcula que, para brindar el servicio con efi
ciencia, serd necesaria la contratacidn de 1 técni-
co, 1 cajera, 1 secretaria, 1 mensajero, que genera
rdn un incremento minimo en la némina, de alrededor
de 51,800,000 mensuales mds 60% de prestaciones.
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d) La administracién tendrd que ejercer un control-
y una vigilancia sobre el manejo y expedicidn de do
cumentos oficiales, expuestos a usos poco éticos.

Ventajas:

a) El hecho que el Centro Automotriz posea la conce
sién oficial para ser Centro de Verificacidn de Con
taminacién indicard que su situacién legal es ade -
cuada y que tiene la capacidad humana y tecnoldgica
para incorporarse a un importante programa de utili
dad publica.

b) E1 dinero se qeneraria de una forma mds rdpida,-
con una inversidn de capital media y con unas pers-
pectivas a futuro muy alentadoras.

c) £1 proceso de verificacidn generaria mucho traba
jo para el Taller, alqunos autoemdviles pueden 1ie -
gar a necesitar carburacidn o afinacidn y algunos -
otros, reconstruccidn general de motor.

d)} La preferencia de los clientes por un taller es-
td limitada en cierta forma por el Servicio de Cer-
tificacidén de Contaminacidn del vehiculo., E1 Centro
Aytomotriz, come Centrn de Verificacidn resultard -
mds atractivo para sus clientes asiduos o potencia-
les.

e} Las personas que acuden al Centro Automotriz a -
realizar la verificacién de contaminacidn, que fue-
ron 1levados nor recomendaciones o por publicidad,-
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se convierten en clientes ya que de est3 manera co-
nocen el negocio, su eqhipo y personal. Di(ho con -
otras palsbras, el Centro Automotriz se.promociona-
y recibiria impulso.

Haciendo un breve estudio financiero de lo gue representa-
ria la verificacidn de contaminacidn se tiene lo siguien -
ter Ta flota automotriz del Distrito Federal vy £stado de -
México es aproximadamente de 3,000,000 de unidades, que di
vididos entre los 500 centros de verificacidén que existen,
podrian Jlegar a 6,000 unidades a revisar por centro en un
semestre.

Ahora bien, si la cuota de verificacidn ¢s de $17,000 IVA-
incluido, las ventas totales de este servicio por semes --
tre, podrian llegar a 102 millones de pesos, restando el -
IVA, se tendrian ventas trutas de 88.7 millones de pesos.-
Por otro lado, Ya inversidn en el analizador de gases se -
estima en 15 millones de pesos, los gastos de zalarios y -
prestaciones semestrales serian de 21.6 rnillanes de pesos-
y tonsiderando un gasto de materiales varios de $500,000 -
pesgs mensuales se tiene un total de 6 millones de pesos -
anuales y Ya cuma de todos los gastos es de 53 millonses,

Si se tienen ventzs brutas de 8.7 millones , 23510s por -
39.6 millones, esto deja una utitidad semestral bruta, an-
tes de impuestos, de ¢9.1 millones mds 12 posible recupera
cidn del analizador. Por o que se considera, comd un pro-
yecto de inversidn, rentable y sequro. Por otro lade, ha -



brd que tomar en cuenta el ingreso extra que generaria por
concepto de carburacidén y reparaciones en el Taller Automo
triz, aunado a esto la venta de refacciones y accesorios,

E1 hecho que la revisidn Gnicamente se cobre en el primer-
semestre, se nuede sobrellevar debido a la cantidad de di-
nero que generaria en la primera mitad del afo, suficiente
para mantener sin cobro la segunda. Finalmente, debe tomar
se en cuenta aue, el servicio de contaminacién, generaria-
trabajo para el Centro Automotriz durante todo el ano, lo-
que significa ingresos adicionales por los mencionados ser
vicios al Taller.

6.4 Reparacidn Diesel

Entre los proyectos de inversidn futura gue no se separa -
mucho de la linea de trabajo del Centro Automotriz y que -
se ofrece como una oportunidad factitle de realizacién, es
la reparacién de unidades propulsadas por motor a diesel o
equipo que funciona con este sistema.

Entre las unidades propulsadas por motor a diesel, el Cen-
tro Automotriz, podria Jlegar a estar en posicidn de repa-
rar camiones urbanos, tractocamiones, camiones de carrete-
ra, maquinaria de construccidn, autobuses, etc., y entre -
el equipo se podrian reparar, se incluyen motores de plan-
tas de energia, de compresores, de bombeo, de inyeccidn de
concreto, de aire acondicionado industrial, etc,

La reparacién de este tipo de vehiculos y equipo, ofrece -
ciertos atractivos de orden econdmico, ya que estas repara
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ciones se cobran a un precic mis elevado, y permiten uti-
tizar 1a mano de obra disponible de manera intensiva por-
cada reparacifn., Por ejemplo: el caso de la reparacidn de
motor y sistema de suspensién de un camidn de carretera,-
los componentes que es necesario retirar, como serian rug
das, tambores, balatas y ejes, son de una dimensidn mayor
que las de un automévil, esto obliga a utilizar mds tiem-
po de mano de obra, con 10 que se obtienen menos tiempos-
muertos.

E1 costo de las piezas necesarias para la reparacign de -
un camidén permite tener una utilidad neta mayor aunque el
margen de utilidad sea menor. La mano de obra deber ser -
mds capacitada que la de autombviles, esto obliga a que -
la reparacion sea cobrada a un precio mayor y, por {1timo,
el equipo y herramienta necesaria para reparacidn de ca -
miones y motores diesel tiene un costo mayor, 10 que pro-
voca vender los servicios de reparacidn por encima que --
tos de un automdvil.

Todo lo expuesto proporciona una idea del por qué se con-
sidera l1a reparacidén diesel como una opcidn econfmica fac
tible que puede llegar a representar ingresos considera -
bles para la empresa e inversionistas.

Sin embargo, para realizar este proyecto, el Centro Auto-
motriz tendrd que realizar fuertes inversiones en la ex -
pansién del local actual, mediante 1a adquisicidn de pro-
piedades colindantes, no siempre disponibles.

12
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Otra opcidn seria la adquisicidn de otro terreno en logcali
zacidn distinta y efectuar, en tal forma que, en el Centro
Automotriz continde la reparacidn a gasolina y la repara -
cién a diesel, 1levarla a cabo con otra empresa indepen -~
dientes administrativamente pero ambas trabajande en coor-
dinacién para satisfacer las necesidades de los clientes.

La inversidon también serd cuantiosa pira 12 construccidn,-
adaptacidn, equipamiente y puesta en marcha de una Taller-
para reparacion diesel. E! negocio se plantea como facti -
bie y présperc, pero la inversién total necesaria es muy -
fuerte, en nrimera instancia, se calcula que la suma nece-
sarja para instalar este taller serd del orden de 1 1/2 a-
2 veces el capital invertido en el Centro Automotriz.

Si el taller diesel Tlegase a Ser una extension del Centro
Automotriz, es decir, que se encuentre en 13 colindancia,-~
Ya inversign necesaria serd de 3/4 a 1 veces el capital in
vertido originalmente en el Centro Automotriz y por lo tap
to, esta posibilidad no se contempla viable en el corto --
plazo.

6.5 Reconstruccidn inteqral de vehiculos

Al igual que todas las mdquinas, los vehiculos automotri -
ces sufren un desgaste normal en sus componentes. Los ser-
vicios de mantenimiento estdn enfocados 2 conservar la uni
dad y aumentar la vida Gti} de tas unidades, de tal forma-
que se prolongue el mayor tiempo posible, pero, tarde o --
temprano, se presenta la situacion en que los servicios de



mantenimiento no son suficientes para conservar al vehicu-

1o en condiciones de operacidn.

Cuando un automévil o camién atraviesa por esta etapa, los

propietarios o responsables de la unidad pueden optar por-
dos caminos; el primero, vender la unidad y adguirir otra-
nueva y; el sequndo, someter el vehiculo a una reparacidn-

general mayor.

En diversas ocasiones, 1a adquisicion de 1a unidad nueva

puede significar la incapacidad financiera, por parte del-
propietario, para efectuar 13 reposicidn del vehiculo, en-
este caso, el camino mds viable, y econémico del problema,

es la reparacifén y reacondicionamiento.

En este caso, se trabajan todos l1os componentes mecdnicos-
y de carroceria y el proceso de reacondicionamiento, se le
da el nonbre de Reconstruccidn Integral de Vehiculos, que-

constituye un buen proyecto, a futuro, para el Centro Auto

motriz que le ofreceria mayor penetracidn de mercado, ase-

gurar su expansidn, mantener el ¢crecimiento y otorgar me
jor servicio a clientes.

tos clientes que poseen mayor potencial para demandar la
reconstruccidn integral de vehiculos son Yas irdustrias,
el proyecto, se dirige principalmente a estos, y se cree

que son los clientes que dardn vida y realidad al desarro-

1Yo, operacidn y ejecucidn del proyecto en cuestidn.

El proyecto se plantea para la industria por las siguien
tes razones:

S131



132

1.- E1 costo de reposicidén de unidades de carga y trang
porte ligeras, medianas y mayores es muy alto.

2.- Debido a esto resulta atractiva ta reconstruccidn -
de la unidad,

3.- Las ventajas sumentan cuando, en la unidad a recons
truir, se tiene equipo instalado que resultaria muy ca-
ro trasladarlo a una unidad nueva. Por ejemplo: una pe-
trolizadora, pipa con vdlvulas y tuberia, un camidn fri
gorifico, etc.

4.- También es muy interesante la reconstruccidn cuando
ta unidad en cuestidn, se encuentra descontinuada pero-
sus caracteristicas de volumen y carga son indispensa -
bles para la empresa. Este es el caso de los camiones -
de 1a serie 600 que ya no se producen pero, Sin embar -
go, muy aceptados en el transporte por sus cualidades -
de disefio y fuerte construccidn.

5.- La venta de una unidad usada representa una recupe-
racifn econdmica minima, y con la reconstruccidn, la --
unidad vuelve a tener un valor mds elevado.

La reconstruccidn integral de vehiculos se ha presentado -

como una opcidén muy prictica para vehiculos de carga en ge
neral, no asi para el caso de los automdviles, porque su -
costo de reposicién es menor que los camiones y también dg
bido a que los duefios persiguen confianza y sequridad en -
sus automdviles, lo cual, segin ellos no lo proporciona 13
unidad reconstruida.



No obstante lo anterior, en ciertos casos la reconstruce =
cifn del automévil podria competir con la compra de otro -
nuevo.

Este es el caso de unidades con antiguedad de 4 a 6 afos,-
en los cuales la reconstruccion sea necesaria pero el mon-
to de capital no debe exceder del 30 6 40 por ciento del -
precio de venta de Ta ynidad nueva.
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6.6 Rectificacidén de Motores

Fn este capitulo se plantearon ideas de crecimiento y di -
versificacion para el Centro Automotriz, estas propuestas-
3l concretarse, demandardn nuevos insumos y trabajos sub -
contratados, lo aue requerird mayor eficiencia en la admi-
nistracidn y direccidn del Centro Automotriz, destacando -
los trabajos subcontratados por la supervisidn mds exhaus-
tiva en cuanto a precios, calidad y puntualidad de entre -
ga.

En vista de que el Centro Automotriz se plantea como una -
empresa en expansion, el aumento de trabajo en general, --
conlleva el incremento en la demanda de rectificacién, lo-
cual presenta a la siguiente oportunidad de inversidn, co-
mo es la propia rectificadora de motores, de tal manera --
que, el pago al proveedor, se quede en la empresa y ademis
se obtenga mayor seguridad en cuanto a la calidad que este
tipo de trabajos demanda.

Ademds, el Centro Automotriz quedaria en posibilidades de-
atender trabajos de rectificacién externos, provenientes -
de otros talleres mds pequefios y hasta de particulares que
tengan la necesidad de rectificar su motor y sean capaces -
de colocarlo.

La rectificadora, como parte de su estructura forma parte-
de 1as estrategias competitivas del Centro Automotriz, ya-
que, al desarrollar este proyecto, se estard dando un paso
hacia la integracidn hacia atrds, de tal forma que logre -
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mayor ‘control:-de los -proveedores:y mayor ]ibertad de accion.
Por ‘sus-caracteristicas, la estrategia de integracidn que
se plantea, es considerada como una opcidn de inversidn -
atractiva que encontrard mayor efectividad en su proceso
de desarrollo dentro de la empresa por o siguiente:

.- Sustituir a los proveedores actuales cue, podrian re
sultar especialmente costosos o poco confiables o incapa
ces de cumplir con especificaciones en cuanto a partes,-
componentes, mano de obra y exactitud.

2.- E) nimero de rectificadoras es numeroso, pero, en su
mayoria, ejecutan trabajos de limitada calidad por lo --
que, numerosos consumidores quedan insatisfechos.

3.- 51 el Centro Automotriz crece rdpidamente, la inte -
qgracién hacia atrds representa una fuerza competitiva en
cuanto @ calidad y precio.

4.~ Cuando la empresa se 1leque a desarroilar obtendrd -
recursos humanos y capital suficiente y adninistrard nug
vos negocios gue la permitirdn adquirir mayor fortaleza.

§5.- E1 ramo industrial en el que se desarr21la &l Centro
Automotriz es sumamente comnetido, por lo oue, al inte «
grarse hacia atrds, las ventajas de precios estables son
esnecialmente importantes, ya que puede, hasta cierto --
grado, estabilizar el costo de sus piezas, materiales y-
trabajos permitiendo asi ofrecer precios mis accesibles-

oue permitan el desarrollo constante.
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6.- E1 desarrollo del provecto se apoya en su rentabili-
dad pues los proveedores de rectificacidn tienen altos -
mirqenes de utilidad, Jo cual comprueba la viabilidad --
del proyecto. ‘

6.7 Escuela

La mano de obra constituye, para el Centro Automotriz, su -
principal producto de venta. En G1tima instancia es esto lo
que se vende y, dependerd de la calidad, experiencia y capa
cidad de 1a mano de obra aplicada en la ejecucién de los --
trabajos, el nivel de produccidn que se obtenga.

La dificultad se presenta al tratar de consequir en el gre-
mio de mecdnicos automotrices el personal que relna las ca-
racteristicas deseadas para el Centro Automotriz.

La necesidad de preparar y producir su propia fuerza de tra
bajo Yo contempla el Centro Automotriz como expansidén a fu-
turo.

E1 proyecto contempla el establecimiento de su propia escuge
1a de mecinica automotriz, en la cual se prepare, capacite-
y desarrollen caracteristicas en el personal que laborard -
para 1a empresa. Las personas que se encuentren estudiando-
en esta escuela, tendrdn mucha prictica en campo, puesto --

" que desarrollardn experiencia, prictica y estilo en las mis
mas instalaciones del Centro Automotriz, ejecutando lo apren
dido en teorfa y recibiendo instruccidn de los mecdnicos --
con mds experiencia.
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Esta escuela tendrd como objetivo el preparar personas hd -
biles y motivadas para asumir responsabilidades, de tal for
ma que produzcan el miximo rendimiento en el desempefio de -
sus funciones.

En cuanto a la habilidad, se sabe, contrariamente a lo que-
se maneja en la sociedad, que no todos Yos hombres son igua
les. La mayor parte de las personas caen en 1a medfana de -
12 curva de distribucién normal de las habilidades. Es por-
esto que, por muy motivados que estén, es muy poco probable
que todos se dediquen a algdn arte, oficio o deporte.

Sin embargo, el hecho de ser desiguales en cuanto a la dis-
posicién de habilidades no significa que algunos individuos-
sean inferiores a otros. Lo que se estd admitiendo es que -
algunas oersonas tienen cualidades y deficiencias que las -
hace mds n menos capaces con respecto a otras a realizar --
ciertas tareas o actividades. Por 1o tanto, la escuela que-
1leque a establecerse en el Centro Automotriz, tratard de -
desarrollar a personas con habilidades naturales para el ra
mo automotriz.

La motivacién es el resultado de la interaccidn del indivi-
duo y la realidad. Es el deseo de hacer mucho esfuerzo por-
alcanzar alquna meta. Cuando alguien estd motivado, suele -
poner todo su empedo, por consiguiente la preparacién que -
reciban todos los estudiantes de la escuela, estard encami-
nada a ejercer un alto desarrollo de las habilidades y una-
motivacidn acorde ¢on los objetivos de la empresa y que re-
sulte como satisfactor de 1as necesidades de Ya persona.
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‘CAPITULO.7: CONCLUSIOMES Y RECOMENDACIONES

E1 Centro Automotriz, como toda alternativa de inversién im
plica un riesqo y plantea, en todo tiempo, la posibilidad -
del fracaso, sin embargo, esta posibilidad se minimiza en -
la medida en que se estudien con profesionalismo, sus dife-
rentes facetas. Tal y como se ha hecho en este trabajo, que
contiene antecedentes suficientes para apoyar las siguien -
tes conclusiones:

A).-

B).~

€).-

Se estudiaron aspectos importantes del proyecto co-
mo: edificacidn, equipamiento y administracidn, Asi
mismo, se analizé el mercado hasta obtener estima -
ciones que sooorten la inversion renuerida y justi-
fiauen futuros planes de expansién y desarrollo en-
12 medida en que el avance financiero logrado asi -
To permita.

A qrandes rasqos se destacd la importancia social -
del Centro Automotriz pues, por un lado, se atende-
rén las demandas de reparacidn automotriz con cali-
dad y honradez y, por otro lado, al ejecutar afina-
ciones con laboratorio electrdnico, se contribuird-
al esfuerzo qubernamental y social en la disminu --

cién de gases contaminantes que tanto aquejan al --
Distrite Federal.

fued6 seialada la factibilidad financiera del pro -
yecto al calcular la recuperacion del capital inver
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tido e indicar las grandes posibilidades de que el-
Centro Automotriz opere con rentabilidad y, del and
1isis respectivo, se considera importante destacar-
que el capital inicial invertido serd de 276 millo-
nes, de los cuales 40 millones se refieren a la uti
lizacidn de material de desecho - propiedad de los-
inversionistas -, por 10 gue, la inversidn neta se-
rd de 236 millones con utilidad inmediata para los-
inversionistas por el uso de dicho material. Por --
otra parte, como las ventas brutas esperadas de 746
millones aportardn utilidades por 197.5 millones --
anuales, permiten suponer que, la inversidn inicial
podria recuperarse en 2 afos y adn cabe la posibili
dad de reinvertir la diferencia.

Las cifras anteriores muestran un breve periodo de-
recuperacién de 1a inversidn inicial y reiteran la-
factibilidad del proyecto.

El disefio de 1a obra civil que lleva implicita 13 -
distribucién de Jos servicios se considera adecuada
porque, a las dreas de trabajo se les ha dedicado -
superficie de trabajo segln demanda esperada. la de
cisién del proyecto no fué aleatoriamente, pues se-
apoyd en experiencias de otros talleres adecudndo -
Jas a los objetivos del Centro Automotriz, tales cg
mo atender el mdximo posible de la demanda del mer-
cado, o bien, permitir ampliaciones cuando 1as con-
diciones lo nermitan y adn reducir sus gastos ante-
una caida de las ventas. En fin se disefi6 un nego -



E).-

140

cio capaz de adaptarse a las variaciones del merca-
do.

41 exnonerse los procedimientos para la administra-
cién, contabilidad y costos se partid del principio
de que se trataba de métodos y sistemas sugeridos -
para un Centro Automotriz, sin embargo, serdn espe-
cificas como por ejemplo si se trata de Persona fi-
sica, Sociedad Andnima, etc., por lo que deberd to-
marse en consideracidn para establecer los métodos-
que mejor se acoplen al conjunto de metas y objeti-
vos establecidos.

Las conclusiones anteriores, muestran los aspectos-
mis importantes a considerar en proyectos similares
al aqui tratado, los cuales deben complementarse --
con andlisis detallados de ciertas actividades fun-
damentales para la correcta operacidn, de ahi que -
se recomiende tomar muy en cuenta lo siquiente:

lo. Las labores de mantenimiento son fundamentales-
para conservar en 6ptimas condiciones de funciona -
miento el equipo y maquinaria del Centro Automotriz,
de otra manera se incurriria en altos costos y otros
impor tantes cargos financieros por la falla de al -
gin equipo clave como podria ser el compresor cen -
tral al cual, el Taller puede limitar en gran medi-
da la capacidad de reparacidn del Centro Automotriz.

Ademds, la falta de mantenimiento puede ocasionar -
el detrimento de 1a imagen que el negocio ofrece al



Cliente, porque debe evitarse e} deterioro en Tas-
dreas de trabajo sucias, 1a decrepitud en Jos pi -
$0s, muros y sanitarios.

20, £V Almacén tiene que contar con las piezas de-
repuesto necesarias para efectuar trabajos de pri-
mer orden, pero, tiene sus limitaciones pues, la -
inversidn no puede ni debe ser indiscriminada por-
el costo financiero que provocaria el inventario -
excesivamente elevado y de rotacidn Timitada. Ha -
brd que controlar los inventarios para mantener --
piezas en volumen y existencia adecuadas a las ne-
cesidades.

3o. Las relaciones personales juegan un papel muy-
importante y pueden reportar beneficios para la em
presa. £E1 Director General deberd establecer y fo-
mentar la comunicacion con las emoresas suscepti -
bles de mantener relaciones comerciales.

Otro ounto importante, son Tas relaciones con los-
¢lientes particulares y, para el efecto se recaba-
r§ informacidn escrita o verbal para efectuar cam-
bios internos, encaminados a la satisfaccidn de to
das sus necesidades.

El contacto con asociaciones puede acarrear benefi-
cios nara el Centro Automotriz por ello, se reco --
mienda pertenecer a la Cémara Nacional de la Indus-
tria de Transformacidn, a 1a Asociacién Nacional de



Talleres Automotrices, y ANDELLAC; de estas asocia
ciones puede obtener apoyo tecnolégico, fiscal y -
organizacional, fijacidn de precios, etc. Ademds,
que estas Instituciones cuentan con bolsa de traba
jo que facilitan el reclutamiento de personal.

40.- EY Centro Automotriz requiere conocimientos -
profundos de la industria automotriz pero ha demos
trado que es un negocio noble y como en todo nego-
cio tiene que aplicdrsele voluntad, mucho trabajo,
deseos de superacién y, sobre todo, cardcter para-
enfrentar con calma y estudio todas las situacio -
nes que se presenten. En este negocio, el éxito es
posible pero no sequro y llegard, como en toda la-
bor empresarial, cuando sus dirigentes le dediquen
1o mejor de si mismos en una labor tesonera e ima-
ginativa de cambio permanente y superacidn constan
te.
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