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INTRODUGCION.

El presente proyecto tiene como objetivo primordial el plantear las mejoras sustanciales que -
pueden aplicarse a una empresa, para incrementar la produclividad y lograr un crecimiento
general a lravés del empleo de las Técnicas de Ingenieria Industrial y por ende optimizar (a
refacién costo-beneficio.

Para este fin se tomd como modelo la empresa Cintes, S.A. de C.V. que es una pequefia
fabrica de cintas eldsticas y rigidas (importante insumo para la Industria de la Confeccidn),
en la cual ya han sido aplicadas algunas eslrategias, valiéndose de las técnicas de Ingenieria
Industrial; para impulsar el crecimiento de la empresa aunque aun se vislumbran buenas
perspectivas de mejora, * Siempre hay un método mejor *.

Los cinco capitulos que constituyen esta investigacién permiten conocer y adentrarse en la
industria textil en general, y especificamente en la pasamaneria, que es una técnica de gran
relevancia en la produccién de cintas. Asi como en la problemdlica de la empresa y las
eslrategias que se aplicaron para lograr una mejora, ademas de los procedimientos para
apoyar el crecimiento de la misma.

En el primer capitulo se presenta un antecedente de la pasamanerla, asi como de la
Industria de la Confeccién, se mencionan ademds las ventajas de fabricar cinla eldstica y
rigida y se incluye un esboso histérico de fa empresa Cintes, S.A. de C V

En segunda instancia (capitufo l) se analiza la problematica que enfrentd Cintes, S.A. de
C.V. en relacién a ventas, financiamiento, compras, problema de ubicacién, capacilacion de
personal, control de calidad, marca y mantenimiento.

El tercer capitulo tiene un fin didéctico e informativo principalmente, ya que en el se muestran
las técnicas de Ingenieria industrial para Ia seleccidn de maquinaria y equipo, evaluacion de
la localizacién de planta, planeacién y control de la produccién, compras, control y
estandarizacion de las materias primas, estudio de tiempos y movimientos, simplificacién del
trabajo, manejo de materiales, almacenamiento, mantenimiento de la fabnca, costos de
fabricacién, capacitacién de personal y control de calidad. Toda esta informacidn permitira
una visién mas objeliva sobre las estrategias que hasta la fecha se han llevado a cabo para
desarrollar la empresa (capliulo IV) asl como las que se proponen (capitulo V) para impulsar
su crecimiento.

En el cuarlo capitulo, se pueden observar las acciones que se realizaron (haciendo uso de
las Técnicas de Ingenierfa Industrial) para apoyar el desarrollo de la planta. Tales como el
andlisis de las necesidades de fos clientes; un planteamiento de las acciones y medios para
lograr la salislaccién de los clientes; la evaluacién.de la factibilidad para reubicar la planta,
considerando el mercado, las fuentes de abastecimiento, el transporte, mano de obra,
servicios auxiliares y medio ambiente; la obtencidn de fuenles de financiamiento para llevar
a cabo el proyecto, como se realizé la seleccién de la maquinaria /a instalacién de ja nueva



planta; la secuencia de instalacion y puesta en marcha, distribucion de los equipos; la
seleccién y capacitacién de personal asi como un perfil de puestos.

En el quinto caplitulo se hace una propuesta para dar un mayor impulso al crecimiento de la
empresa actual. Cuestiones lales como la adecuacion de los procedimientos actuales. en las
areas de compras, produccién, almacén; el desarrollo de una estrategia de ventas, el diseflo
y aplicacién de una campana publicitaria y promocional, y finalmente las implicaciones det
tratado de libre comercio en la industria textil, ya que esto afectaria consecuentemenle a
Cintes, S.A de C.V, conclusiones y recomendaciones de gran utilidad para la empresa.

Nota;

Por otra parte, cabe sedialar que el tralamienlo de la informacion bibliografica es el siguiente:
(1,232) que significa que Ia informacitn se obluvo de la pdgina 232 del libro 1 (de la relacién
bibliogréfica que se presenta al final de la investigacion).

.
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CAPITULO |- LA PASAMANERIA EN.LA INDUSTRIA DE LA CONFECCION.
1.1.- HISTORIA DE LA PASAMANERIA .-

Como ya es bien conocido, la Induslria Textil se encarga de transformar las fibras textiles en
productos a través de una serie de procesos, se obtiene entre otras cosas: hilos, cuerdas,
cintas, telas. La Industria Textil se ha diversificado en ramas, enlre las que encontramos el
tejido de punto, la seda, fibras sintéticas, fibras duras, lana, algoddn y pasamaneria.

La pasamanerla en términos generales tiene como fin la elaboracién de adornos del vestido,
flecos, borias, nibetes, cintas. Resulta sumamente dificil definir sus antecedentes; sin
embargo éstas estan relacionadas con el hilado.

" El hilado de las fibras cortas para formar hilo es una de las artes manuales mds anliguas y
se dice que es un invento tan importante como el de la rueda. Los primeros hilos e hilados de
fibras discontinuas se hicieron de lino, lana y algodén, todas ellas fibras cortas.

Los principios bdsicos del hilado son los mismos en ia actualidad que cuando el hombre
elabord el primer hilo.

La hilatura primitiva consistia en estirar las fibras que se sostenian en una barra lamada
rueca, torciéndolas mediante la rotacidn de un huso que podia hacerse girar como un trompo
y posteriormente envoliado el hilo hilado. E! torno de hilar a mano fue inventado por fos
hilanderos de la India y se introdujo a Europa en el siglo XIV.

El sistema de fabricacidn se inicié; en el siglo XViil cuando pasa a manos de los tejedores y
fue cuando empezaron a hilar. En 1764 un inglés flamado Tane Hungreaves inventd la
primera maquina de hilar, ésta podia manejar simuitdneamente mds de un torno.

Otros inventos para mejorar el proceso de hilatura siguieron a éste, los que condujeron a la
Revolucion Industrial, cuando las maquinas tomaron el lugar de los procedimientos manuales
e hicieron posible la produccién en masa. Se desarrollaron méquinas para cada una de las
etapas del proceso de hilatura”. (8,146).

Aclualmente existe un gran numero de telas elaboradas a partir del hilo, como la trencilia (o
entretejido), tefido de punto gue da origen a lelas elasticas, porosas y resistentes; el encaje,
el tefido en telar; telas angostas.

Las telas angosias incluyen listones de lodos tipos, cintas eldsticas, cintas para cierres,
cintas para persianas venecianas, eliquetas, cintas adhesivas, rebordes para lapeles y
alfombras, cinturones de seguridad, arreos y trenzas.

Entretejido.- Los entretefidos son telas angostas donde los hilos se entrelazan a lo largo en
forma diagonal. Son muy flexibles, se doblan perfectamente alrededor de sus bordes y se
utilizan principalmente para p ieria y adornos.

Telas tejidas.- Los lelares para telas angostas tejen muchas telas de lado a lado. Cada una
liene su propia lanzadera o espadin, pero comparten los otros mecanismos del telar. Se
fabrican tefidos de todos {ipos: plano, sarga, satin, de felpa y Jaquard.

La cinta de bies es similar en aspecto de la cinla trenzada y tiene muchas de sus
caracteristicas, pero se elabora con una tela de lejido tafetdn, cortando liras en direccién
sesgada y doblando los bordes.

-
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Telas en tejido de punto.- Estas se forman con unas cudntas agujas en una maquina
multiple. Tanto las lelas angostas fejidas como las de fibra termopléstica se hacen en
méquinas normales, en diversos anchos y se cortan con cuchillos calientes para sellar los
bordes. Su produccién es mucho mds barala y salisfactoria si el sellado térmico se hace en
forma adecuada. De esta forma se producen los listones navidedos en rayén o acelato y
aunque el sellado con calor no sea salisfactorio, el listén desechable cumple con sus
funciones”, (8,278).

1.2.-HISTORIA DE LA INDUSTRIA DE LA CONFECCION EN MEXICO.-

Desde la época prehispénica, la elaboracién de las prendas de veslir ha tenido un papel
importante en México, aunque durante la Colonia esta aclividad fue obstaculizada, también
hay referencias de que en el siglo XVl se hicieron algunas exportaciones de ropa
manufacturada por indigenas de las Antillas. Después de la Independencia, la carencia de
capitales, la inestabilidad en los aranceles y las conlinuas convulsiones politicas del pais
impidieron el desarrolfo de una industria del vestido propia.

La formacion de una planta indusirial tiene lugar hasta las primeras décadas de este siglo.
Hacia 1930, ya se confeccionaba en México ropa para hombres, mujeres y niflos, asi como
ropa de trabajo para obreros. Pocos affos después, se establecieron en el pafls, las primeras
empresas fabricantes de medias, calcelines, camisas y trajes para hombre.

Sin embargo. hasta la década de los afios cuarenta se consolida la Industria del Vestido de
México pues es cuando. con 1,068 socios, se organiza la Cdmara Nacional de la Industria
del Vestido, teniendo ya capacidad para satisfacer por si misma la demanda de prendas de
vestir del mercado nacional que hasta entonces dependia en gran proporcion del exterior.

Las Materias Primas Utilizadas -

Tradicionalmente la indusiria Textil mexicana ha proporcionado las materias primas que
requiere el sector de /a confeccién, y por ello durante muchos aflos no hubo necesidad de
importar telas, excepto aquéllas que no se producian en el pais, como por ejempio las telas
de seda y lino. En lo que respecta a los tipos de telas ulilizadas, en México, se registré un
acelerado desplazamiento en la utiizacion de las fibras naturales como el algoddn y la fana,
por las fibras sintéticas tales como el poliéster, nylon, acrilico y rayén. Es por ello gue dentro
de la amplia gama de lelas que se utilizan en la confeccion de prendas de vestir, si bien
contingan siendo importantes las de algoddn, como la mezciifla y 1a pana, en realidad
predomina el consumo de lelas de fibras sintéticas que por si mismas o mediante mezclas
con fibras naturales, se adaptan con facilidad a las nuevas tendencias de la moda tanto
nacional como internacional. Dentro del contexto cada vez mds competido, la calidad,
acabado y precios de las telas juegan un papel de creciente importancia, enconirando
actualmente importaciones de lelas de algoddn, lana y fibras quimicas en volumenes
crecientes

Con respecto a las habilitaciories necesanas para la confeccién (bolones, broches, cintas
eldsticas, flecos, adornos, hebillas y etiquetas) la problemalica es similar a la de los textiles, y
los proveedores son empresas nacionales de una gran experiencia en el mercado nacional e
internacional

\
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Importancia de la Industria del Vestido.-

La Industria de! Vestido se destaca como una industria citadina, que no contamina, ocupa
espacios no muy grandes y genera gran empleo. Adn cuando su contribucién a la produccién
total de la industria manufacturera del pais es hasta ahora inferior a la de otras ramas como
la de productos alimenticios, sustancias quimicas, productos metdlicos, maquinaria y equipo.
La industria del Vestido de México destaca por ser una de las primeras generadoras de
empleo, particularmente de mano de obra femenina. Al tener una capacidad de generacién
de empleo muy superior al promedio de la industria manufacturera del pals, el personal
ocupado en Ia fabricacidn de prendas de vestir ha continuado incrementandose. Segun
estimaciones, los empleos directos de ésta industria son aproximadamente de 600,000.

La industria del Vestido en México estd integrada por aproximadamente 10,500 empresas
formalmente establecidas, dedicadas a la fabricacién de prendas de vestir, a partir de telas
elaboradas con fibras naturales sintéticas, por ello, tiene estrecha relacién con la rama textil,
que es su principal proveedora de materia prima.

Segun los datos de la Secrelarla de Comercio y Fomenlo Industrial, en el total de
establecimienlos del sector predominan las micro y pequefias industrias, las cuales, en
conjunto, representan el 96 %, tal como se aprecia en la siguientes gréficas. Tamafio de los
establecimientos (fig.1.1.). Importaciones y Exportaciones (fig.1.2.). Valor de la produccion
(fig.1.3.).

P
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. Figura 1.1
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Figura 1.3
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1.3.- VENTAJAS DE FABRICAR CINTA ELASTICA Y RIGIDA -
Las ventajas generales son:

1).- El consumo de cina eldstica y rigida es importante en la Industia de la
Confeccién.

2).- En la misma maquina se pueden fabricar diferentes productos, mencionamos
algunos de los productos (fleco, cintas rigidas de todo tipo, cintas eldsticas para ropa
interior de hombre y mujer, adornos).

3).- El grado técnico de la maquinaria no requiere de una profunda capacitacion técnica para
Su operacién y programacion.

4).- Otra maquina para medir y revisar la cinta. Dicha mdquina puede medir, enrrollar y
encarretar tanto cinta elastica y rigida de diferentes anchos y tipos.

5).- Se requiere poco personal, y éste no necesita ser altamente calificado, por o general
segun el produclo un operario puede manejar de cualro a seis lelares y puede estar
capacitado para ello de entre cualro a ocho semanas.

6).- Para el abasto de materia prima no hay dificultad porque existen muchos proveedores y
hacemos mencidn de algunos de ellos: Acriset, Colomer, C W Johnson, Tintoreris Cosmica,

7) - Es una industria ligera que no requiere de permisos especiales. No utiliza agua de
proceso, consume poca energia, las dispocisiones oficiales para este lipo de empresa
son:

a).- Registro de situacién fiscal.

b).- Constancia de Zonificacién.

¢).- Salubridad y Asistencia (vistc bueno).

d).- Visto Bueno de Bomberos.

e).- Comprobanle de Propiedad (Contrato de Arrendamiento).

8).- Los posibles prospectos de clientes, fabricas de ropa interior se encuentran en: Distrito
Federal, Estado de México, Aguascalientes, Torredn y Monterrey.

Las fdbricas de mantas y cobertores se encuentran en: Tlaxcala, Puebla e Hidaigo.

Las fabricas de colchones se encuentran en: Distrito Federal y Estado de México.

Las fébricas de colchas se encuentran en: Distrito Federal, Puebla y Tlaxcala.

.
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1.4.- HISTORIA DE CINTES, S.A. DE C.V. UNA PEQUENA FABRICA DE CINTAS
ELASTICAS Y RIGIDAS .-

La empresa fué fundada por dos socios, un socio capitalista y un socio técnico. aunque
habia mds sacios, cuya funcion era iinicamente para cumplir con Ias normas legislativas.

Originalmente se empez6 con un capital social de 10 millones de pesos. El 25 de Octubre de
1985, quedd conslituida la empresa Cintes, S.A. de C.V. con domicilio en Avenida Municipio
Libre - 63A. Col Portales. México D.F.

La empresa empez¢ a funcionar el 15 de Marzo de 1986, en un local comercial de 230 m2,
con una séla linea telefonica y con un personal consistente de dos tejedores y el socio
técnico, mismo que se encargaba de cobrar, vender, pedir maleria prima, dar mantenimiento
al equipo y entregar; dichas enlregas se hacidn en coche porque la empresa no poseia una
unidad de reparto.

La maquinana con que Se contaba en ése entonces eran lres mdquinas Crochelt tipo
macroelastic (modelo 1986), de 1 metro de disponibilidad de tejido. Galga 15 (numero de
agujas por pulgada). con 6 barras de dibujo, y con una alimentacion positiva de hilo de goma.
Cada méquina alimentada desde fileta de 528 hilos y con una velocidad de 800 a 1000 r.p.m.
También se contaba con una maquina enrrolladora y revisadora modeio M-8. Y se habla
comprado una méquina usada modelo 1978, con Galga 10, con 6 barras altas de dibujo,
alimentada desde fileta y con una velocidad de 150 a 300 r pm que tnicamente teje cinfas
rigidas, marca Rius

Al principio sélo se tejian cintas elasticas y flecos (orillas de colchas), cinla elastica para
ropa interior de hombre, mujer y nifio, y cinta para colchén El primer cliente de la fabrica fué
RIN-BROS S.A. quien a partir del 14 de Mayo de 1986 cobré gran importancia para la
empresa debido a sus volumenes de compra, ya que éstos eran practicamente el total de la
produccion de Cintes, S.A. de C V. Posteriormente como es logico la empresa logré ampliar
su cartera de clientes y con ello aumentar sus niveles de produccion

-
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CAPITULO Il.- PROBLEMATICA DE LA FABRICA DE (1986-1988).
2,1.- VENTAS.-

Es verdad que las empresas nacen para atender las necesidades de la sociedad, creando
salisfactores a cambio de una retribucion que compense el riesgo y las inversiones de los
empresarios. Esto, presupone entonces que antes de ser creadas las empresas se efeclua
un andlisis de mercado exhaustivo, para evaluar el mercado que la nueva entidad econémica
conformard. Sin embargo, no siempre es posible que él o los empresarios puedan invertir
dinero y atin mas tiempo en desarrollar una aclividad de investigacion previa.

Existen ocasiones (como es el caso de nuestra empresa modelo) que el establecimiento de
la organizacién se efectia de una forma meramente empirica; y como es natural se deben
enfrentar los problemas conforme se vayan presentando para lograr las melas.

Problemas tales como el carecer de clientes a través de los cuales canalizar la produccion.
La problemética que enfrentd Cintes, S.A. de C.V. con respecto a la falta de ciientes se
derivé de varias razones, en primer instancia el produclo que se ofrecia estd clasificado
como un produclo industrial. Como es bien sabido el mercado de los productos de consumo
estd caractenizado por lener numerosos compradores, un mercado extenso, compras de
voltimenes pequerias pero con intervalos frecuentes, y con un tipo de compra impulsiva; a
diferencia de el mercado de productos industriales donde.

a).- Los compradores estan concentrados en una zona geogrdfica (zonas indusiriales).

b).- Existe un niamero Iimitado de compradores

c} - Los volimenes de compra son grandes. pero con infervalos poco frecuenies.

d).- Las compras son mucho mas racionales (que en los productos de consumo), ya que se
consideran aspectos tales como: calidad, crédito, precios, descuentos. servicio, garantia.

e) - La demanda es variable, es decir, que la determina el mercado de consumo. Por ejemplo
st la cinla eldstica se uliliza para hacer ropa interior, la demanda que los produclos de rcpa
interior tengan de cinta; estard en funcién de las ventas que éstos efectuen de ropa intenor, 0
sea de la demanda que el consumidor tenga de dichas prendas.

En fin, todos los puntos anteriores no fueron tomados en cuenta al crear la nueva empresa;
asi que ésta inicio su produccion de cintas sin contar aun con ningan prospecto, por lo tanto
al momento de quererse iniciar las ventas del producto, se presentd la situacién de que las
companias que consumian cintas, ya contaban con proveedores establecidos, para allegarse
de los insumos necesarnos para la confeccién de /a ropa que elaboraban.

Asi para Cintes, S.A. de C.V. resultd bastante dificit competir con los demas proveedores del
ramo (en la oferta de cintas) De ahi que durante el primer afo de operaciones de Cintes,
S.A. de C.V. sélo logré canalizar sus productos a través de un solo cliente Rin-bros (fébrica
de ropa interior para hombre).

Por ctra parte, otra cuestion que no ayudaba a diversificar la cantidad de clientes fue que la
empresa no tenia un representanle de venlas, ya que como se menciond en los
antecedenles de Cintes, SA de C.V. el personal con que se contaba era reducido, por lo
que diversos tipos de actvidades fueron absorbidas por el socio técnico. quién no poseia el
tiempo suficiente para la busqueda de mas clientes. Por lo que el crecimiento de Ia cartera
de clientes fue lento
Un aflo después del inicio de operaciones la empresa ya contaba con cinco clientes:
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RIN-BROS S.A, MABELGOR S.A. DE C.V., INDUSTRIAS ZONANA, DISLE SA. DE C.V,
PIC S.A. DE C.V. Ahora el problema ya no era la falta de clienles sino la capacidad de
produccion, ya no era suficiente para surtir en un tiempo éplimo las ordenes de compra de
los clientes por tal motivo los esfuerzos que en un principio Se encaminaban a prospectar
posibles compradores, ahora se dirigfan a cubnir los pedidos fincados.
Esta por demds mencionar que la situacién que prevalecia, no dejaba liempo para detectar y
lizar las necesidades de los clientes y posibles prospectos para adaplar g produccion y la
canlidad de personal para cubrir ese lipo de requerimigntos y ampliar asl las perspectivas de
ventas y produccién de Cintes, S.A. de C.V.

2.2.- FINANCIAMIENTO.-

Al inicio de las operaciones de Cintes fue muy dificit conseguir financiamiento tanto de
proveedores como de bancos. Como se indicd en el punto anterior algunos proveedores se
encontraban renuentes a oforgar crédito; afortunadamente se consiguid algo de
financiamiento con la empresa RIUS para maquinaria textii con la desvenlaja de que el
crédito otorgado fue en ddlares y las fuertes devaluaciones del peso afectaron el importe real
adeudado; También se consiguié crédito en materia prima con la empresa ACRISET y
LATEXFIL lo que dio un impulso inicial de gran importancia a Cintes.

En cuanto al financiamiento a través de bancos fue hasta lres aflos después que se
consiguié el apoyo de este seclor.

2.3.- COMPRAS.-

En cuénto al suministro de Materia Prima basi e se p taron tres proble

a).- Proveedores no definidos.-

No se habla hecho un estudio para determinar que proveedores ofrecian mejores opciones
de compra en cudnto a precio, calidad, entrega.

b).- No se contaba con una linea de crédito para el abastecimiento de materia prima.-
Al no tener definidos proveedores fas compras se efectuaban a distintos negocios por lo que
resultaba dificil que se pudiera oblener crédito’ por parte de alguno de ellos o bien,
descuentos especiales por volumen de compra

¢).- Transportacion de materias primas.-

La empresa no contaba con una unidad ni de reparto ni de abastecimiento por lo que se
requinié hacer el traslado de materias primas del lugar de compra a la fabrica haciendo uso
de los automéviles de los mismos empleados.

2.4.- PROBLEMA DE UBICACION.

El problema de ubicacién que enfrentd la fébrica podemos considerario desde dos puntos de -
vista, uno de ellos dirigido al acceso hacia la empresa y el olro hacia la distribucién interna de
la misma; ambos conflictos originados por la falta de planeacién desde el principio de fas
operaciones de Cintes. A continuacion se presentan de una manera mds detallada estas dos
circunstancias:

1).- Acceso a la Planta.- En primer instancia, podemos analizar el acceso a la planta, el cual
resultaba un verdadero problema, en virlud de que el local se enconlraba sobre un gje vial;

-
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circunstancia que no permitia el desarrollo de actividades de vital importancia frente al local
tales como:

a).- Descarga de Materias Primas.

b).- Carga de Producto Terminado.

c).- Entrega de Producto a Clientes que efectuaban compras directas a la fabrica.

a).- Descarga de Materias Primas.- Como ya se menciond en el antecedente de la
empresa, de por si ya represenlaba un inconveniente el abastecimienio de materias primas,
porque no se contaba con un transporle adecuado para trasladar éstas; ahora con el
problema de eslar ubicado sobre un eje vial, se presentaba una dificullad més; el no poder
descargar frente al local las materias primas Esto ocasionaba que el empleado tuviera que
localizar un lugar para eslacionar el automowl y luego trasladar la mercancia hasta la
empresa. £l tener que hacer este traslado lraia consigo algunos problemas circunstanciales
poco adecuados, como el arriesgarse a un robo o lo mas importante el desperdiciar tiempo
valioso. Porque en ocasiones por falta de un plan organizado de produccidn se lerminaba el
stock de reserva de alguna matena prima indispensable y por consiguiente se paraba la
produccion hasta que se oblenia éslta y se flevaba a /a fabrica

b).- Carga de Producto Terminado.- Este caso es muy similar al anterior, ya que el transito
del efe vial no permitia que se acercara alguna unidad de transporte para cargar el producto
terminado y llevarlo a su destino El riesgo (también como en el caso de la descarga de
materias primas) era que el lraslado de los productos hasta el automévil pudiesen haber
propiciado un robo. Asirismo cuando se lrataba de cantidades grandes de progducto, los dos
empleados se veian forzados a suspender sus actividades de produccién, para cargar y
lrasladar las cajas de producto terminado.

¢).- Entrega de Productos a Clientes que efectuaban compras directas a fébrica.-
También el servicio al Chente se vio afectado por los problemas de ubicacion, debido a que si
éslos se presentaban a efecluar alguna compra, aunque si localizaban faciimente el local, no
contaban con un lugar para estacionarse, por lo que les era muy incomodo buscar un lugar
para dejar el automévil, e ir hasta la fabrica y regresar cargando los produclos, en los casos
anteriores podemos decir que el problema principal era la perdida de tiempo.

2).- Distribucion interna de la fébrica.- En virtud de que el inicio de las operaciones de la
empresa Cintes se efecluo de una manera empirica; no se tomaron en cuenta aspectos tales
como la localizacion de la maquinaria e instalacién de! demdas mobifiario, asi que el espacio
can que se contaba (230 m2) resultaba muy limitado. En fin, a continuacién se desglosan los
principales problemas denivados de que la fdbrica estuviera situada en los bajos de un
edificio habitacional y de que se contara con tan poco espacio.

a).- Problemas de horarios de produccién.

b).- Distribucidn incon i de la maquinaria.

¢).- Ventilacién e iluminacién insuficiente.

d).- Ambiente poco propicio para las actividades administrativas.

e).-Falta de espacios destinados a almacenamiento y manejo de materiales en proceso

e
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a).- Problemas de horarios de produccién.- La principal razén por lo que no se establecio
un tercer turno de trabajo, para explotar de mejor manera la capacidad de produccién de las
maquinas e impulsar el crecimiento y desarrollo del negocio; se debié a el estar situado éste
en los bajos de un edificio habitacional, no les era permitido hacer ruido por las noches. Por
lo que la naciente empresa se tuvo que concretar a establecer horarios de produccién que
iniciaran a las 7.00 A.M. y no fueran més all3 de las 9.30 P:M.

b).- Distribucién inconveniente de la maquinaria.- La ubicacion que se dio a la maquinaria
no era adecuada debido al reducido espacio con que se contaba para instalar tanto I3 planta
productiva como /las oficinas administrativas .

Las necesidades que presentaban, el tipo, tamarflo y nimero de médquinas que con que se
conlaba, excedian a los recursos (de espacio} de que se disponia.

Por fo que no pudieron cubrirse los requerimientos de espacio libre alrededor de los equipos
para facilitar su operacién y mantenimiento. Aunque podemos mencionar que se hizo el
mayor esfuerzo para optimizar al maximo el espacio dispenible

c).- Ventilaciéon e iluminacion insuficiente.- Este problema se derivd de que el lugar
ocupado para la instalacidn de la maquinaria no fue construldo ni diseffado para fines
industriales sino comerciales y aunque se hicieron algunas adecuaciones; éstas no fueron
suficientes para ofrecer una ventifacion adecuada como tampoco una buena iluminacion.
Eslo légicamente son aspectos que influyen en las condiciones de trabajo y directamente en
la productividad de los trabajadores

d).- Ambiente poco propicio para las actividades administrativas.- No unicamente
interferia con el desarrolfo de este tipo de actividades; el no contar con espacio suficiente, o
la ventilacién o bien la iluminacidn; ademds existia un factor muy molesto que no permitia
que quien tuviera actividades de tipo intelectual se concentrara y era precisamente el ruido
que producian las mdquinas

Como es légico todos los factores fisicos antes mencionados no afectaban sdio al personal
que prestaba su servicio de mano de obra, sino a aquel que tuviera que estar analizando la
situacién econémica de la empresa, planeando, contactando clientes, negociando con los
proveedores, elc.

e).- Falta de espacios destinados a all { y manejo de materiales en
proceso.- Elf total de la produccidn era para cubrir una demanda anticipada de los
praductos; se presentanban temporadas en que si habla un excedente de produccién de
algun tipo de cinta en particular, y se suscitaba la situacién de no contar con un lugar definido
que esluviera exclusivamente destinado al almacenamiento del produclo terminado; o bien
para aquellos materiales en proceso.
El pago mensual de renta por alquiler del local era de 160,000 pesos por mes lo que
representé el 79 % del promedio de ventas mensual, durante el primer aflo de operacion;
aunque para 1988 el gasto por pago de renta pasé a ser aproximadamente un 4 % del
promedio de ventas mensual.

™
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PLANOQS DE DISTRIBUCION DE LA PRIMER PLANTA.
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DISTRIBUCION DE PLAHTA EH EL LOCAL DE PORTALES
{ Municipte Lisre # $3-u, col. Portales. Mex.0.F.)

2.5.- CAPACITACION DE PERSONAL.-

Alniciar operaciones Cintes, el personal contratado no estaba especializado en el ramo, sino
gue se lrataba de personal recomendado que tinicamente tenia una idea bésica de las
aclividades a desarroliar, por lo que resultaba imprescindible darles capacitacion inicial con el
fin de que pudieran pongr en marcha la produccion A los tojedores que eran bdsicamente el
grueso del personal, ademds de la ensefianza inicial se les capacitaba por lo menos una
hora a la semana a través de pidticas para que fueran tomando medidas correctivas en la
ejecucion de su trabajo y lograran con esto un mejor conocimiento técnico y experigncia.

La forma en que se llevd a cabo esta actividad (de capacitacién) fue de una forma
improvisada. en virtud de que no se contaba, m se cuenta actualmente, con un manual de
procedimientos, es decir, la capacitacion se reahza de forma oral-practica, con las
desventajas que se pueden denvar de estc

a).- La informacién proporcionada sobre el manejo de la maquinaria, no es del todo
adecuada El que se cuente con una persona bien capacitada técnicamente no significa que
ésta persona esté igualmente capacilada pedagdgicamente. es decir, quizd la forma de
transmision de sus conocimientos no sea del todo accesible para el personal que efectuard
el trabajo O bien no lleve una metodologia que logre realmente involucrar a los trabajadores
de una forma molivacional y conveniente de la importancia y riesqos de sus achvidades
diarias
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b).- Algunos datos importantes son pasados por allo por los trabajadores y se cometen
errores en la produccin. Al ser transmitida oralmente la informacion pueden no asimilarse, y
las consecuencias se detectan demasiado tarde

Por tal motivo si la capacitacion que se da oral y practicamente se refuerza con un pequerio
instructivo o manual escrito, que sea accesible y conciso,; el trabajador podré estudiario y
consultar sus dudas en sus ratos libres, lo que permitird un buen ahorro en tiempo y riesgos
de produccion.

c).- Si se requiere hacer una rotacién de personal se liene que inverlir mas tiempo en
capacitacién del nuevo lrabajador. En el caso de que se desee efectuar algun cambio en las
funciones de algiin trabajador o simplemente se requiera prescindir de sus servicios; esto
debe hacerse paulatinamente, debido a que es necesario que el trabajador que estaba
desempedando un pueslo, invierta mayor tiempo para enseflar al sustituto; porque si el
cambio fuera inmedialo el nuevo trabajador no sabria exactamente como debe desempediar
su funcidn. Todo esto se evitarla con un manual de procedimientos escrito que lo orientara.
d).- Las posibles dudas de los trabajadores interfieren en su productividad. Como ya se ha
comentado el personal es reducido en Cintes. S.A. de C.V. por tal motivo si a un trabajador
que tiene poco liempo en la empresa le surge una alguna duda en el desarrollo de sus
actividades y no estd cerca alguien capacitado para resolverlas; esto resulta liempo de
produccién no aprovechado.

En el capitulo IV se proponen algunas acciones que pueden ayudar a resolver esta situacién
y apoyar con ello una produccidn eficiente.

2.6.- CONTROL DE CALIDAD.-

El controf de calidad del producto terminado (cintas) tiene su origen en la calidad de los hilos
que intervienen en su elaboracion, ya que las propiedades de las fibras contribuyen a las de
la tela.

" Para analizar una tela y conccer sus caracteristicas, normalmente se empieza investigando
el contenido de fibra. Estar familiarizado con las propiedades de las fibras ayuda a anticipar
la parte que ésa fibra desempedia en el comportamiento de las telas y prendas que se
fabrican con ellas. Las propiedades de una fibra estdn determinadas por la naturaleza de fa
estructura interna" (8, 15).

“ Ef hilo es un conjunto de fibras que se tuercen juntas. Existen dos clases generales de
eflos: hilos hilados hechos con fibras discontinuas y cortas, e hilos elaborados con filamentos
conlinuos. El fabricante de telas dispone de una gran variedad de éslos en ambas
categorias. Los hilos tienen un papel muy importante en la determinacion de! tacto, y el
comportamiento de la tela. Por ejemplo, los hilos con torsidn muy alta se utilizan para crear el
efecto de tejido destejido en las telas de crepé, y los hilos de baja torsién se emplean en
telas perchadas. Los hilos pueden reforzar el buen comportamiento de /a fibra o compensar
por algunas propiedades deficientes. La efectividad de un acabado depende de la seleccidn
adecuada del hilo. La mayoria de éstos pueden reconocerse e identificarse con facilidad".
{8,136).

En resumen, la calidad y tipo de hilo que se adquiere depende de el tipo de lela que se
desea elaborar, y las propiedades que se desean en ésta (resistencia, elasticidad, absorcién,
rigidez, caracter, etc.). Pero también el tipo de lela que se fabricard depende de las
necesidades que €l cliente tenga, ya que no hay que olvidar que las telas angostas o cintas
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regularmente son componentes o insumos en la elaboracidn de otro producto; como
prendas(ropa inlerior), colchas, cortinas, elc.

Por otra parte, no sélo se requiere poner énfasis en la calidad de las materias primas que se
seleccionan, sino también en la calidad del produclo lerminado, la cual va estrictamente
ligada & un buen trabajo de produccién, envase y empaquetado.

En el caso de Cintes, S.A de CV. el control de calidad al principio resultaba muy
rudimentario, pues si bien, si se tomaban en cuenla los aspectos antes mercionados, no se
invertia tiempo suficiente para la seleccién de las materias primas como tampoco para la
supervision del produclo terminado. Podemos decir que ambas actividades se Hegvaban a
cabo mediante una inspeccidn visual general

Lo que segun la experiencia de la misma fabnca puede tener una efectividad de un 70 % de
control. Cabe seflalar que esto como en olros casos fue el resultado de la falta de personal
para ta ejecucion de actvidades relacionadas con el control de calidad, ya que eran los
propios socios quienes se hacian cargo de ésta actividad. Ademas debe considerarse que no
se tenian técnicas de Ingenieria industrial establecidas para efectuar tal control de calidad.

2.7.- MARCA.-

El problema que Cintes, S A. de C.V. enfrentd en cuanto al desconocimiento en el mercado
de la marca de sus productos, fue e/ mismo que enfrenta toda empresa que inicia
operaciones, que aunque sus productos tengan un nivel de calidad aceptable no resultan
atraclivos para los prospectos debido a la falta de familiaridad de éstos con la fabrica que
empieza

Podemos llamar a lo anterior la falta de una "Imagen de Marca" que es resullado de una
ardua labor de ventas. promacion, publicidad, y sobre todo de calidad

Las actwidades de publicidad y promocién de ventas, proporcionan una valiosa ayuda al
vendedor en la colocacion de mercancias a un nuevo comprador y ayudan a que los clientes
habrtuales renueven sus pedidos Porque tanto la publicidad como la promocidn aumenta la
afluencia de clientes al establecimiento, proporciona prestigio a la empresa, proporciona
informacidn sobre el producto. porque para muchos prospectos dependientes de los
caldlogos, anuncios, manuales y otros medios publicitarios. Son fuentes que les
proporcionan informacién sobre calidad, precios y esto aumenta el crédito de la empresa; en
cambio la falfa de informacién o los dalos vagos conlribuyen a crear un conjunto de clientes
insatisfechos

El problema de imagen de la empresa que tuvo Cintes, S A de C.V. fue en parte onginado
por la falta de recursos para utiizar medios publicilanos y promocionales, pero también por
no contar con personal de ventas. ni con tiempo necesario para que el socio técnico se
encargara de efectuar actividades de relaciones publicas para dar a conocer la empresa en
el ramo
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2.8.- MANTENIMIENTO.-

Como en muchas olras actividades, el socio técnico era el que se encargaba de mantener en
buen eslado el equipo. Periddicamente (cada 1000 horas de trabajo) se efectuaban cambios
de aceile, revisiones y limpieza a la maquinaria. Sin olvidar el mantenimiento correctivo que
en algunas ocasiones requerfa la magquinaria al presentarse algin problema de
funcionamienlo siendo ilevado éste con retraso debido a la falta de liempo de parte del socio
técnico.

No existia ningtin plan de mantenimiento preventivo asf como tampoco se tenia una bitdcora
de mantenimiento.

Como ha podido observarse a lo largo del desarrollo de la problemélica que presentaba la
fabrica tenia su origen en la falta de personal, que permitiera delegar funciones especlficas
de las diferentes dreas; asimismo, el exceso de trabajo que tenia el sacio técnico no le daba
un margen de tiempo que le permitiera la planeacién de ciertas aclividades o bien el andlisis
de la factibilidad de la aplicacién de las diferentes técnicas de ingenieria industrial.
Posteriormente en el Capitulo IV, se presenta la aplicacién que se hizo de dichas técnicas a
las diferentes dreas de la fabrica aclual, que muy posiblemenle hubieran sido de mayor
ayuda si desde el momenlo en que inici6 la empresa, se hubieran aplicado para hacer més
eficiente y efectiva la produccién, las actividades de comercializacion y servicio.

—
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CAPITULO_ill.- TECNICAS DE INGENIERIA INDUSTRIAL.
3.1.- SELECCION DE MAQUINARIA Y EQUIPO.

"Existen muchos factores que deben ser considerados al revisar el problema de seleccionar la
maquinaria y equipo para un proyecto industrial. Entre estos faclores destacan los siguientes:
1).- Proceso de elaboracién adoptado.
2).- Nivel de calidad del producta a elaborar.
3} - Escala de produccitn seleccionada
4) - Probables flucluaciones en la produccion
5).- Costo de adquisicion
6) - Costo de operacion.
7).- Gastos por depreciacin, imporacion y seguros.
8).- Nivel de riesgos involucrados en su operacion.
9).- Antiguedad previsible.
10).- Flexibilidad de operacion
11).- Grado de automatizacion deseado.
12).- Condiciones de compra.
13).- Espacio requerido por la maquinaria o equipo.
14).- Estandarizacion que sea conveniente adoptar.
15) - Garantias y sewvicios que ofrecen los proveedores.
16).- Factibildad de ampliacién de su capacidad.
En realidad, la seleccidn de la maquinaria y equipo se efectia en dos etapas, en la primera se
elige el tipo de equipo, con base en el diagrama de proceso y se le especifica con base en el
mismo y en los balances de malena y energia para solicitar cotizaciones a los fabricantes. En la
segunda etapa se efectia la seleccion propiamente dicha de las unidades industriales de entre
las cotizaciones recibidas, analizando a través de todo el proceso de seleccion los factores
antes mencionados
En los paises en desarrollo, tienen particular importancia para la seleccién de las unidades de
producctdn. el tamafio del mercado y la disponibilidad de recursos de inversién, asi como el
nivel técnico de fa mano de obra La automatizacién se puede introducir no sélo en las
operaciones del proceso. sino también en el manejo y transporle de materias primas y
productos. y es precisamente en €stas ultimas donde hay mas flexibilidad en cuanto al grado de
automatizacion que es posible introducir
La seleccidn de maquinana y equipo de enlre las unidades que cumplen con las
especificaciones estipuladas, suele ser complejo. ya que no soéio se trata de elegir, de enlre las
unidades de menor costo de adquisicion sino de seleccionar las unidades industriales que
resultan mas convenientes desde los p.inlos de vista técnicos, econdmicos, financieros y
sociales. El problema suele complicarse en viud de consideraciones de politica econdmica
tanto del pais donde se desea realzar el proyecto, como del pais donde se desea adquirir la
maquinana. ya que eéslas pueden representar restricciones o ventajas en la adquisicion de
unidades industnales de determinadas procedencias Es por ello que este aspecto debe
revisarse previamente a la seleccion definitiva de la maquinaria y equipo que convenga adquirir.
(1,128)



Selecci6n y Especificacién de los Servicios Auxiliares.

"Con base en los diagramas de flujo y los balances de materiales y energla se delerminan las
necesidades de servicios para la planta industrial planeada, entre los cuales se incluyen agua
para proceso, agua para enframiento, vapor, electrcidad, aire comprimido, combustible,
ventilacion y drenaje. La naturaleza y el volumen de los servicios requeridos depende de la
dimensién y la localizacién de la planta, del proceso de elaboracién seleccionado de las fuentes
accesible de suministro de estos servicios

Una vez conocidas las caracleristicas y volimenes requeridos de los servicios auxiliares seré
posible especificar los equipos que deberan instalarse en la planta para suminisirar, generar o
transformar estos servicios. Las especificaciones asl obtenidas permitirdn gestionar las
cotizaciones correspondienles, para posteriormente seleccionar las unidades induslriales que
resultan mas convenientes, de acuerdo con un andlisis técnico y econémico similar al descrito
para la maquinaria y equipo de proceso.

Entre los equipos de servicios auxiliares que puede requerr una planta se encuentran :
sistemas de bombeo, generadores de vapor, lorres de enfriamiento, compresores de aire,
subestaciones eléctricas, unidades de refrigeracion, sistemas de tratamiento de agua, tanques
de almacenamignto, coleclores de polvo y ventiladores.

El estudio de los requerimientos de maquinaria y equipo para los servicios auxiliares, debe
incluir el correspondiente a las redes de distribucién para los mismos. Estas redes de
distribucién en algunos proyectos industriales son de particular importancia por el costo que
pueden representar, y por lo mismo requieren de estudios de Ingenieria mas profundos en la
etapa de afinamiento final del proyeclo”. (1,129).

Distribucién de los Equipos en las Edificios.

“La distribucion de la maquinaria y equipo dentro y fuera de los edificios determinard en alto
grado la eficiencia de 1a operacién de una planta industrial, ya que afecta el tiempo y la
distancia de los desplazamientos de materiales y operarios, asl como fas inversiones en obra
civil y en equipo de transporte. Esta distribucion debe tomar en cuenta los siguientes factores:
1).- El tipo, el tamaflo y el niimero de maquinas y equipos que comprende el sistema de
produccién.
2).- Los requerimientos de espacio libre alrededor de los equipos para su operacion y
mantenimiento.
3).- El nimero de operarios en cada estacién de trabajo.
4).- Los espacios requeridos para almacenamienic y manejo de materiales en procese.
5).- Los requerimientos de espacio para las instalaciones auxiliares.
6).- Las necesidades de espacio por razones de proceso o calidad del producto.
7).- Los espacios requeridos por razones de seguridad industrial.
8).- Las previsiones del espacio requerico para ampliaciones futuras en la capacidad de
produccion. :
9).- La posibiidad de incorporacién de innovaciones {écnicas.
Los planes de distribucién de los equipos elaborados tomando en cuenta los factores
anteriores, servirdn de base para disedar los edificios que alojardn las dreas de
proceso”.{1,130)

-~
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Planos de Distribucién de la Planta.

"Los planos de distribucién de la planta sirven para establecer el tamafio, fa forma y la
localizacién de las éreas industriales dedicadas a los siguientes propdsitos.

1).- Conexidn a las vias de comunicacion y transporte.

2).- Recepcioén de materias primas.

3).- Elaboracién de produclos.

4).- Servicios Auxiliares.

5).- Control de Calidad e inspeccién.

6).- Envase y Empaque

7).- Almacenamiento.

8).- Embarque de Produclos

9).- Oficinas
10).- Servicios a Empleados.
11).- Intercomunicacion en la Planta.
12) - Servicios de Seguridad Industrial.
La meta fundamental que se persigue al preparar un plano de distribucion de una planta
industrial es obtener la mejor relacidn entre espacio, inversién y costos de produccién. Esta
metla puede desglosarse an los siguientes objetivos:

1).- Facilitar el proceso de elaboracién para favorecer una alfa productividad.

2) - Minimizar el manejo y transporte de materiales.

3) - Permitir un facil acceso a las operaciones.

4).- Obtener un buen aprovechamiento en ef uso de las dreas construidas.

5).- Permitir un alto aprovechamiento de la mano de obra

6).- Obtener capacidades balanceadas en los diversos departamenlos

7).- Facilitar el acceso a la planta. |

8).- Permifir la expansién posterior de las &reas de produccidn y almacenamiento

9).- Reducir los problemas de eliminacion de desechos.
10).- Disrminuir los riesgos induslriales

11).- Proporcionar comodidad operacional a los empleados
Para elaborar los planes de distribucion de una planta industnal es necesario haber obtenido
previamente los diagramas de flujo de matenias primas, productos y servicios, asi como el plano
de arreglo de equipo y maquinaria. Ademds, es necesario disponer de la siguiente informacién.

1).- El nimero total de empieados que tendré la planta.
2).- La fista de todas las operaciones que se efectuaran.

3).- La clase, tamafio y numero de cada departamento de produccion o servicio que tendrd la
planta

4).- El espacio requerido para almacenamiento de inventarios de materias primas, materiales en
proceso, productos y herramientas.

Los planos preliminares de dislribucién de una planta permilen determinar las necesidades de
terreno para la misma” (1,131)

-
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Especificacién de la Obra Civil.

“La obra civil se especifica de tal manera que salisfaga los requenimientos de la planta
industrial, con base en los planes de distribucidn de los equipos y de la planta, las
caracleristicas y requerimientos del proceso, las disposiciones oficiales, las caraclerislicas det
terreno, las caracteristicas de los sistemas de manejo y transporte de maleriales, los materiales
de construccidn disponibles en la zona, el uso que se dé a cada uno de los edificios, las
necesidades de seguridad industrial.

Para la oblencién de los presupuestos de la obra civil es necesario disponer de lodas las
especificaciones basicas, entre las que se pueden enconlrar las siguientes:

1).- La superficie a construir.

2).- Las dimensiones de las construcciones.

3).- Las resistencias estructurales de las construcciones.

4).- £l tipo y apariencia de los edificios.

5).- Los mateniales de construccién.

6).- La localizacién y el tipo de las cimentaciones.

7).- Los acabados de las construcciones.

8).- El tipo da iluminacién.

9).- La clase de drenaje requerido”. (1,133).

Programacién de la Construccién, Instalacién y Puesta en Marcha de la Planta.

“La programacién de la construccidn, instalacién y puesta en marcha de la planta tiene como
objetivos bdsicos los siguientes: :

1).- Sincronizar hasta donde sea posible las actividades correspondientes, de tal manera que se
aprovechen al méximo el tiempo y los recursos humanos y econémicos, previendo las
actividades que se pueden efecluar simultaneamente y las que por ser conseculivas requieren
Ia terminacidn de la inmediata anterior.

2).- Establecer el programa de inversiones que servird de base para financiar oportunamente
las diversas fases de la realizacién del proyecto.

3).- Estimar el tiempo requerido para construir, instalar y poner en marcha la planta y
sincronizar el inicio de la operacién industrial con el abastecimiento de la materia prima.

4).- Prever los problemas que pudieran surgir durante la realizacién del proyecto y fomar las
medidas necesarias para resolverlos opertunamente.

5).- Permitir que se oblenga la mayor continuidad posible entre la etapa de instalacion y la de
operacién normal de la planta.
Entre las actividades fundamentales que deben incluirse en la programacién de la realizacion
de un proyecto industrial se encuentran las siguientes:

1).- Formulacion y Evaluacién del proyecto definitivo.

2).- Obtencidn de permisos y concesiones gubernamentales para instalar y operar la planta.
3).- Obtencién de Financiamiento para el proyecto.

4).- Seleccibn y adquisicién del terreno.

5).- Preparacion del terreno.

6).- Construccién de vias de acceso.

7).- Construccion de la obra civil

8).- Construccién de Maquinaria y Equipo.

.
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9).- Transporte de Maquinaria y Equipo

10).- Instalacion de Maquinaria y Equipo

11).- Seleccién y adiestramiento de personal.
12).- Arranque y periodo de pruebas de la planta.
13).- Establecimiento de Convemos Comerciales.

Conviene hacer notar que no es indispensable disponer de toda la Ingenieria de detalle del
proyecto antes de iniciar el programa de instalacion de la planta, ya que algunos estudios de
Ingenieria relacionados con ciertos detalles particulares pueden completarse simultaneamente
con la realizacién de dicho programa

La reahzacién de un proyecto industnal implica flevar a cabo numerosas achvidades
interdependientes e interrelacionadas, todas las cuales requieren de recursos de diversos lipos
y sobre los cuales actuan condiciones internas y externas

Para la presentacion y determinacion del programa, para la reahzacion de un proyecto industrial
pueden emplearse técnicas de planeacidn y control de aclividades tales como el Método de la
Ruta Critica (CPM) La técnica de Evaluacién y Revisién de Programas (PERT) El sistema de
Balance de Lineas (LOB). Y el Procedimiento de Asignacion Miltiple de Recursos (MAP) En
conclusion, la Pre-Ingenieria de un Proyecto Industrial involucra un gran esfuerzo en el drea
Técnica que, sin embargo, es imprescindible cuando se desea lograr una oplimizacién en el uso
de los recursos que sean utihzados en su realizacion, lo que habrd de reflejarse en una
operacién con resultados econdmicos satisfactorios y en una inslalacion industrial suceptible de
ser ampliada en forma eficiente” (1,134)

3.2.- EVALUACION DE LA LOCALIZACION DE LA PLANTA.

"Después de tomar las decisiones relativas al producto, el procedimiento y la capacidad es
importante para una nueva empresa anahzar la decision relativa a la Localizacion de los
Edificios. Fara el caso de una emprasa ya instalads, se trata de estudiar el rearreglo de los
locales a fin de integrar la fabricacién de un nuevo producto al sistema de produccion existente.
Aqui analizaremos los faclores y las técnicas que condicionan la eleccion dal sitio.

Impontancia de la Decisién.-

La decision relativa a la localizacion consiste en elegir racionalmente un sitio o una regién que
favorezca la rentabiidad de las operaciones

La importancia de €sta decision ha aumientado con el desarrolio Econdmico, Tecnoldgico,
Urbano y Social

1).- Dificultad del Cambio de Localizacién.- Una maquina mal colocada en una fbrica puede
ser reacomodada o reubicada sin gran dificultad y con una demora razonable. Sin embargo, no
sucede lo mismo con una fdbrica, puesto que su reacomodo (cambio de localizacién) exige
trabajo y gastos a largo plazo de magnitud considerable Ademds, los problemas
admimstralivos y operacionales de un reacomodo son tan complejos que frecuentemenie los
administradores prefieren hacer frente a los inconvenientes de la decision wicial”.(2,108).
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2).- Consecuencias a Largo Plazo.- Entre los problemas que genera una mala decision de
localizacién, pueden citarse el alejamiento del mercado clave, las dificultades de
aprovisionamiento de materia prima o de servicios, la disponibilidad de fa mano de obra
calificada. Estas dificuitades prevalecen en el largo plazo y terminan por daflar seriamente la
rentabilidad de la empresa

3).- influencia Directa en los Costos de Produccién.- Muchas empresas se ven amenazadas
por la quigbra o tienen una baja tasa de rentabilidad en razdn de los elevados costos debidos a
una mala localizacion. En muchos casos, el costo del transporte de las materias primas y de los
productos terminados es directamente proporcional a la distancia. También pueden atribuirse a
la localizacion los costos de mano de obra (salarios, prestaciones marginales,
perfeccionamiento y de la energia)

Todas éstas consideraciones hacen que sea wilal analizar con profundidad el conjunto de
factores que afectan las funciones econdmicas de Ia empresa.

Factores de Localizacién.-

Los numerosos factores que influyen en la decisidn de la localizacién se relacionan con la
tecnologia, ia economia y la urbanizacién. De tal forma, las elecciones que anteriormente
parecian irracionales se han vuello vélidas en virtud de! desarroflo tecnolbgico y econbmico. Se
han propuesto varias teorfas a fin de medir las consecuencias de los diferentes factores de
localizacién, como el costo del transporte y de la mano de obra, la situacion politica y social, los
servicios.

- Costo de la mano de obra

- Disponibilidad y Productividad de la Mano de Obra

- Comportamiento de la Mano de Obra.

- Caracleristicas del Mercado.

- Costo de Construccién.

- Costo de la Energia.

- Costo del Terreno.

- Costo de Magquinaria y Equipo.

Principales Factores de Localizacién.

Pueden identificarse 8 de éstos factores:
- Mercado

- Fuentes de Abastecimiento

- Mano de Obra

- Transporte

- Energla

- Agua

- Clima

- Medio Ambiente

Enseguida presentamos un diagrama de flujo de evaluacién de factores de localizacién
(Fig. 3.1)
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1).- Mercado.- Segtin la naturaleza del producto, el mercado puede encontrarse concentrado o
disperso. Cuando un mercado se encuenlra concentrado, el inversionista se inclina a colocar la
empresa lo mds cerca posible de ésta concenlracion. Cuando se encuentra disperso, la
influencia de esle factor se hace més evidente. La eleccién de un sitio en especial puede ser
determinada por aquel centro del mercado que permita un coslo minimo de distribucién. Dicho
centro se establece de dos formas:

- Por el centro geogralico, el cual se sitila en el punto medio de los dos extremos del mercado
(horizontal y verticalmente en un mapa geografico; (figura 3.2)

- Por el centro de gravedad, el cual se determina en funcién de la amplitud del mercado; es
decir, en funcién del numero de unidades vendidas por localidad, (figura 3.2).

2).- Fuentes de Abastecimiento.- Para el andlisis de las fuentes de abastecimienlo se
consideran los siguientes faclores:

- Alejamiento.

- Tipo de Transformacién

-Diversidad y Mulliplicidad de los Abastecedores

La localizacion de una industria primaria depende de la ubicacién de los recursos nalurales. Es
necesario entonces encontrar soluciones para los problemas de mano de obra, abastecimiento
de material, servicio, energla y transporte.

En cuanlo a la localizacion de ciertas industrias secundarias, ésta depende de la relacién enire
el peso y el volumen, es preferible que la empresa establezca su fabrica cerca del mercado.

En sintesis, si una empresa debe tener abastecimientas muy diversificados, pero a la vez desea
poder elegir varios proveedores de un mismo material, deberd establecer su fabrica en un sitio
en el que el costo tolal (compra y transporie) sea lo més bajo posible

3).- Transportes.- Para la empresa, los transportes proporcionan a la vez un vinculo con los
diferentes medios de negocios, el aprovisionamiento del sistema de produccion y la circulacion
de los productos. La disponibilidad y eficacia de los transportes son aspectos esenciales para
el buen funcionamiento de la produccidn. Para ciertas industrias, el costo del transporte
representa un fuerte porcentaje def costo total del producto terminado Es por ello esencial que
éstas empresas se aseguren de la economia de los medios de transporte que necesitan.
Naturalmente cada medio de transporte liene sus tajas y sus inco ientes. Para elegir el
adecuado, deben lenerse presentes los siguientes faclores:

- Tipo de equilibrio de manutencidn para la expedicion y fa recepcién.

- Coslo y capacidad de los diferentes medios de transporte.

- Velocidad y demoras propias de cada medio.

- Acondicionamiento de la mercancia (refrigeracién, embalaje, dimensiones, elc).

El costo del transporte varia segtn la modalidad que se utilice. Desde el punto de vista
econdmico, puede emplearse el analisis del limite de preferencia para la eleccién de un medio
de transporte

4).- Mano de Obra.- Este es un factor basico del sistema de produccién cuyas principales
caracteristicas son las siguientes:

- Disponibilidad y formacion

- Costo

- Estabilidad y Productividad

P
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§).- Energla.- Sin excepcion, todas las industrias tienen necesidad de energia en dilerentes
formas : eléctrica, quimica, mecanica, térmica. La mds importante de éstas es la electricidad,
pueslo que puede ser fuente de otras formas de energia. En general, las empresas compran la
electricidad que necesitan. Para asegurar la continuidad del aprovisionamiento al mejor cosio,
deben considerarse los siguientes aspectos:

- Tipo de servicio (hidroeléctrico, vapor, nuclear, otros).

- Confiabilidad de 1a fuenle (historia de suspensiones).

- Restricciones de Alimentacion (restricciones estacionales).

- Tasas, descuentos y multas.

- Disponibifidad de excedentes

6).- Agua de Servicio.- Las necestdades de agua varian de una industria a otra. Ciertas
induslrias estan forzadas, por la naturaleza de sus procedimientos, a ubicarse muy cerca de
fuentes de aguas de servicio. A continuacién se presentan algunos ejemplos de necesidades
de agua:

- La produccién de una tonelada de aluminio requiere aproximadamente 318,000 litros de
agua.

- La produccién de una tonelada de azicar de remolacha requiere 90,800 litros de agua.

- La produccién del motor de un vehiculo requiere 35,320 iitros de agua

- La produccién de un barril de cerveza requiere 1,820 litros de agua.

7).- Clima.- Este factor influye mucho en la eficacia de los trabajadores y en los costos de
construccién y mantenimiento. La informacion que debe colectarse se refiere a:

- Temperatura promedio estacional

- Precipitacion pluvial

- Humedad.

- Dias de Sol, de lluvia

8).- Estudios del Medio Amblente.- La integracién de la empresa al medio ambiente queda

asegurada cuando sus objelivos rasponden a las expeclalivas de éste. El estudio del medio

ambiente se considera esencial para reconciliar fos objetivos y las expectativas. Entre ios

elementos mas importantes podemos citar.

- Seriedad de la Administracién Municipal y calidad de los servicios publicos policia, bomberos,

hospitales, escuelas, caminos y calles, drenaje.

- Disponibilidad de los recursos financieros (subsidios y programas de ayuda a la empresa} y

presupuesto de la ciudad.

- Sistema de impuestos: larifas, evaluacion, exenciones, expansion de la ciudad y su efeclo en

las tarifas futuras de inpuestos.

- Disponibilidad y caracteristicas de los terrenos: cosfo de compra o de ubicacidn, topografia
local, naturaleza del suelo y subsuelo y sus consecuencias en los costos de constriccién del

edificio.

- Condiciones de alojamiento. calidad y nimero de unidades disponibles.

- Politca de proteccién del medio ambiente, efectos del procedimiento (ruido, olores,

residuos)“.(2,112).
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Clasificacidn de los Factores de Localizacién,

"Estos factores pueden clasificarse en tres grupos.

- Factores que favorecen un costo minimo de produccién.

- Factores que favorecen una rentabilidad méxima.

- Factores intangibles.

Los factores tangibles de las dos primeras calegorlas son relalivamente féciles de cuantificar .
La tercera categorfa es de tipo cualitativo.

1).- Factores que favorecen un costo minimo.- El problema de la localizacién puede abordarse
buscando reducir al minimo fos costos de implantacién relativos al sitio. Estos pueden dividirse:
- Costos de Construccién: compra del terreno, conslruccion del edificio, y servicios diversos.

- Costos de Produccion: éstos comprenden el costo del transporte {matenia prima y produclo
terminado) y el coslo de fabricacién (mano de obra, materia prima y administracién).

2).- Factores que favorecen una Rentabilidad Méxima.- Esle enfoque difiere del anterior en que
se basa en el estudio detallado del Mercado. Por tanto, el anélisis se refiere a la poblacién
{densidad, poder de compra y compartamiento), el polencial del mercado y la compelencia.
Este es el enfoque de Mercadolecnia, el cual se utiliza generalmente para el estudio de la
localizacién de empresas lercianas.

3).- Faclores intangibles.- Estos son los que afectan indirectamente a los ingresos y a los
coslos de praduccion, y son de tipo cualitativo:

- Grado de adhesi6n de un director de empresa a una region determinada.

- Clima Social.

- Contacto Personal con el Medio de los Negoctos

- Reglamentos.

- Posibilidades futuras de la economia.

Métodos de Andlisis de la Localizacién.

Una vez que se ha fijado el orden de prioridad de los factores, debe determinarse el método de
andlisis que permitir combinar estos factores para la toma de decisiones. Se han desarrollado
varias técnicas con el propdsito de ayudar alinversionista a racionalizar su decisibn. Esneguida
consideraremos tres métodos principales:

- Método del Transporte {Programacién Lineal).

- Método de los Costos.

- Método Sinérgico o de Ponderacion.

Método del Transporte.

Esta es una técnica de invesligacién de operaciones que se aplica a datos cuanlitativos. Se
utiliza cuando una empresa que posee vanas fabricas (0 sucursales) y almacenes piensa
aumenlar su capacidad de produccidn o extender su territorio. Por tanto, mediante esta técnica
se busca el mejor sitio para conslruir las nuevas instalaciones.

En este método se consideran dnicamente elementos cuanlificables cuyos coslos son
variables, tales como los costos de transporte, de materia prima y de mano de obra”. (2,115).
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Métado de Costos.

"El método de coslos tiene la ventaja de convenir a diferentes decisiones de localizacién con tal
de que la evaluacién de los costos de produccién y de construccién propios de cada sitio sea
detallada con exactitud. Los resultados son salisfactorios cuando el estudio se realiza en forma
sistemdtica y cuando se tiene éxito al definir en forma exacta las caracteristicas de los
principales factores de localizacién”. (2,119).

Método Sinergico.

“Este método tiene como objetivo aumentar la objetividad y la racionalidad de la decisién de
localizacién, teniendo en cuenta las prioridades concedidas a cada categoria de factores. Tiene
ia ventaja de inlegrar los factores subjetivos dentro de Ja evaluacién de un sitio. Por factores
subjetivos se enlienden diversos aspeclos de orden cualitativo tales como el clima social y
politico, el grado de preferencia de un empresario por una regién delerminada.

Este método puede resumirse en las siguientes etapas:

1).- Establecer una lista de faclores de localizacion.

2).- Clasificar estos facltores en tres categorias: criticos, objetivos y subjetivos.

Los factores criticos son los elementos indispensables para las operaciones de la empresa (la
energla eléctrica para la industria del aluminio, el agua potable para Ja elaboracion de ia
cerveza). Los factores objelivos son elementos cuantificables ltales como el costo del
transporte, el costo de la mano de obra, el costo de fa construccién. La relacién entre eslas
tres categorias de factores puede expresarse con la ayuda de la siguiente ecuacion.

ILi = (FC)i [ a (FO)i + (1 - a) (FS)i ]

donde:

it es el Indice de medida de la localizacidn del sitio i.

(FC)i es el indice de medida de los factores criticos (0 6 1) para el sitio .

(FO)i eselindice de medida de los factores objetivos para el sitioi, 0 < (FO)i< 1.

(FS)i es el indice de medida de los factores subjetivos para el sitio i, 0 <(FS)i <1

a es un coeficiente de ponderacion.

3).- Determinar ef valor del coeficiente de ponderac:én { a ) seguin la importancia relativa de dos
categorlas de factores objetivos y subjetivos.

4).- Describir en detalle los elementos que componen cada categoria de factores.

5).- Evaluar los diferentes sitios segtin cada factor.

6).- Calcular el Indice de medida de la localizacién con ayuda de la ecuactén anterior. Se eligird
el silio que tenga el indice mas elevado”. (2,120).

Etapas del Andlisis del Reacomodo.

"Varias empresas deben, a lo largo de su historia, hacer frente a una decisién de reacomodo.
Esta decisién puede hacerse necesaria por una expansién de las operac:ones de la empresa,
por un cambio en la tecnologla, por el estado de antigiiedad de la maq , por el deferioro
de los equipos y de los inmuebles, o por dificultades de rentabifidad.

Con el objeto de remediar estas situaciones probleméticas, la empresa procede al estudio del
reacomodo de! conjunto o de una parte de sus fabricas.

La eleccién de un nuevo sitio constituye una etapa del reacomodo”. (2,123).
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1).- "Estudio de los Problemas.- £l estudio de los problemas ocasionado por la localizacién
tiene como finalidad encontrar una solucién practica y rentable. Es decir, debido a una serie de
dificultades ocasionadas por la localizacion aclual y a las cuales no puede encontrarse una
solucién salisfactoria, los administradores empiezan a pensar en el reacomodo. A partir del
andlisis de estas situaciones probleméticas podrdn desprenderse los principales crilerios de
evaluacion de la nueva localizacién, A éstos deben afladirse olros factores de localizacion que
se consideren importantes para calificar el nuevo sitio.

2).- Eleccion de un Nuevo Lugar.- Esta eleccién puede ser estudiada, segin los métodos ya
expuestos, por un especialista de la empresa. No obstante si resulta dificil obtener la
informacién o si la empresa no posee los elementos necesarios para el anélisis profesional del
problema, el trabajo puede confiarse @ un despacho de consultores especializado en el estudio
de lugares industnales.

3).- Preparativos Para la Mudanza.- Esta elapa es importante desde varios puntos de vista:
organizativo, econdmico y social.

Desde el punto de vista organizalivo, la planificacidn de la mudanza se impone a fin de que la
empresa no interrumpa la continuidad de sus operaciones y que la molivacién de los
empleados no se vea afectada por el traslado. Por otra parte, aun si es dificil evaluar
financieramente los ahorros que se hardn gracias a estos preparalivos, los resultados finales se
apreciardn en el momento de la mudanza.

En el plano juridico, generalmente la empresa no tiene obligaciones con el medio ambiente ni
con los empleados en cuanto a su decision de mudarse. Pero es importante para ella, a fin de
proleger su imagen y desempeflar adecuadamente su misién social, que prepare a Sus
empleados y el medio ambiente para que acepten la decisién.

Los problemas relacionados con esta etapa pueden agruparse en tres categorias:

- Recursos Humanos.- ¢ Cdmo informar al personal de la empresa ? ¢ Hasta qué punto estd
dispuesta la empresa a subsidiar a los que se muden y a los que abandonen la empresa ?.

- Recursos Materiales.- ¢ Cémo deberd disponerse de las méquinas y de los equipos antiguos?
Debe compararse lo que costaria mudar los equipos actuales con lo que costarfa comprar
nuevos equipos.

- Coordinacién y Logistica.- ; Cémo asegurar la continuidad de las aclividades de la empresa ?
¢ Serdn suficientes los inventarios de productos ferminados para salisfacer la demanda durante
el perlodo de mudanza?.

4).- Planificacién de la Mud. - Finalmente, debe establecerse un cronograma del
conjunto de las aclividades de mudanza que comprenda hasta la instalacion en los locales
nuevos y el inicio de las operaciones de las diferentes unidades de produccion”. (2,123).

Sistema de Decision Rel alal izacio

"El insumo en este caso la informacién que lralaré el comité de estudio o el analista encargado
del estudio. Esta informacién deberd estar correlacionada con los resultados de una encuesta
sobre las diferentes localizaciones posibles.

La secuencia describe el proceso de tratamiento de la informacidn y andlisis de la localizacion.
La complejidad y la duracién de ésle andlisis dependen de varios factores; tipo de industria,
numero de factores de localizacion por considerar, disponibilidad de la informacion”. (2,1285).
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3.3.- PLANEACION Y CONTROL DE LA PRODUCCION.

"La planeacién y el control de la produccitn constituyen la tofalidad del trabajo directivo de la
empresa, ya que la existencia de la compafiia depende de la produccién de articulos que
posleriormente venderd. Por tanto, las actividades de investigacién y desarrolio de produclos,
disedlo del proceso, selaccidn y localizacion del equipo, prondsticos, determinacidn de
inventarios y compras, son todas parte de la planeacién de la produccion.

En la mayoria de las empresas existe un departamento de conltrol de la produccién que cubre
un campo de actividades mucho mds limitado. Este departamento fiene que ver con la
asignacién de la carga de trabajo y la programacion de la produccion, el envio de las 6rdenes
de trabajo a los correspondientes departamantos y el seguimiento del proceso para asegurar
que el trabajo que se asigné se esté haciendo. Aunque el departamento de control de la
produccidn no es responsable de lodas las aclividades que su denominacién podria implicar,
sus funciones inciden sobre tanlos departamentos-- venlas, investigacién, ingenieria,
manufactura, compras, que hace esencial el enfoque de sistemas con objeto de lograr una
buena operacién de la planeacién y el control de la produccién. Es esencial que los programas
de produccién formen parte del presupuesto tolal de la empresa.

Sélo por medio de una interrelacidn de toda la actividad de planeacion, sea ésta de cardcter
financiero, de ventas, de personal o de produccion, puede la empresa esperar éxito.

Las funciones del departamento de conlrol de produccién, o sea, carga, programacién,
expedicién de drdenes de trabsjo y sequimiento. Estnict hablando, carga es la
asignacién de trabajo al personal o al equipo, -sin considerar con exaclitud cudndo serd
realizado, aunque por lo general implica cierto conocimiento en este sentido, tal como el mes o
la semana en la que por fin seré programado el trabajo. La carga determina qué departamento
tiene demasiado trabajo y cudl tiene muy poco. Consliluye, ademds el primer paso hacia una
programacién detallada. La programacién implica la especificacién de cudndo y en qué
secuencia serd realizado el trabajo.

Examinando ia carga futura de acuerdo con la prediccién del prondstico de ventas, pueden
determinarse con anticipacién los periodos problema y tomarse las medidas necesarias para
evitar costos adicionales.

Planeaclén.- Ocupa una porcién considerable del tiempo del gerente, y vale la pena tratar de
identificar las caracterlisticas que debe tener un plan util. un plan asf es:

a).- Explicito.- La falta de claridad indica generalmente una falta de comprensién, de
conocimiento o de propésito.

b).- Comprensible.- Los receplores de un plan pueden no tener las mismas habilidades técnicas
del que lo formuld, por lo cual aunque esté expresado en forma bastante explicita habrd una
barrera a su comprension. Esto se observa con mayor frecuencia en los planes lrazados por
especialistas para colegas no especialistas.

¢).- Aceptable.- Todo plan deberia ser aceptado por lodos los que estén relacionados en su
ejecucion; en efecto, es aconsejable que un plan sea trazado por todos aquellos que serdn
responsables de su ejecucidn. Inevitablemenle habré necesidad de hacer modificaciones
tacticas a cualquier plan, y si éste no se ha comprendido ni aceptado, entonces habré un
verdadero peligro de que tales modificaciones puedan alectar seriamente el logro final del
propésito del plan".

d).- "Abierto al cambio.- Como se menciond antes, pueden surgir ci tancias que req
cambios. Todo plan que se haga o presenie en una forma innecesaniamente. rigida serd de
valor limitado en tiempos de cambio. (3,15).
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).~ Compatible con las restricciones infernas y externas.- Se deben conocer las limitaciones
int {personal, iales, equipo, dinero) y las del medio en el que opera la compaitia.

f).- Verificable.- Para poder inspeccionar la ejecucién de un plan, debe estar plasmado de tal
forma que se pueda verficar. Esto exigird generalmente expresar el plan en lérminos
numéricos, una disciplina il por si misma.

9).- Un acicale para entrar en accién.- Todo plan que no constituya un estimulo muy real para
entrar en accion lendrg un valor limitado.

Caracterlsticas de un plan efectivo:

¢ Es correcta la escala de tiempo ?

¢ Se ha considerado el medio externo ?

¢ Son adecuados los recursos internos ?

¢ Puede aceptar cambios ?

¢ Es explicito ?

¢ Es comprensible ?

¢ Es aceptable ?

¢ Puede ser verificado ?

¢ Es el plan un acicate para enlrar en accién ?

Por tanto, para tener éxito, el gerente de produccion necesita no sélo los medios para alcanzar
los objetivos de su unidad operaliva, sino también de una relacién por escrito de esos objelivos
que sea inequivoca y explicita. Dicha relacién debe empezar a prepararse desde arriba, en el
Consejo de Administracién, y exlenderse a todos los niveles ejecutivos, incorporando detalles a
medida que alcance cada nivel sucesivo. Asi, el Consejo debe emilir

previa deliberacién, una amplia direcliva al gerente en la que se indican los objetivos de la
unidad y las politicas generales a seguir*. (3,16).

Control.- "Las organizaciones industriales de nuestros dias lienen tanta necesidad de los
reguladores como la que tuvieron las méquinas en el comienzo de la Revolucién Industrial. En
tamado, las capacidades y las complejidades de las compaillas modernas aun de las més
pequeiias, requieren que el control de las actividades de la organizacion se origine dentro de
ésta. £l concepto importante aqui es que al est: una organizacién, "para que funcione
reqularmente " es necesario disefiar los sistemas de control como parte de la organizacién, y
que el control que se ejerza dentro de los limites establecidos por la direccién provenga del
funcionamiento de la organizacién misma.

La caracteristica esencial del control es, por tanto, que el elemento activo que da origen a la
produccién estd regulado por la produccién misma.

Condiciones nec ias para la existencia de un sist de conlrol.

1).- Debe haber un conjunto especifico de ocasiones en la que sea posible elegir una accién.
2).- En cada ocasién debe haber un conjunto especifico de acciones a elegir.

3).- Debe existir un modelo que pueda predecir la historia futura del sistema bajo cada eleccién
posible.

4).- Debe haber un cnlerio y objetivo en el que se basa la eleccibn, comparando el
comportamiento previsible del sistemna con el objetivo.

Tedricamente deben lomarse decisiones si se explotan las acciones posibles y sus resuitados,
y enlonces se selecciona la dptima. Aunque en la préclica, a menudo no es posible hacer esto,
ya sea porque el numero de alternativas sea demasiado grande o porque algunos factores
sean diffciles de delerminar. Por tanlo, puede tener que aceptarse una decision que sea
probablemente la subdptima®. (3,18).

ey
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Pronésticos.- Para el gerente de operaciones sélo hay dos prondsticas bésicos sin los cuales
sélo podria tomar decisiones arbitrarias. Estos son:

1).- El prondstico de mercado a largo plazo, que cubre las expeclativas del departamento de
ventas para los cinco (0 més) aflos siguientes. Y lo prepara el departamento de ventas,
respaldado por consejeros econémicos, estadislicos, polilicos y técnicos, y se basa en
informacién sobre aspectos tales como:

a).- Niveles de Produccibn industrial, tanto nacionales como internacionales.

b).- Gasto piiblico.

¢).- Disponibilidad de Ia mano de obra.

d).- Cambios posibles en la esltructura de los precios.

e).- Variaciones en los niveles de vida.

f).- Competencia, tanto nacional como internacional.

g).- Nuevos productos posibles.

h).- Mercados potenciales.

i).- Cambios lecnolégicos.

J).- Recursos de la compariia.

K).- Historial de la compafifa.

1).- Objetivos, politicas y planes de la compa#ila a largo plazo.

El prondstico a largo plazo es necesario cuando se requiere un crecimiento considerable y
cuando se contempla un fuerte gasto de capital.

2).- El prondstico de ventas a corto plazo, que cubra los requerimientos del depar ) de
ventas durante los doce meses siguientes. Es la base donde parte toda la actividad de
produccién. Es una prediccién que cubre el siguiente periodo presupuestario, generalmente de
doce meses, sobre:

a).- Los productos que habran de venderse, definidos con el mayor delalle posible.

b).- El precio de los productos. .

¢).- La calidad y confiabilidad de cada producto

d).- Las fechas que deberdn estar disponibles los productos.

El prondstico a corto plazo detallara por lo tanto:

- Los grupos de productos o servicios ofrecidos.

- El volumen de negocios, medido financieramente, resultante de cada grupo.

- La distribucién de estos negocios a través del aflo.

El procedimiento para elaborar un prondstico puede ser como sigue:

1).- El Consejo delermina un objelivo de utilidad y/o volumen para el afio siguiente.

2).- El departamento de ventas, usando la informacién de ventas anteriores, conocimiento de
las tendencias actuales e informacidn sobre investigacién de mercados, preparars un
prondstica tentativo y lo turnaré a los departamentos de produccion y finanzas.

3).- El departamenio de produccién consideraré la facilidad de cumplir con el pronéstico
tentativo, teniendo en cuenta los recursos de produccién disponibles. Como resuitado de este
escrutinio podria encontrarse que una o mas secciones de la fabrica estén sobrecargadas,
mientras que olras eslas quedan semiociosas. Se sugerirlan modificaciones al proyecto de
prondstico.

4).- El departamento de finanzas examinard después el propdsito enmendado para ver si
cumple salisfactoriamente con la polltica de la compaiila sobre ulilidades e inversidn. Este
examen podrla revelar, por ejemplo, que el producto que se vende con mds facilidad tiene el

-
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margen de utilidad més bajo y que el departamento de ventas, al requerr un incremenio
sustancial en las ventas de este producto, astd afectando seriamente el cuadro completo de
utilidades. El departamento de finanzas pusde proponer otras modificaciones al prondstico.

8).- Disponiendo de los cc ios de los depart tos de produccién y finanzas, el
departamento de ventas produciré otro prondstico de venlas que también se escrutaré. Con el
tiempo, después de una serie de intentos, se producira un prondstico aceplable para todos los
interesados.

6).- El pronéstico final de ventas se envia al Consejo de Administracidn para su aprobacién o
rechazo.

El procedimiento anterior, aunque aparentemente complicado, debe llevarse a cabo
eficazmente para que el prondstico sea eslable y util". (3,20).

3.4.- COMPRAS.

" La funcién primaria de un funcionario de compras es obtener el articulo apropiado, en el

tiempo apropiado, en la cantidad apropiada y al precio apropiado. Sin embargo, tiene ofras

tareas: é/ constituye “la ventana del mundo* de la compaiiia, debiendo proveer informacién de

produclos, procesos, maleriales y servicios nuevos. También debe tener informacién de

precios, entregas y comportamiento probables de los articulos bajo consideracion en los

departamentos de diserlo, desarrollo y estimaciones. Puesto que el material comprado puede

constituir una proporcién muy grande del precio final de venta de los productos, comprar es una

funcibn especializada muy importante que nunca hay que subesiimar.

Responsabilidad de las compras.- La ubicacién del comprador en la organizacién variard de

una compailia a olra, por lo comun ante quienes son responsables son:

1).- El Contador.

2).- El director administrativo o el ejecutivo en jefe.

3).- El gerente de produccién o el controlador de produccién.

Cenlralizacién y localizacién de las compras.- En la actualidad se acepta que en una fabrica

fodas las compras las efectie un departamento. Esto evita la compra antieconémica de
quefias cantidades innec ias. En companias con varias plantas o divisiones auténomas

denfm de la misma planta, la srfuac:én no es tan sencilla. En estas circunstancias, las compras

se pueden efectuar en un lugar central para todas las plantas, aunque estén separadas

geogréficaments, o por departamentos de compras situados en cada planta.

Ventajas de la Centralizacién.-

1).- Una politica de compras consislente.

2).- EI méximo poder de compra en manos de una persona cuando se llevan a cabo

negociaciones con los vendedores.

3) Registros y organizacion umlormes de las compras.

Ventajas de la Desc lizacién.-

1).- Mayor flexibilidad.- Si un comprador centralizado realiza compras para un cigrto numero de

plantas o divisiones, le serd dificil reaccionar con rapidez a los cambios en los requerimienlos

de las divisiones individuales.

2).- Estrecha relacion.- Un comprador local eslard en contacto méds cercano con su propia

unidad de manufactura, siendo capaz de mayor asislencia a las tareas de 'la ventana del

mundo’.

3).- Responsabilidad.- Si las compras para una localidad no estén controladas por el ejecutivo

en jefe de esa localidad, éste no es responsable de la compra de bienes. Dado que eslo afecla
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el comportamiento total de la localidad, el ejecutivo en cuestién pierde asl la responsabilidad de
la produccién de su departamento o seccidn. La divisién deja de ser auténoma.
Los deb de un depar to de compras son.:
1).- Hallar y aprobar proveedores.
2).- Comprar al menor costo.
3).- Asegurar la enlrega a tiempo.
4).- Prever los retrasos.
5).- Verificar las facturas.
6).- Organizar todas las discusiones con proveedores
7).- Comprar especulativamente.
8).- Asesorar en precios.
9).- Actuar como ventana al mundo.
Clasificacién de los Proveedores.- Los esquemas requieren que se obtengan algunos dafos
cuantitativos de cada proveedor de factores tales como:
- Calidad.- Entregas.- Costo.Servicio y confiabilidad.
Entregas ltardias.- Después de entregar una orden de compra a un proveedor aprobado, el
comprador depende de que el proveedor cumpla tiempos de entrega. Aunque en una orden se
puede incluir cldusulas de ‘'multa’ o ‘rompimiento’, suelen ser dificiles de aplicar, y cuando se
sabe que la entrega se relrasard, suele ser demasiado tarde para renegociar la orden con un
nuevo proveedor, a continuacién se enumeran los ‘Si'y los ‘No' para los compradores.
Si:
1).- Usar especificaciones claras y completas.
2).- Mantener las demandas de entregas 'subitas’ en un tiempo manejable.
3).- Mantener registros del comportamiento de entregas de los proveedores.
4).- Tratar de encontrar proveedores alfernos a aquellos cuyo cumplimiento en las
enlregas es persistentemente malo.
5).- Eslar al tanto de los intervalos de entrega wgentes de los proveedores
6).- Investigar la politica del proveedor con respecto al almac to de mat prima.
7).- Visitar con regularidad a los proveedores.
8).- Restringir el nimero de enlrevistas a proveedores que fallen en las entregas.
9).- Considerar la eliminacién de la inspeccidn del cliente.
10).- Pagar con prontitud a los proveedores.
NO:

1).- Seffalar una fecha de enlrega claramente irreal.
2).-~ Fijar factores de seguridad.
3).- Esperar que las promesas de 'mejorar’ la ga se cumpian consec
4).- Dar a los proveedores una excusa para la entrega fardfa.
5).- Apremiar a proveedores para que las promesas de entrega se mantengan.
6).- Dejar bienes terminados regados por los talleres del proveedor.
La Orden de Compra.- Es un documento contractual que puede implicar gastos considerabl
a la compailia que la emite. Por tanlo, liene que ser clara e inequivoca.
- 'Precio por acordar’
- ‘Entrega lo antes posible’
- 'De buena calidad’
- ‘De calidad comercial normal'
- ‘Como se suministr antes’
- ‘Como se acordd’

‘| a
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La Orden de Compra debe contener, al menos, la siguiente informacién:
1).- Nombre y direccion de la compa#ifa emisora.
2).- Nombre y direccién de la compafila receptora,
3).- Ndmero de identificacién.
4).- Cantidad requerida del producto.
5).- Descripeion y/o especificacién plena del produclo requerido.
6).- Precio acordado entre el comprador y el vendedor.
7).- Entrega acordada entre el comprador y el vendedor.
8).- Asignacitn del coslo -para su uso interno.
9).- Instrucciones de la entrega -para su uso interno.
10).- Firma y cargo del comprador en la compafia.
11).- Condiciones comerciales de la comparila.

Futuros.- En algunos casos, las drdenes a un precio convenido se colocan ahora para entrega
en el futuro, pagando a la entrega de los bienes". (3,379).

3.5.- CONTROL Y ESTANDARIZACION DE LAS MATERIAS PRIMAS.

"€l control de los maleniales puede definirse como: £l abastecimiento de Ia cantidad y la calidad
necesarias de matenal dado en el momenfo y en el lugar en que se necesita con la menor
inversion posible de dinero.

En términos generales, e/ control de los materiales puede considerarse que abarca las
siguienies actividades:

1).- Planear un programa de cantrol de los materiales que se ajuste a las ventas y los pedidos
pronosticados y al plan consiguiente de operaciones de fabricacidn fijado para un perfodo
anticipado considerable. Este planeamiento tiene como objelivo asegurar la terminacion de las
cantidades necesanas de productos acabados para la fecha en que se precisarén.

2).- Adquisicién o compra de los maleriales.

3).- Recepcién e inspeccién da los maleriales llegados.

4).- Almacenamiento y enlrega de las materias primas y de las piezas o componentes.

5).- Almacenamiento y enlrega de las partidas secundarias 0 improductivas, que comprenden
los matenales y los suministros necesarios para realizar la fabricacién, pero que no entran en el
progucto terminado.

6).- Mantenimiento de un registro de almacén.

7).- Aprovechamiento y conservacién de los materiales y de los trabajos defectuosos.

8).- Simplificacion, eslandarizacién y sustitucién de los materiales.

Estandanizacién y simplificacion.- La necesidad de normalizar los produclos y los maleriales es
algo que no necesita demostrarse. Como base para la normalizacién, es necesario partir de un
programa de simplificacién. La simplificacién consiste en eliminar las variedades, los tipos, los
tamarios, los estilos y las formas innecesarias o poco utilizadas, asi como otras irregularidades
semefanles y realizar una fusion a base del menor nimero posible de variedades, con el fin de
eliminar del almacén y sus registros todos los articulos innecesarios que puedan figurar entre
las existencias.

Procedimiento para normalizar los maleriales:

1).- Obtener una lista completa de los articulos almacenados.

2).- Esos artlculos deben clasificarse por su uso o su clase.

3).- Deben averiguarse los usos a que se destina cada articulo.
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4).- Deben compararse los materlales que forman parte de una misma clasificacién con el fin de
averiguar cuéles son los que tienen caracteristicas similares.

§).- Debe averiguarse la posibilidad de encontrar substitutos para delerminados materiales
esténdares.

6).- Partiendo de las bases de las consideraciones que anteceden, se hace una revisién de la
lista normalizada de materiales. Esas listas son importantes para controlar inventarios.

7).- Deben determinarse para cada articulo contenido en la lista ciasificada, las cualidades que
debe poseer para que satisfaga los requisitos del fin al cual se destina.

8).- Para facilitar el trabajo de pedir, solicitar, contabilizar, debe usarse un sistema de simbolos
para los materiales y a cada uno de los articulos que figuren en la lista se le asignara un
simbolo.

9).- Debe existir alguna organizacién para controlar e! cumplimiento de los estandares”. (6-383).

3.6.- ESTUDIO DE TIEMPOS Y MOVIMIENTOS.

"Después de diseflar un produclo, es necesario planear el proceso de produccién para
fabricarfo. Esto comprende la determinacién de las mdéquinas, herramientas, personal y
métodos requeridos. En las empresas grandes un cuerpo especializado puede planear el
proceso, mientras que en las organizaciones pequeflas la gerencia linea puede tener que
hacer todo el diseflo. La planeacién del procesoc comprende el anédlisis del proceso
(determinacion del flujo general de matenial y trabajo) y andlisis de las operaciones
(determinacién del contenido y métodos especificos de trabajo).
Estudio de Movimientos.- El sequndo aspecto de la planeacion del proceso o sea el andlisis de
las operaciones tiene que ver con los detalles de las operaciones que son realizadas por el
trabajador en la estacion de trabajo. Esta actividad estd interesada en como ejecutan los
obreros su trabajo, en cudles son sus métodos y en cudles son sus movimientos. El objelivo de!
estudio de movimientos es el de mejorar los mélodos para hacer mas ficit el trabajo y més
productivos a los trabajadores. £l estudio de movimientos intenta eliminar tantos movimientos
humanos como sea posible, acortar Jos movimientos que no puedan ser eliminados, y hacer
menos faligosos los movimientos necesarios. A través de los aflos se ha desarrollado un buen
ntimero de "principios de economia de movimientos"” para ayudar a los disefladores de méltodos
an el desarrollo de buenos patrones de movimiento. Los més frecuentemente aplicados son los
siguientes:

1).- Ambas manos deben comenzar fo mismo que terminar sus movimientos al mismo tiempo.

2).- Las dos manos no deben estar ociosas al mismo tiempo, excepto durante perlodos de
descanso.

3).- Los movimientos de los brazos deben realizarse en direcciones opuestas simétricas y
deben ser simultdneos.

4).- Los maleriales y las herr.
mejor secuencia de los movimjentos.

5).- Para trabajo liviano, son preferibles los movimientos de las manos y de los antebrazos, a
los de los brazos y hombros.

6).- El ritmo es esencial para una operacién automdtica y suave.

7).- Las h ientas, los teriales y los controles deben estar localizados cerca y
directamente enfrente del operario. -

8).- Tolvas y recipientes de alimentacién por gravedad deben emplearse para entregsr los
maleriales cerca del punio donde se necesitan.

deben estar localizados de tal manera que permitan la

k)
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9).- Sismpre que sea posible debe emplearse la entrega por calda o declive.
10).- Las manos deben ser liberadas de todo el trabajo que pueda ser realizado con ventaja por
una plantilla, por un dispositivo de sujecién, o por un sistema operado con el pie.
11).- Son preferibles los movimientos suaves y conlinuos de las manos, a los movimientos en
linea de zigzag implicando cambios subitos y marcados de direccién.

Un analista de métodos emplea diagramas de proceso y el estudio de micromovimeintos. Los
diagramas de procesos son modelos esquemaéticos empleados para registrar el método
existente y ayudar a planear el procedimiento mejorado. Aunque hay diversos lipos de
diagramas, todos ellos emplean simbolos normalizados para representar las diversas
aclividades.

Los diagramas de proceso, al mostrar y clasificar los detalles, e identificar las operaciones y su
secuencia requerida, ayudan al analista a redisponer y combinar, y a eliminar operaciones de
acuerdo a los principios de economfa de movimientos y @ un manegjo mejorado de los
materiales. Los lipos principales de diagramas de proceso se tienen los diagramas de montaje,
los diagramas de procese de flujo o recorrido, los diagramas de mano izquierda y mano
derecha, los diagramas hombre-méquina, y los diagramas de movimientos simultdneos (simo).
Pueden emplearse también ca para registrar y analizar patrones de movimiento. A
continuacién se describen bloques de construccién basicos para todos los patrones.

1).- Buscar- localizar un objeto visualmente o tentdndolo.

2).- Seleccionar- escoger una pieza de enlre varias.

3).- Tomar- cerrar los dedos alrededor de una pieza.

4).- Alcanzar- movimiento de la mano vacfa.

5).- Mover- movimiento de la mano mientras lleva algo.

6).- Sostener- soporte manual o control de un abjeto.

7).- Soltar- abandonar el control manual.

8).- Situar- localizar un objeto en una posicion espacifica.

9).- Presituar- orientar un objeto correctamente.
10).- Inspeccionar- comparar un objeto con una norma.
11).- Monlar- juntar piezas que van acopladas.
12).- Desmontar- desunir piezas que van acopladas.
13).- Usar- implementar manualmente el procedimiento de produccibn.
14).- Demora inevitable- interrupcion fuera del control del operario.
15).- Demora evitable- tiempo ocioso del cual es responsable el operario.
16).- Planear- delerminar mentalmente la siguiente accién.
17).- Descansar para vencer fatiga- Demora periédica debida a la fatiga del operario.
Describiendo un trabajo en términos de estos movimientos elemenlale, un analisla puede
enconltrar que algunas de las operaciones son innecesarias, fatigosas, o no productivas.
Estudio de Tiempos.- De la mano con el estudio de movimientos va el estudio de tiempos, de
preferencia en ese orden. No tiene sentido establecer un esténdar de tiempo para un método
pobre. Pero, ¢ cudl es el motivo para eslablecer estdndares de tiempo?. Ciertamente la
Jjustificacién més comiin se tiene en relacién con un programa de incentivos. ero los esténdares
de tiempo son lambién necesarios para establecer coslos de mano de obra directa, para poder
programar los trabajos, para conocer la capacidad de las maquinas, para equilibrar el trabajo a
lo largo de una linea de montaje, para estimar el costo y el tiempo para un trabajo futuro. El
obfstivo asl estudio de tiempos es el de establecer un tiempo de ciclo promedio que pueda ser
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logrado por un operario normal trabajando a un nivel normal de eshmrzo. Cuando esfo va
ligado a un programa de pago de incentivos, se acostumbra llegar a un tiempo que la mayorfa
de los trabajadores, operando a un paso normal, sean capaces de excedor en algtin porcentaje
dado, digamos 25 % , con el objeto de estimularlos a alcanzar y exceder la "mela”. Si se hace
esto, entonces los programas deben tomar en cuenta este hecho y anticipar niveles de
produccidn de “incentivo®.

El método bésico para establecer estdndares de tiempo es a través del empleo del cronémelro.
Un estudio con cronémetro se lleva acabo de la siguiente manera:

1).- Debe revisarse el método y el lugar de trabajo con el objeto de asegurar que se estd
siguiendo el método apropiado. Este es el motivo por el cual el estudio de movimientos debe
preceder al estudio de tiempos.

2).- Selaccionar operarios competentes y cooperantes. Esto puede ser dificil; si el trabajo es
nuevo, el operario tendré que ser entrenado con anticipacién y el efecto de la curva de
aprendizaje puede afectar al estdndar. Si el estdndar es para usarse en la determinacién del
pago del operario bajo un sistema de incentivos, algunas personas muestran poca colaboracién
e intentan crear un estandar holgado (uno que ellos puedan exceder fécilmente). Algunas otras
personas, ya sea porque se consideran muy *buenas” o porque son muy escrupulosas, pueden
trabajar con una destreza poco usual cuando saben que eslan siendo observadas.

3).- Descomponer el mélodo empleado en el trabajo en sus elementos Idgicos, y registrar éstos
en la secuencia en que serdn llevados a cabo. Los elementos deben ser escogidos de tal
manera que puedan ser identificados y cronometrados con precisién; de preferencia elios
deben tener comienzos y lerminaciones diferenciados con claridad de tal modo que, si es
posible, éstos sean apreciados simplemente prestando ofdos al trabajo que se realiza. Esto
facilita el trabajo del tomador de tiempo durante la observacién real, puesto que sus ojos
pueden estar sobre el cronémelro y puede atin delectar las separaciones entre los elemenlos.
Los elementos marcados por la maquina deben separarse de aquellos controlados por el
operario. Los primeros no deben variar de ciclo a ciclo y su duracién es determinada al
establecer el método.

4).- Ahora viene la observacion real y la medicién con un crondmetro. Es necesario registrar el
tiempo transcurrido requenido para realizar cada elemento en la operacién y observar un
ntimero suficiente de ciclos para reunir una muestra representativa de la poblacién de todos los
ciclos. La mayor parte da los tomadores de tiempo emplean relojes marcados con centésimas
de minuto, mds bien que en segundos, y aplican el método "continuo” de observacién en el que
el tiempo real transcurrido es registrado y subsecuentemente el tiempo por elemento es
obtenido por una serie de sustracciones. Olros observadores prefieren el método de “golpe y
regreso”. Esla técnica elimina la necesidad de realizar sustracciones sucesivas, pero es
criticada porque algun tiempo puede perderse en hacer la lectura y regresar las manecillas a la
posicién cerc. Otro método combina las ventajas de tener un reloj en movimienlo continuo
mientras €s posible hacer la lectura directa para los tiempos elementales; tres relojes son
controlados por la operacién de una palanca. Ya que loma lres golpes al completar cada ciclo
de lectura (arrancar, parar y redisponer), cada uno de los relojes es puesto en un estado inicial
diferente, y conforme el estudio progresa ef observador es capaz de parar un reloj y al mismo
liempo arrancar otro y redisponer el tercero en preparacion para la siguiente observacion. El
cronomelraje de un numero suficiente de ciclos puede ser un problema. Si el método es
respetado figurc te, es posible establecer el niimero de ciclos a medir a través de un
andlisis estadistico de la variabilidad de las observaciones de ciclo a ciclo. Esto puede hacerse
de manera fdcil con formulas simples y gréficas o tablas. Una 4rea problema para decidir si el
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numero de observaciones da una representacién adecuada del conjunto, lo constituyen
elementos extrafios, tales como la calda de una herramienta, materiales deficientes, o errores
del operador. Si éstos elementos observados infrecuentemente son inherentes al método, por
ejemplo, sila fatiga del operador es que causa los errores, entonces alguna consideracién debe
hacerse de esto. Si el elemento es peculiar al estudio en particular, entonces puede ignorarse.
Pero con Irecuencia es diflcil determinar cudl es el caso.

5).- Calcular los tiempos elementales promedio tomando la media arilmética simple de los
tiempos observados. Este paso algunas veces liene dificultades debido a que duranle un ciclo
el operador puede haber tomado un liempo excepcionalmente largo para realizar un elemento.
Dabe tenerse cuidado al decidir cudles de las observaciones pueden ser excluidas de los
célculos como no representativas.

6).- Clasificar el comportamiento de! operador. Ya que el operador observado puede haber sido
mejor o peor que lo normal, ajustar los tiempos elementales promedio de comun acuerdo. Esle
es ef aspecto mas dificil, sensible y controvertido def estudio de liempos con cronémetro. ¢ Que
constituye un comportamiento “normal® y cémo puede un observador reconocer pequeflas
desviaciongs con respecto a él ?. Casi todos aquellos convienen en aquello de una ‘“jornada
razonable para un pago razonable” pero esto es de poca utilidad operativa. Un concepto
relativo a esto y a los sistemas de incentivos es que los estdndares deben ser establecidos de
tal manera que los salarics promedio con incentivo sean de 125% con respeclo a la tarifa base.
Esto tambidn tiene escaso valor operativo.

El comportamiento normal puede ser refendo a algin acto fisico, tal como caminar tres
kildmetros por hora. Este lrabajo es en extremo subjetivo de clasificar el comportamiento,
constituye aun el punto mds débil en el establecimiento de un estdndar de tiempo
cronometrado. Idealmente cada elemenlo debe ser clasificado por separado, pero es por lo
comin bastante dificil y por ello la mayor parte de personas clasifican sélo el comportamiento
total.

7).- Deben adicionarse concesiones o margenes por conceplo de necesidades personales,
demoras inevitables y fatiga todos aquellos factores no encontrados de manera significativa
durante perfodos cortos de observacidn, pero que serian enconlrados en I3 aclividad diaria. Los
valores de estos margenes son determinados por separado y con frecuencia se establecen
para un departamento o para Ia planta. Después de realizar esta paso, el analista de tiempos
ha establecido un tiempo esténdar.

Otros meétodos pleados en el blecimiento de estindares de tiempo pueden ser
clasificados como no cientificos; entre éstos se cuentan los registros de estimacidn y de
comportamiento histérico. Con frecuencia cuando se hace algo nuevo y faltan datos estandar
puede ser necesario obtener la mejor estimacidn o suposicidn de un experto en el campo.

Los procedimientos therblig son lHamados sistemas de tiempos predeterminados. Los
estdndares predeterminados se supone que eliminan:

1).- La clasificacion del comportamiento.

2).- Las variaciones en ia habilidad individual de los operarios.

3).- Las descripciones inadecuadas de los métodos para realizar el trabajo.

Diversos grupos han desarrollado sistemas de tiempos predeterminados que difieren algo en
cuanto a lo que se refiere a la definicién de los elemenlos basicos y en cémo se componen los
tiempos. Los mds comunes de éstos son el MTM (Methods Time Measurement), el factor
trabajo y los sistemas de ordenanza. Ya que los valores de tiempo son establecidos como
tiempos normales, no es necesario hacer ninguna clasificacién de comportamiento. Debido a
que la tarea esté subdividida en elemenlos tan pequeiios, estas técnicas encuentran solamente

ki

Pigina 42




un uso limitado en la determinacién de estdndares complelos de tiempo, pero son de un modo
exlenso usadas en la determinacién de tiempos para porciones més grandes de trabajo como
son los blogues para el procedimiento de datos estdndar”. (4,177).

3.7.- SIMPLIFICACION DEL TRABAJO.

"Puesto que ha existido una tendencia a limitar el significado del término estudio de movimiento
a los detalles de la tarea del operario, se esté generalizando el uso del término de simplificacién
del trabajo para describir y abarcar mejor los campos del anélisis de los procesos, el estudio de
los movimientos sencillos y el estudio de los micromovimientos. Esos lres campos representan
grados de refinamiento en la aplicacidn del método analitico al problema de simplificacién del
trabajo y se presentan en el orden que deben utilizarse. De la misma manera que es necesario
utilizar las herramientas en cierto orden para realizar una tarea dada, asi también es imperativo
usar las herramientas del andlisis y de las medidas en el orden correcto. Serla una estupidez
aplicar los refinamientos de un estudio de micromovimientos a una operacién anles de
averiguar por medio de un andlisis del proceso si era necesaria la operacién o si se podia
efecutar mejor de manera totalmente diferente.

Anélisis del Proceso.- Puede definirse como la subdivision o descomposicion de un proceso de
fabricacién, o de un procedimiento administrativo, en sus operaciones componentes y en sus
movimientos concomil de matenales, de modo que cada operacién y cada manipulacién
de material puedan estudiarse y averiguarse su necesidad y su eficacia en el proceso.
Compilacién de Datos por medio de la Observacién.- Al recoger los dalos para un anélisis de un
proceso, es necesario que €l investigador siga y verifique cada uno de los pasos del mismo.
Este trabajo no puede hacerse sentado & una mesa y consultando las hojas de ruta en una
oficina de planeamiento, sino que tiene que implicar, per necesidad, observaciones reales sobre
el terreno y consultas en el laller con los capataces y operarios. Exige bastante paciencia y
atencidn a la exactitud de los detalles por parte del investigador. Una vez completado, el
andlisis contiene un fondo de informacién desconocida antes por cualquier individuo de le
fabrica. Esta informacién, recogida, en cada paso, tiena que satisfacer las seis preguntas
siguientes: ;Qué?, ;Por qué?, ;Como?, ¢ Quién?, ;Donde?, y sCudndo?.

£Qué se estd haciendo y por qué se hace?.- Con respecto a cada operacién del proceso,
importa conocer con exactitud qué se esta haciendo con el material, y por qué se hace. Es
frecuente descubrir que no existe ninguna razén vélida para ejecutar una operacion.

Cdmo se hace se refiere a la maquinaria y las herramientas ulilizadas, y quién, al tipo 6 la
clasificacién de los empleados que realizan /a tarea. Dénde alude al punto exaclo en que se
realiza el lrabajo en la fabrica, con las distancias entre las operaciones, y cudndo se refiere al
orden de sucesién de éstas en el proceso, o al momento preciso en que tiene que ejecutarse
una operacion.

Gréficas y Simbolos.- La mejor manera de presentar el anélisis de un proceso es por medio de
uno o varios tipos de gréficas que utilicen simbolos en los cuales pueda Hevarse a cabo ef
estudio. El nidmero minimo de acontecimientos es cuatro: Operacién, Transporte,
Almacenamiento e Inspeccién. En algunos casos, parece conveniente ulilizar un quinto
acontecimiento, la Demora.

Gréfica de Proceso.-"Es una representacién gréfica de los aconltecimientos que se producen
durante una serie de actos u operaciones y de la informacion concerniente a los mismos”.




Operacién.- El circulo de la figura designa una operacién cuando se cambian de propio inlento
las fsticas fisicas o quimicas de un objeto, cuando se monta en él o se desmonta otro
objeto, o cuando se le prepara o se le dispone para olra operacién.

Transporte.- El semicirculo rematado en su parte superior por medio cuadrado designa un
transporta, ef cual se dice que tiene lugar cuando se mueve un objeto de un lugar a otro, salvo
cuando esos movimientos se deben al proceso o al operario en el lugar de trabajo durante una
operacién o una inspeccion.

Almacenamiento.- Un tridngulo con el vértice hacia abajo indica almacenamiento. "Tiene lugar
un almacenamiento cuando se reliene y se protege un objelo conltra cualquier trasfado no
autonzado”.

Inspeccién.- El cuadrado se uliliza para representar una inspeccion, la cual se dice que tiene
lugar "cuando se examina un objeto para su idenlificacién, para verificar la calidad o la cantidad
0 para medir alguna de sus caracteristicas”.

Demora.- Medio cuadrado con un semiclrculo a su derecha indica una demora. "Tiene lugar
una demora de un objeto cuando las condiciones, salvo las inherentes al proceso, no permiten
la efecucién inmediata del acto siguiente planeado”.

Actividades fuera del campo de la investigacidn.- Un tndngulo con su vériice hacia arriba
designa una actividad ajena a la investigacién del estudio de movimientos realizado."Una
actividad afena al campo de la investigacidn es una operacion, un transporte, una inspeccion,
una demora, un almacenamienlc o una serie de los mismos que por una razén cualquiera el
investigador considera innecesario o poco conveniente analizar durante el esludio corriente”.
(6-612),

Grafica de circulacién o Sucesién de procesos.(Fig.3.3).



Figura 3.3
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3.8.- DISTRIBUCION DE LA PLANTA.

*La palabra 'distribucién’ se emplea aqul para indicar la disposicion fisica de la planta 6 fabrica y
de las diversas partes de la misma. La distribucién comprende tanto la colocacion del equipo en
cada departamento como la disposicidn de los departamenlos en el emplazamiento de la planta
o fabrica.
La distribucion afecta a la organizacién de la planta, a la tecnologia mediante la cual se realizan
las aclividades y al flujo de trabajo a través de fa unidad. La velocidad con que fluye el trabajo
por la unidad es uno de los factores determinantes de la supervivencia de dicha unidad, y por
tanto, el problema de la distribucidn de la planta es de importancia fundamental para la
organizacidn. En consecuencia es necesario tomar las decisiones de polftica relativas a
organizacion, métodos y flujo de trabajo antes de proyectar la planta, en vez de proyectarla
primero y luego adaptarle la organizacién, los métodos y el flujo de trabajo. Esta es una parte
importante de la responsabilidad del gerenle de produccion, ya que éste se encarga del equipo
industrial de la organizacién, el cual en general es dificil de reubicar una vez que queda
instalado. Todo gerente conoce stuaciones en las que un equipo se encuentra en un lugar en
exlremo inconveniente, pero que por la dificultad de moverlo la organizacién tiene que tolerar la
grave ineficiencia que provoca. La distribucidn de la planta debe expresar la politica y no
determinarla.
Distribucién orientada al Producto o al Proceso.- En un senfido amplio, una planta puede
distribuirse de dos maneras, ya sea lratando de satisfacer las necesidades del produclo
{distribucién orientada al producto} o de satisfacer las necesidades del proceso (distribucion
onentada al proceso). Probablemente las organizaciones comienzan, cuando son muy
pequenas, con una distribucién orientada al producto, y conforme aumentan de tamario tienden
a derivar hacia una distribucion orientada al proceso, en la creencia de que tal distribucion
permitird hacer mejor uso de los recursos fisicos. La eleccion entre ambas distribuciones esta
ligada a las decisiones de orden
Criterios para una buena Distribucién.- Las técnicas empleadas para delerminar la
distribucién son las que se usan normalmente en ergonomia. el proceso es de naturaleza
crealiva y no puede establecerse con una finalidad dada; en é! la experiencia desempeiia una
funcién muy imporante. Por otra parte no es posible definir una buena distribucién con algin
grado de precisién. Sin embargo, hay ciedos criterios que pueden satisfacer una buena
distribucién, los cuales se mencionan a continuacion:

1).- Flexibilidad Méxima.

2).- Coordinacién Maxima.

3).- Utilizacién Méxima del Volumen

4).- Visibilidad Maxima.

5).- Accesibilidad Maxima

6).- Distancia Minima.

7).- Manejo Minimo.

8).- Incomodidad Minima.

9).- Seguridad Inherente.
10).- Segundad Maxima.
11).- Flujo Unidireccional.
12).- Rutas Visibles.
13).- Identificacion.



Ventajas de una buena Distribucién.- Una distribucién que salisfaga las condiciones
anteriores lendré las ventajas siguienles respecto a otra que no las salisfaga.

1).- El tiempo y el costo del proceso general se minimizara reduciendo el manejo innecesario e
incrementando en general la eficacia de todo el trabajo.

2).- La supervisidn del personal y el control de produccién se simplificardn eliminando los
rincones ocultos donde tanto hombres como maleriales pueden permanecer indebidamente.

3).- Los cambios de programa se facilitardn mucho.

4).- La produccidn total de una planta, serd lo més alta posible, empleando al méaximo el
espacio disponible.

5).- Se fomentard un senlido de unidad entre los empleados evitando la segregacidn
innecesaria.

6).- Se mantendré la calidad de los productos mediante métodos de produccién mas seguros y
mejores.

Preparacién de un esquema de Distribucién.- A continuacién se presenla un procedimiento
sugerido, pero por supuesto no debe considerarse definitivo:

1).- Informacion requerida.- Debe disponerse de la informacion siguiente antes de poder
planear una distribucién:

a).- Tipo y cantidad de mano de obra, junto con la estructura de organizacién de la compaiila.
b).- Plano acotado del espacio que se va a distribuir. Si bien no es preciso tener dibujos de la
planta a una escala exacta, por lo general es esencial conocer con precisién las dimensiones.
El espesor de los contrafuertes y rodapiés, asl como las dimensiones de las salientes que haya
en las paredes. (cajas de inlerruptores, cuadros de fusibles), a veces se pasan por allo y
pueden ser significativas. La disponibilidad de los servicios (gas, agua, electricidad, aire
comprimido, teléfonos y drenaje) y la ubicacidn de las oficinas, servicios sanitarios y estructuras
permanentes también deben aparecer en el plano.

c).- €l volumen de trabajo que habréd de producirse en dicho espacio, tanto en el futuro
inmediato como en el previsible.

d).- Las operaciones por realizar, sus descripciones, secuencia y tiempo estédndar. Debe
tomarse nota de cualquier operacion peligrosa, ruidosa, productora de polvo o humo, o de
carécter especial.

e).- El equipo necesario para realizar las operaciones.

f).- El numero de movimientos de material de un centro de lrabajo a olro durante un perfodo
representativo. Puede expresarse ya sea en términos absolulos o como una razén del nimero
de movimientos entre centros al ntimero minimo de movimientos entre los centros de trabajo
‘menos usados' . Esta informacién se representa convenientemenle en una 'grdfica de
recorridos’.

g).- Cualguier tiempo 'muerio’, ‘de envejecimienlo’, 'de estabilizacién’, o de otro tipo relacionado
con el almacenamiento en el proceso.

h).- El volumen de materiales, los subalmacenes o las existencias temporales, que se requieran
en cada estacion de trabajo.

i).- La cantidad de almacenes principales y de almacenes de paries terminalés que se requiera.
Eslo depende no sélo de la produccion sino fambién de las situaciones de suministro y
dispersién.

j).- Qué las lineas de comunicacién y salidas de emergencia para casos de incendio se
requieren.
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k).- Qué requerimientos especiales - Alarmas conlra robo, por ejemplo - exigen las autoridades
locales de la compaiila de seguros.
1).- Qué requerimientos especiales de inspeccién existen.
m).- Qué requerimientos geograficos especiales deben satisfacerse - por ejemplo, la ubicacién
especlfica de un departamento de despacho y envio.
n).- Si algun equipo de repuesio necesitaré almacenarse en el espacio bajo consideracién
Procedimiento sugerido.- Existen probablemente dos niveles en los que se requieren
distribuciones. En uno tienen que situarse los diversos departamentos, y en el olro los equipos
de la planta necesitan acomodarse denlro de cada departamento.
Ubicacidn de los departamentos.- Se ha sefalado antes que hay varios requerimientos
diferentes, y a veces confliclivos, que deben satisfacerse al preparar una buena distribucion. A
menudo resulla conveniente acepltar un criterio sencillo - el de recorrido minimo- como punto
de partida para la planeacion. Si se conocen o se pueden estimar los movimientos entre los
departamentos, es posible usar alguna vanante, andlisis de redes para producir un enunciado
de ‘proximidad’, el cual puede aplicarse enlonces al plano de la estructura fisica.
Distribucion de las estaciones de labajo.- Habiendo ubicado los departamentos, deberd
distribuirse el equipo dentro de ellos. Esta distribucidn no es una tar=a a la que pueda aplicarse
una técnica rigida.
El proceso es en yran parte de tanteo, o sea, de distribuir, modificar y redistribuir. Por tanto, es
conveniente planear primero una dislibucion no en el espacio mismo sino en modelos. Estos
modelos pueden adoptar una de dos formas:
a).- Modelos bidimensionales que conslan, en su forma més simple, de un plano sobre el que
se colocan representaciones recortadas del espacio requerido por los diversos equipos. Es
conveniente hacer estos recortes de canulina rigida o de un color diferente al del plano mismo.
Con frecuencia es ulif representar los equipos de tipo similar con recortes del mismo color, y los
pasillos lambién pueden representarse con tiras de cartulina de color.
b).- Modelos tridimensionales.- Que se construyen a partir de modelos a escala del equipo que
se usard y de los operarios que lo utilizardn. Estos modelos pueden representarse ya sea por
medio de bloques simples de madera, o bien pueden ser piezas fundidas compradas en una
compaflia que se especialice en esos modelos. Las distribuciones tridimensionales tienden a
ser coslosas, y por ello no se utilizan en distribuciones simples. En cambio, en una distribucién
complefa o grande, el tipo tridimensional tiene ventajas sustanciales que es una buena medida
considerar su ulilizacién. Enlre las ventajas se cuentan, claridad, el realismo, la demostracién
del uso del espacio volumétrico y la posibilidad de fotografiar y remitir cualquier parte (p. ej. a
los clientes) la nueva distribucién propuesta. Debe recordarse que al igual que cualquier olra
solucién ergondmica, 1a idea debe 'venderse' al usuario, y para tal efeclo resulta itil un modelo
tridimensional. A continuacion se presenla la secuencia sugerida para preparar la distribucion
de una estacién de trabajo:

1).- Preparar modslo.

2).- Estudiar la secuencia de las operaciones.

3).- Determinar las operaciones 'claves'

4).- Ubicar las operaciones ‘claves' en el plano.

5).- Ubicar los pasillos principales.

6).- Ubicar las dreas de trabajo reslantes.

7).- Ubicar los pasilios secundarios.

8).- Planear las dreas individuales defalladamente.

9).- Ubicar el equipo auxiliar .
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10).- Probar la distribucion terminada contra los principios de /a buena distribucion.
11).~ Verificar la distribucién sobre e/ piso.
12).- Comparar contra la politica de la compaitia.

Distribucién de las maquinas.- Hay varios puntos especiales que deben tenerse presentes al
hacer una distribucién de méquinas. Estos son:

1).- El espacio ocupado por una méquina debe incluir cualquier proyeccién causada por el vigje
de las partes méviles o del material en movimiento.

2).- Los pasilios deben ser adecuados para la recoleccién y entrega de materiales.

3).- Los pisos deben tener resistencia suficiente para soportar no sélo la magquinaria sino
también el trabajo terminado y los articulos que se almacenen localmente.

4).- Deben estar accesibles las instalaciones de servicio y los dispositivos de seguridad. La falla
de alencion a estas caracleristicas puede dar onigen a que el mantenimiento se efectie en
forma deficiente, con el consecuente incremento de averlas de /a planta.

Puesta en préclica de la distribucion.- Una vez que se ha lerminado una nueva distribucién,
debe llevarse a la préctica. Esto incluye dos pasos separados y distintos:

a).- Planear la manera en que se va a efectuar la nueva instalacion.

b).- Supervisar la realizacién del plan.

El tiempo consumido en planeacién es invariablemente un fiempo bien invertido,

Uso de la Computadora para preparar un esq de distribucion.- La coexistencia de un
gran numero de criterios hace practicamente imposible la definicion de un programa 'Splimo’.
Por ofra parte, la escritura de un programa de computadora para distribuir una planta resulta
una tarea de considerable dificultad, a menos que se hagan algunas simplificaciones muy
drasticas. Sugiriendo que Ios programas de computadora pusden ayudar en la funcién de la
planeacién al evitar omisiones, y es una experiencia comun al usar computadoras que la
preparacion de los datos de alimentacion impone una disciplina que a menudo resulia otil. La
experiencia indica que los esquemas de distribucion actualmente se preparan en forma
enteramente manual, y se cree que el uso de la computadora en ésta drea serd sumamente
limitado durante much/fsimos affos." (3-123).

3.9.- MANIPULACION DE MATERIALES (MATERIA PRIMA Y PRODUCTO TERMINADO)-

"Durante el proceso de elaboracién de un producto, @ menudo se invierte muchisimo tiempo y
energla en trasladar el malerial de un lugar a otro. La manipulacién eleva el costo de
fabricacidn, pero no aumenta el valor del producto. Por lo tanto, lo ideal es que no haya
manipulacién en absoluto, pero por desgracia no es posible. Un objefivo més realista es
transportar el material con los métodos y equipos mds apropiados y menos cosltosos, teniendo
debidamente en cuenta el factor seguridad. Este objetivo puede lograrse:

Eliminando o reduciendo la manipulacién.

Mejorando la eficiencia de la manipulacidn.

Seleccionando el equipo de manipulacidn mds adecuado.

Eliminar o Reducir la Manipulacién.- A menudo existen lias pc Jes de eliminar o
reducir la manipulacién. En la préctica, se nota la nécesidad de mejorar la situacién existente
cuando aparecen determinados sintomas, por ejemplo demasiadas operaciones de carga y
descarga, frecuente transporte manual de cargas pesadas, largos trayectos efectuados por los
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materiales, velocidad desigual de avance de trabajo y congestién en determinadas zonas,
numerosos deterioros y roturas debidos a la manipulacion. He aqul algunos de los fenémenas
mds frecuenles que hacen necesaria la inlervencién del especialista en el estudio del trabajo.
La manera de proceder es similar a la dal estudio de mélodos tradicional, es decir, ulilizando
cursogramas sindpticos, cursogramas anallticos y diagramas de recorrido, y haciendo las
preguntas de rigor: << dénde, cudndo y cémo se efectia esta manipulacién>>, <<quién la
efectua>>, y, sobre todo, <<por qué se efectia>>,

Sin embargo, en muchos casos dicho estudio deberd ir precedido o acompaiado por un estudio
sobre la disposicién de la zona de trabajo, con el fin de reducir al minimo la manipulacidn de
maleria prima como de producto terminado.

Mejorar la Eficlencia de la Manipulacién.- La eficiencia de la manipulacién puede mejorarse
respetando ciertas normas a saber: -
1).- Incrementar el tamafio o el nimero de unidades manipuladas cada vez. De ser necesario,
modificar el disefio y embalaje del producto para ver si puede lograrse mas facilmente ese
resultado.

2).- Aumentar la velocidad de manipulacién siempre que sea posible y econémico.

3).- Aprovechar la fuerza de gravedad siempre que sea posible.

4).- Disponer de suficientes contenedores, paletas, plataformas, cajas, a fin de facilitar el
transporte.

5).- Dar preferencia, en lo posible, al equipo de manipulacién que sirve para una amplia
variedad y usos y aplicaciones.

6).- Tratar de que los matenales se desplacen lo mas posible en linea recta y de que los
pasillos se mantengan despejados.

Elegir con Acierto el Equipo de ipulaci6n.- El especialista en esludio del trabajo debe
estar enterado de los sistemas y lipos de equipo existentes de manipulacién de materiales
(materia prima y producto terminado). Aunque haya realmente centenares de lipo diverso, se
pueden dividir en cualro grandes categorias.

Transportadores.- Los lransportadores resultan de utilidad para desplazar material, en forma
continua o intermitente, entre dos estaciones de trabajo fijas. Se ulilizan principalmente para
las operaciones de produccion en serie 0 continua; de hecho, sirven para la mayorla de las
operaciones en que la circulacién es mds 0 menos constante. Los transportadores pueden ser
de varios tipos: de rodillos, de roldanas o de cinta, y ser accionados mecénicamente o girar
libremente. La decisién de adquirir transportadores debe basarse en un cuidadoso estudio, ya
que por lo general su instalacién es muy costosa; ademds, son poco flexibles y, cuando dos o
més de ellos convergen en un punto, es necesario coordinar la velocidad con que Se mueven.
Carrelillas Industriales.- Las carretillas industriales permiten una flexibilidad de empleo que los
transportadores, ya que pueden desplazarse entre varios puntos y no tienen una posicién fija
permanente. Se prestan, pues, muy bien para la produccién discontinua y para la manipulacién
de malerial de diferentes tamafios y formas. Existen numerosos tipos de carretillas:
automoloras con motor de gasolina o eléctrico, manuales. Su mayor ventaja reside en la amplia
gama de accesorios disponible, lo que permite mejorar su capacidad para manipular materiales
de diferentes lipos y formas. .

Gruas y Polipastos.- La principal ventaja de las grias y polipastos es de que permiten
transporiar materiales pesados por elevacion, si bien por lo general solamente pueden ulilizarse
en zonas de di iones limitadas. También en ésla categorla de aparalos hay varios tipos, y
en cada lipo hay varias capacidades de carga. Pueden ulilizarse para la produccidn lanfo
conlinua como discontinua.
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Contenedores.- Los conlenedores pueden ser de dos tipos: los ‘inerles’ (cajones, bamies,
paletas, plataformas), que llevan dentro el material, pero que no se mueven por sl solos, y los
‘méviles’ (por efemplo, vagonetas, plataformas rodanles, carretillas de mano), que pueden al
mismo tiempo contener y transportar el material y que por lo general se accionan manualmente.
La eleccion del equipo de manipulacidn no es facil. En més de un caso el mismo matenal puede
ser manipulado por dispositivos diferentes. Ademds, la gran variedad de fipos de equipo
existentes tampoco simplifica el problema. En otros ¢asos, en cambio, la naturaleza del matenial
que se debe manipuiar sf limita la eleccidn.
Entre los faclores mas importantes que considerar al escoger el equipo de manipuiacién estén
los siguientes:
1).- Caracteristicas del Material.- E/ tamario, forma y peso del material, asf como el estado
(sdlido, liquido o gaseoso) en que se transportard, constituyen criterios importantes e imponen
ya una eliminacién preliminar de la gama del equipo en estudio. Del mismo modo, si el material
es frégil, corrosivo o tdxico, determinados métodos y contenedores de manipulacién resultaran
més apropiados que olros.
2).- Disposiclén y Caracteristicas del Edificio.- El espacio que se disponga para la
manipulacién representa otro factor restrictivo. Los techos bajos pueden excluir el empleo de
grdas y polipasto, y la presencia de columnas poranles en lugares incémodos puede limitar el
tamafio del equipo. Si el edificio tiene varios pisos pueden ulilizarse vertederos, planos de
descarga y rampas para carretillas industrales. Por tiltimo, la disposicién de las instalaciones es
un indicio def método de produccién aplicado (continuo, discontinuo, con componenie principal
fijo, por grupos), lo cual indica ya el tipo de equipo de manipulacién mas apropiado.
3).- Circulacién de la Produccién.- Si la circulacién entre dos posiciones fijas, y sin
probabilidades de cambiar, es relativamente constante, podrd utilizarse con éxito equipo fijo,
como {ransportadores o vertederos. Si, por el contrario, la circulacién no es constante y la
direccién cambia de vez en cuando de un punto a otro porque se fabrican varios productos
simultdneamente, serd preferible utilizar equipo mévil, como carretillas industriales.
4).- Costo.- Este es uno de los factores mds importantes. Los demés mencionados hasta ahora
pueden contribuir a reducir la gama de posibilidades de opcibn, pero el cdiculo de costos
ayudard a tomar la desicién final. Al establecer comparaciones enltre diversos tipos de equipo
capaces de manipular la misma carga deben lenerse en cuenla varios elementos. Estd en
primer lugar, el costo inicial del equipo, elemento fundamental para calcular el costo de
financiacion, representado por los intereses que se pagaran (suponiendo que Ja empresa deba
solicitar un préstamo para adquirir el equipo} o el costo de oportunidad o de substitucién
(suponiendo que la empresa disponga de los fondos necesarios y no tenga que recurnr a un
préstamo, lo que no le impedird, sin embargo, tener que sacrificar fa inversién de esos fondos n
ofra actividad con determinada rentabilidad). A partir del costo del equipo puede calcularse
{ambfén la amortizacion anual, a la que deberdn sumarse olras cargas, fales como seguro,
fos y gastos g les mayores. Ademés de olras cargas fijas hay otros gastos de
explolac:én tales como mano de obra, energla, mantenimiento y supervisidn. Solamente
calculando y comparando el costo total de cada equipo podrd adoptarse una decisién méas
racional sobre el equipo més apropiado”. (5-120).
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3.10.- ALMACENAMIENTO.

A menudo los materiales abarcan una parte significativa de los costos de operacién de una
organfzacibn, y son una proporcién importanle de sus aclivos corrientes. Como cualquier otra
caraclerlstica de una organizacién el conlrol apropiado de los almacenes es esencial para una
alta productividad y normalmente es f&cil de entender y obtener. El valor de un buen
almacenaje es allo y es un falso ahorro el no tener el equipo y personal necesarios.

Al almacenista se fe considera como responsable no sélo de los almacenes sino también de los
bienes contenidos en ellos, asf como también de los que se encuentran en su recepcién. Eslo
no es invanable: algunas veces esle departamento estd combinado con la inspeccidon de
bienes, formando parte del departamento de inspeccién, mientras que en olras es parte del
departamento de compras o del de control de materiales.

Deberes de un departamento de recepcion de materiales.- Todos los materiales que entran a
una unidad productiva deben pasar a través del departamento de recepcion para que su
presencia en Ia planta quede registrada. L.os deberes de este departamento son:

1).- Registrar la recepcién de lodos los materiales en un libro, conocido a menudo como libro de
recepcién de maleriales {(RM). Esto es en realidad una simple lista de materiales registrados
conforme Hegan y no un registro de materiales recibidos por una orden aulorizada.

2).- Desempacar todos los mateniales y verificarlos contra la orden de compra tanlo en cantidad
como en calidad. Mientras que las venficaciones cualitativas sblo las puede efccluar—cl « e
departamento de inspeccién, el trabajo cuantitativo se podrda realizar en el drea de recepcion.
3).- Devolver todos los articulos defectuosos al proveedor. Esto se debe realizar por medio de
una forma de rechazo explicando las razones del mismo. Esta forma la llena el departamento
de inspeccidn, y la envia al departamento de recepcién junto con los maleriales o la transfiere a
la seccion de compras para su transformacion posterior. En cualquier caso es imperativo que
una copia de la forma de rechazo se envie al comprador.

4).- Informar a los departamentos de compras y de control de materiales sobre la recepcién de
todos los matenales. Esto conviene electuarlo por medio de una forma de maleriales
recibidos(FMR), una copia de la cual se puede emplear para transferir los articulos al siguiente
paso, por ejemplo, a los almacenes.

5).- Devolucion al praveedor de los envases reulilizables.

Hay que efectuar el mayor esfuerzo para retirar los matenales del departamento de recepcién ef
mismo dia que se reciban. Se generan problemas considerables si se descubre que un material
requerido con urgencia se encuentra en el departamento de recepcidn, y dado que el tiempo
perdido no aumenta en nada el valor del material pero si incrementa su coslo, éste se debe
reducir al minimo. Por esta razén es un buen principio, cuando se disefla un departamento de
recepcién, el asignar el menor espacio posible al drea de almacenamiento, no debiendo de
ninguna manera que los materiales queden ocultos.

Normalmente se envian al departamento de contabilidad copias de las érdenes de compra y de
las formas FMR, donde tienen el cardcler de documentos que autforizan la liquidacion de fas
facturas recibidas de los proveedores Aqui de nueva cuenta es importante un procedimienio
diario reunir datos, evitando demoras indebidas. Cuando ocurran entregas y aceplaciones
parciales hay que tener presente el informar al departamento de conlabilidad, porgue si no se
hace habré dificultades en los cobros.

Deberes usuales de un almacenista.

1).- Recepcibn y almacenamiento de todos los materiales.

2).- Distribucién de maleriales por solicitudes autorizadas

-~
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3).- Ordenar los materiales por documenlos.

4).- Mantener los registros apropiados.

5).- Verificacion fisica de las existencias.

Registros de Almacén.- El conocimiento exaclo de qué materiales estén disponibles es
esencial para el deparfamento de conlro! de produccidn, y en consecuencia un registro de
existencias es parte o estd muy relacionado con el departamento. De los registros que se
tengan en la oficina mencionada debe ser posible en todo momento conocer con precision las
existencias de los almacenes. Registros similares se conservan en los propios almacenes en
forma de tarjetas de anaquel o comportamiento. Estas larjelas se colocan en lugares especifico
que registran los movimientos de las exislencias del aimacén.

En ausencia de un registro actualizado de existencias la tarjeta de compartimiento es esencial,
dado que es la unica constancia de existencias en la compailia, sin embargo, si un
departamento de control de exislencias funciona correctamente, entonces la tarjeta de
compartimiento es un instrumento innecesario y desconcertante que consume un considerable
tiempo del almacenista. Se argumenta que la tarjeta de comportamiento es un medio simple
con el cual se pueden verificar las existencias, pero eslo es una debilidad que no debe ser
tolerada. Un método mejor para el conteo de existencias es por medio de un inventario
periddico y si éste se realiza, los almacenes no necesitan tener las tarjetas de comportamiento.
De esta manera los registros de exislencias se conservan en archivos de computadora,
teniendo acceso a ellos por medio de terminales remolas.

Inventarios.- Las existencias requieren ser registradas correctamente no sélo para que la
fabrica funcione eficientemente sino también para que los resultados comerciales se puedan
calcular con precision. Cuando los materiales estén en continuo movimiento, entrando y
saliendo de los almacenes, es inevilable que se originen inexaclitudes, y si bien un buen control
contable manteniendo en el departamento de costos puede indicar probables errores, es clara
la necesidad de minimizar el electo de los mismos. Esto normalimente se lleva a cabo
efectuando una verificacién de existencias de inventario, donde se cuentan fisicamente las
exislencias y los resultados se comparan con las partidas de las taretes del registro de
existencias. Los errores encontrados se investigan y, si es necesario, se hacen los cambios
correspondientes en los registros para que coincidan con las existencias reales. Los inventarios
se pueden efectuar cada afio (al lérmino del afio comercial de la compafifa) o en forma
periddica durante el mismo, verificando pocos conceptos cada dia.

Inventario Anual.- Aun en organizaciones pequefias el invenlario anual ocupa un numero
sustancial de horas-hombre. Por esta razén es imperativo que todos los matenales estén
inmovilizados, y por tanlto es usual realizar el inventario anual en un fin de semana o en dias
festivos, cuando fla produccién estd paralizada. Para asegurar que el inventario se realice en
forma expedita deberd ser muy bien planeado. Las instrucciones a todo el personal (gran parte
del cual no esté en contacto con los almacenes) se deben impartir por escrilo y lo mds
detalladamente posibles. Las tarjetas o listas de materiales tienen que estar mecanografiadas
con anterioridad dejando el minimo trabajo de oficina para realizar duranie el inventario. Todos
los maleriales en trénsito (esto es, los que se han enviado al deparlamento de recepcién de
materiales pero que no se han lransferido a los almacenes} deberdn ser cuidados con més
atencién. Probablemente sea mejor excluirlos del inventario y sellarlos con las notas
subsecuentes de No Incluido en el Inventario, pero si se les incluye también deberé sellarse
de acuerdo con ello.

Inventario Periédico.- Un invenlario periddico involucra menos desorganizacién y es més
simple de organizar que uno anual. Poco a poco, a diaric se verifica un nimero de articulos de
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tal manera que al término del aflo el conjunto de todas las existencias se han contado,
reakzdndolo dos o tres veces para los articulos de movimiento muy frecuente o de gran costo.
Un método de organizar un inventario peribdico es como sigue:

1).- Deseche todos los registros internos de los almacenes (tarjetas de compartimiento). Esto
evitard que el almacenista anole las cantidades de las tarjetas de casilleros en las listas de
inventario, una tentacidn que es muy grande cuando el almacenista estd presionado o los
articulos son dificiles de verificar. Como se hizo notar anteriormente, las tarjetas de registro de
existencias estén correclas.

2).- Diariamenle, un empleado del departamento de conlrol de materiales entrega en los
almacenes una lisla de articulos que se deben verificar. Esto se puede realizar en forma
manuscrita en un formato tipificado, en el que el niimero de partida, la descripcién y la ubicacion
las llena el conlralor de existencias, y el almacenisla sélo anots la cantidad encontrada, su firma
y la fecha de verificacién

3).~ El almacenista llena la forma y la regresa al departamento de control de materiales
diariamente.

4).- El contralor de materiales verifica la existencia encontrada contra la carta de registro y de
inmediato indica las discrepancias importantes que deben investigarse. La tarjeta de registro de
existencias se marca con la fecha y el resultado de la verificacion y esta cifra se canvierte en la
base para todas las acciones futuras.

Una técnica como ésta tiene Ia venlaja de que la eleccion del articulo a verificar Ia tiene ef
departamento de control de materiales, siendo capaz de asegurar que cualquiera de los
articulos que requieren de cuidado especial sean verificados frecuentemente. Si la eleccion se
deja al almacenista, los articulos que son faciles de contar serdn verificados con frecuencia,
mientras que los articulos difficiles de contar se pueden pasar por allo. En las grandes
organizaciones hay veces que la verificacién de existencias es una farea muy grande como
para permitir el empleo de tiempo complelo de una persona. Esta persona {en ocasiones
llamado auditor de almacenes) puede formar parte, ya sea del departamento de control de
materniales o del de contabilidad y no del almacén. Tal verificacitn independiente tiene no sélo la
ventsja sicoldgica sinc os probable que sea aceplable para los auditores de fa compariia,
quienes probablemente podrian admitir los resultados si son incorporados en los balances
financieros de la compailia.

Ventajas de un Inventario periédico.

1).- No se transtornar los almacenes o la produccién.

2).- Es més barato que un inventario anual, dado que €l trabajo es usualmente parte de las
actividades normales del personal de los almacenes, ocupa poco tiempo durante el dia, y se
puede realizar durante cualquier periodo de poca actividad.

3).- Los resultados se oblienen con mds rapidez: durante una venficacion anual la comparacion
de las existencias reales con las registradzs se lleva un tiempo considerable, durante el cual los
movimientos de existencias pueden confundir los resultados.

4).- Los articulos imporiantes se pueden verificar con la frecuencia que se desee; por
consiguiente las tarfelas de registro de existencias es probable que sean mas precisas que un
inventario anual.

Distribucié6 L lizacion de los Al - Los criterios para una buena distribucion de
planta son tan vdlidos para un almacén como para cualquier otra parte de una unidad
operaliva. Las consideraciones siguientes, de aplicacién general, son mds importantes en un
almacén que en cualquier olro lugar:
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1).- La carga del piso debe ser adecuada para las condiciones mas adversas.

2).- Los almacenes requieren ser seguros, esto es, no permitir la entrada de otro personal que

no sea del almacén.

3).- La impermeabilizacién debe ser particularmente buena -en un drea de produccién un techo

con goleras se delecla de inmediato, mienlras que en un almacén la golera puede estar en una

2ona oculta que puede causar daflo considerable anles de que sea descubierta.

4).- Equipo especial -ganchos, elevadores, sierras y guillotinas motorizadas- pueden esltar

compartidos con otros departamentos.

5).- La estanterla en los almacenes evitard el movimiento normal de aire con lo que la

distribucion de la temperalura se puede efectuar seriamente.

6).- Los pasillos tienen que ser lo suficientemente anchos como para permilir la circulacidn de

las vagonetas y los montacargas con elevador vertical y tambign permilir que los articulos sean

retirados de los compartimentos y eslanles, pero en general no es necesario que sean lan

anchos como los pasillos del 4rea de produccidn.

7).- Los artfculos de uso frecuente fienen que eslar lo méas cerca de las ventanillas de

distribucidn.

8).- Los articulos pesados o voluminosos hay que almacenarlos tan bajo como sea posible, si

bien el empleo de malacates motorizados puede permilir que los articulos pesados se

almacenen hasta alturas de 6 mis. o més.

9).- Los anaqueles y compartimientos no deberdn ser tan profundos teniendo asl un facil

acceso a la parte posterior.

10).- Hay que proporcionar un drea de recepcién donde los articulos se puedan separar y

desempacar anles que distribuir.

11).- Es utilt un drea de ensamble donde todos los componentes de un trabajo particular se

ensamblen previamente a su distribucién.

12).- Las cintas de medir, que se empleen siempre que sea posible, se protegerdn de las

corrientes de aire,

13).- Es esencial un sistema de localizacién que haga posible conacer la posicién de cualquier

artlculo que cambie frecuentemente de lugar. Un sistema sencillo es dar una letra de referencia

a cada linea de compartimientos y numerar éstos en forma consecutiva a partir de los

extremos. Esta referencia habra de estar en la tarjeta de registro de exislencias pero ademds

hay que proporc:onar a los almacenes un Indice de localizacion.

14).- El almac ) €5 esenci te un problema volumétrico, eslo es, depende tanto de

altura como del drea del piso. La altura util puede incremeniarse empleando algunos de los

modernos montacargas con el elevador vertical junto con cestas especiales.

El almac iento de herramientas y de medios de produccién (aparte de las herramientas
tables) se efectiia normal en un almacén aparte del almacén de materiales. Es una

ma/a préctica el permitir que las herramientas se almacenen al azar en el cuarto de maquinaria,

involucrando una gran pérdida de tiempo en buscar herramientas, con un deterioro de las

mismas. Los siguientes puntos deben fomarse en cuenta:

1).- Todas las herramientas deberdn almacenarse en un lugar seguro, cuyo acceso al mismo

sera sélo para personal especificado.

2).- Se deherdn numerar las herramientas y conservar un registro de las mismas.

3).- Los numeros de las maquinas herramienlas deben aparecer en los arreglos generales y, si

algin pardmelro o dimension estd gobernado por la herramienta més que por el dibujo de una

20na, en é! deberd hacerse con la médquina.




4).- Las herramientas no s6lo se habran de distribuir contra una autorizacién. Esta puede ser
simplemente un niimero clave: cada persona que las requiera ltiene un numero clave, asignado
por la compafila, que estd en su identificacién. Cuando se requiere, el nimero de clave se
coloca en la misma localizacion de la herramienta. De este modo se minimiza el trabajo de
oficina, mienltras que la localizacidn se conoce siempre. Las mdquinas herramientas se pueden
colocar en un drea sombreada en el piso en donde la silueta se conoce cuando se relira ésta.
5).- Las herramientas regresadas al almacén tendrdn que ser verificadas y de ser necesario
habrd que limpiarias, afilarlas o repasarias por completo para nunca distribuirlas defectuosas.
6).- La estanterfa no debe dadar a las herramientas almacenadas en ella. Por esta razén son
preferibles los estantes de madera o los forrados con este matenial.

7).« Un buen sistema de control de establecimiento puede proporcionar valiosa informacién
acerca del uso, calidad y vida de las mismas, pudiendo ser sefal para la necesidad de dar
mantenimiento”. {3-389).

3.11.- MANTENIMIENTO DE FABRICA.

* Toda empresa posee recursos humanos y malenales los cuales debe proteger y mantener en
estado funcional. Es por ello que el mantenimienlo y la seguridad en el trabajo son actividades
importantes para la produccién.

El Departamento de Mantenimienlo.- La funcién de éste departamento es asegurar la
regularidad de la ejecucién de los recursos maleriales y que su mantenimiento ongine un
eslado propicio para la produccidn. De ello puede concluirse que la eficacia del sistema de
produccién estd ligada con la del departamento de mantenimiento. Las aclividades de éste
departamento pueden dividirse en cualro calegorias: trabajos de mantenimiento; estimacion y
programacion de esltos trabajos,; evaluacidn de los costos; control y medicidn de la eficacia del
departamenlo.

Trabajos de M. Imis - El andlisis de los trabajos de mantenimiento nos lleva a
distinguir dos grupos: los lrabajos de rutina y los trabajos intermilentes. Los primeros se
ejecutan antes de sobrevenga una descompostura, a fin de evitar asi los costos de reparacion y
Ia detencion de la produccion. Los segundos comprenden:

- Las reparaciones conseculivas a una descomposlura o0 una produccidn defectuosa.

- Las modificaciones e instalaciones necesarias para los mejoramientos técnicos o la
renovacion del equipo.

Trabajos de Rutina.- £l mantenimiento (engrasado, lubricacién, conserjeria, limpieza) y la
inspeccion constituyen el mantenimiento preventivo. Este tipo de mantenimiento se ejecuta a
intervalos regulares, o después de que se ha alcanzado cierta tasa de utilizacién o uso.

Para planificar los trabajos de mantenimiento preventivo, es necesario conocer la importancia y
ia naturaleza de estos rabajos, y determinar la periodicidad de las intervenciones.

Trabajos Intermitentes.- Eslos son pnncipalmente los trabajos de reparacién y los trabajos de
instalacién y modificacién.

a).- La reparacion consiste en devolver a su estado normal un equipo o una maquina que ya no
tienen el funcionamiento deseado o que se han vuelto unitilizables por el uso o por una averfa.

Cuando las reparaciones tienen como finalidad restablecer el funcio ienfo por un tiempo
limitado, se les califica como aclividades de reparacion. Estos trabajos perlenecen al
mantenimiento correctivo. En este tipo de mantenimiento se ignoran el estado anlerior del
objeto por reparar y el detalle de la reparacion por sjecutar, lo cual hace dificil la planeacién.

3
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b}.- Los trabajos de instalacidn y de madificacidn son de un cardcler particular en cuanlo a la
realizacién, pero son previsibles y se ejecutan conforme un calendario.

Programacién de los Trabajos de Mantenimiento.

La programacién de los trabajos de rulina presenta menos dificultades que la de los trabajos
intermitentes. Los problemas de la programacién son:

- Diversidad de los trabajos de mantenimiento.

- Dificultades de prever la naturaleza y el momento de los trabajos.

- Dispersidn del personal que ha de intervenir en eslos trabajos.

- Dificultad de distribuir el personal de mantenimiento.

Para superar estas dificultades, es esencial un estudio a fondo de los trabajos de
mantenimiento y la elaboracion de un programa apropiado. Enseguida se presentan las etapas
de la programacidn de los trabajos de mantenimiento.(fig. 3.4.).

a).- Andlisis de los trabajos.- Esta elapa es anterior a la elaboracién del calendario de
mantenimiento. El andlisis de la historia de los trabajos, de las especificaciones técnicas y de
los consejos del fabricante permitira:

- Establecer las normas de mantenimiento (inspeccién, naturaleza y frecuencia de los trabajos).

- Hacer el inventario de los trabajos de mantenimiento preventivo para cada equipo.

b).- Establecimiento de un Calendario.- A partir de las normas de manlenimiento preventivo, se
elabora un programa de accién en el que se precisen la calidad y la frecuencia de las
intervenciones del departamento de mantenimiento. Este programa contiene un calendario que
torna a menudo la forma de una gréfica de Ganlt. Para los trabajos de gran envergadura se
utilizan las técnicas CPM ¢ PERT.

c).- Distribucién de los trabajos.- No puede suponerse que los trabajos correctivos no serén
nunca necesarios después del mantenimiento preventivo. Las causas de los trabajos
correclivos son diversas, y debe elaborarse un procedimiento que permita su ejecucién con las
demoras més pequedas. Ciertas empresas utilizan requisiciones de servicios de diferentes
colores para indicar el grado de urgencia de los lrabajos correctivos.

Asi, en esta etapa debe distnbuirse el personal del departamento de mantenimiento y
efectuarse los lrabajos requendos. Es obvio que este departamenio debe algunas veces
recurrir a expertos internos, lo cual le impondra detalles particulares. En seguida se elaboran
simultdneamente la solicitud de trabajo, las requisiciones de malerial y la estimacién de los
costos.

d).- Estimacibn de los Costos.- En ocasiones es dificil hacer esta estimacidn, sobre todo para el
mantenimiento correctivo. El estimador evalua el tiempo y el material necesarios para los
trabajos, y esta estimacién debe comprender los costos de mano de obra y malerial y los
costos indireclos.

e).- Lanzamiento de los trabajos.- Después de la solicitud de trabajo y la requisicién de material
y herramienta, se procede a los preparativos a fin de que fodo esté listo para el inicio de los
trabajos.

Evaluacién de los Costos.- El andlisis de los costos realizado en el departamento de
mantenimiento no se limita a la evaluacidn de los trabajos ejecutados sino que se extiende a los
costos de reemplazo de los equipos usados y antiguos.
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Figura 3.4
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Los costos del mantenimiento pueden dividirse en dos grandes categorias: costos directos y
costos indirectos. La compilacion de los coslos reales se efectua despuds de la ejecucién de los
trabajos. De esta forma, se conoce con precisién el nimero de horas de trabajo y la cantidad
de malerial utilizado. Esta evaluacion es necesarnia para el control presupuestal, para el célculo
de precio de coslo y para la medicidn de la eficacia del departamento de mantenimiento.

Mano de obra
Costos directos
Material

Costos de mantenimiento
Salario de los capataces

Amortizacién del edificlo,

las instalaciones y het

Costos Directos
D i6n de Ia produccié

Muebles y papeleria

El costo de remplazo debe corresponder al ahorro obtenido después del reemplazo de un
activo inmobiliario. La decisibn de reemplazar una méquina por olra debe eslar precedida de
una comparacion de su costo de funcionamiento respectivo, y debe considerarse si habrd un
aumento del ingreso.
Normalmente, los costos de funcionamiento de una maqui tan en funcién de la tasa de
utifizacién. Este aumento es a menudo consecuencia de los costos de mantenimiento y la
anligliedad de la magquinaria. Ef problema consiste en encontrar el momento de reemplazo mds
econdmico. Con base solamente al criterio econémico, puede decirse que el reemplazo debe
hacerse cuando el coslo total anual (costo medio de mantenimiento y de depreciacién) se hace
igual o inferior al costo anual de mantenimiento.
Registro de los Datos Estadisticos.- Es importante que el depart: to de imiento
registre los trabajos ejecutados por cada equipo y su costo, a fin de permitir:
- La planificacion de las intervenciones futuras.
- La estimacién de los costos de mantenimiento.
- La evaluacién de la ejecucién del equipo.
- La decisién de reemplazo.
Evaluacibn de la Eficacia del Dep {o de Mantenimiento.
En el caso de muchas empresas, es importante que cada departamento justifique sus gastos.
Por tanto es necesario determinar los medios con los cuales evaluard la eficacia del
departamento. Estas empresas ulilizan las razones de eficacia como indices de evaluacion.
Estas razones, para un departamenio de mantenimiento, pueden dividirse en tres categorlas
a).- Razones de Coslos:

- razén de crecimiento de los costos:

costo total de mantenimiento del afio en curso

costo total de mantenimiento del affo anterior

&
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- razén de costo por hora-hombre:

coslo lotal de mantenimiento

nimero de horas-hombre pagadas
« razén de costo total:

costo total de mantenimiento

costo total de produccién

b).- Razones de Nivel de Mantenimiento:
- razén de mano de obra/material:

costo de la mano de obra

costo del material de mantenimiento
- razén de efecto de las descomposturas:

ndmero de horas de detencion debido & descomposturas

numero de descomposturas

¢).- Razones de Funcionamiento del departamento:
- razén de productividad:

horas estimadas de los trabajos

horas trabajadas
- razén de Inci la de las d

D

horas dedicadas a los trabajos urgentes

horas totales trabajadas
- razén de trabajos en espera:

horas eslimadas de los trabajos en espera

horas disponibles por semana

enseguida presentamos una forma de registro de los trabajos de mantenimiento (figura 3.5)
para un equipo”. (2-331).

G
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Figura 3.5
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3.12.- COSTOS DE FABRICACION.

El costo de produccién representa la suma total de los gastos incurridos para convertir una
maleria prima en un produclo terminado. Eslos gastos comprenden, ademds del costo del
material, toda la mano de obra directa y todos los gaslos generales resultantes de los medios
empleados para la produccién. Eslos coslos pueden computarse de diversas maneras:
1).- Por los métodos corrientes de la contabilidad financiera.
2).- Empleando la técnica de contabilidad de costos.
3).- Por diversos procedimientos de célculo o estimacion.
Contabilidad Financiera.- Se ocupa solamente de los resultados generales. Llega a un costo de
produccién empleando fa siguiente formuta:
Estado de Costo de Produccion.
. 1 enero, 19--, a 31 enero, 19--
Matenales direclos:
Inventario de almacén, 1 enero .
Compras de maleniales para almacenarlos.
Materiales y desperdicios recuperados.. .. .
Total cargos a almacén durante enero......
Total de materiales disponibles para su uso.
Inventario de almacén, 31 enero
Total de materiales entregados
Materiales indirectos empleados. ...
Costo de los lales directos

... N$60 000,00

N$29 791,00
. N$89 791,00
. N$56 000,00
N$33 791,00
N$ 3791,00
N30 000,00

Mano de QObra directa.. ... N318000,00
Gastos generales de 4
Combushble.. 775,99
Desecho....... 136,00
Luz y Fuerza motnz.. . 485,00
24,00
Seguro de accidentes. . 133,51
Reparaciones y suministros para autos. N$ 4500
Matenales y istros indirecto: . ... N§ 3791,00
Salarios y sueldos indirectos de fabrica. N§ 8 702,00
Honararios de médico................. N§ 100,00
Renta sobre méquinas arrendadas. NE 4 600,00
Amortizacién de patentes............ ... N§ 170,00
Depreciacion de edificios y . N§ 2 066,00
Seguro de edificios y maquinaria.... . N$ 466,00
Impuestos sobre edificios y maquinarnia. . N§ 489,50
Total de gastos generales de fabrica — ---- N$22 250,00

N$70 250,00
N3 150,00
.... N§70 100,00
NS 6 000,00
NE76 100,00
N$ 8 100,00
. N$68 000,00

Cargos de produccin originados durante enero
Crédito por trabajos defectuosos.
Cargos netos de produccion...
Inventario de trabajos en curso de fabricacién, 1 enero..
Total de cargos netos de produccion.................
Inventario de trabajos en curso de fabricacién, 31 enero.
Costo de produccion para encro.




" Este método presenta dos inconvenientes:
1).- La necesidad de hacer un inventario material o fisico cada vez que se preparen estados.
2).- La falta de datos internos.
Incluso cuando se usan los inventarios permanentes o perpetuos como parte del sistema de
contabilidad, la informacidn resultante no salisface las necesidades de produccién. Esto se
debe a que la conlabilidad financiera se ocupa solamenie de registrar las relaciones con los
extrafios. Muestra los resultados de los valores afladidos por la fabricacién, pero la conlabilidad
de costos halla el valor afiadido en cada efapa de la produccién. Las cuentas estan
organizadas de modo que muestran la circulacion interna del producto, paso a paso, desde la
etapa de la materia prima a su salida final como un producto acabado.
La Contabilidad de coslos proporciona procedimientos para registrar y analizar los gastos de un
negocio de las siguientes maneras:
1).- Por las divisiones de fa fabrica, tales como fabricacion, distribucion y administracion.
2).- Por las actividades funcionales dentro de cada una, como ceniros de costo y
departamentos.
3).- Por elementos del costo, tales como materiales, mano de obra y gastos generales.
4).- Por produclos y partes componentes para cada etapa de la fabricacion.
Por lo general, los costos resultantes se reducen a una base unitana.
El objetivo final de todo procedimiento es utilizar la informacién sobre costos para:
a).- Controlar los gastos eliminando el despilfarro.
b).- Poner precio a los produclos.
c).- Proporcionar una base para los planes de accién o normas de la fabricacion.

Si no se conoce precisamente el tiempo que lleva su fabricacién no se pueden calcular los
costos de mano de obra ni muchos costos indirectos que varlan en funcién del tiempo, como Jla
amortizacién de las instalaciones, el consumo de electricidad y combustible, los alquileres y los
sueldos de los empleados y jefes de diversa calegoria.

Si la direccidn se puede fiar en la precisién de los costos, le es posible fijar precios debidamente
ajustados: si son inferiores a los de los sus competidores, tendrd la satisfaccién de saber que
no corre peligro por vender més baralo; si son superiores, tratard de reducir los costos con
mayor seguridad y sabiendo los margenes de que dispone para hacerlo. Los costos de mano
de obra, efectivos y estdndar, por 100 o por 1000 minutos tipo de produccidn se suelen calcular
todas las semanas a partir de las hojas de control establecidas semanalmente. Puesfo que los
costos efeclivos de mano de obra por 100 minutos tipo tienen en cuenta tanto los costos de
mano de obra direclos como indirectos, son los valores mds dliles para evaluar los coslos de
produccién.

Célculo de Coslos esténdar y control presupuestal.- La medicidn del trabajo da la informacion
esencial para fijar los costos esténdar de la mano de obra y proporciona medios para
regularios. Esos costos estdndar pueden utilizarse como base de los presupuestos de mano de
obra a los efectos de control presupuestario; son fuente de informaciones para establecer los
presupuestos de produccidn y de gastos indirectos, y si se combinan con el presupuesto de
ventas, indican la capacidad de las instalaciones y de la mano de obra de que probablemente
se disponga durante el efercicio presupuestario®. (5-378).
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3.13,- CONTROL DE CALIDAD.

La administracion de la calidad debe ser completada por el control de la calidad, es decir, por la
verificacion de los productos y los procedimientos de fabricacion. Esto se hace con el objefo de
medir el grado de apego de produclos y procedimientos a las especificaciones que definen la
calidad requerida. Los elementos necesanios para el control de la calidad: documentos de
trabajo, especificaciones, métodos de andlisis y distribucién de la calidad. Posteriormente
analizaremos la actividad del departamenlo de calidad dentro del sistema de fabricacion, y
finalmente expondremos las lécnicas de control.

Exigencias previas al control estadistico- Cuando los estudios de mercadotecnia han
confirmado que el produclo experimental concebido por el departamento de investigacion y
desarrollo corresponde a las necesidades del consumidor, deben comunicarse los datos
respectivos a los departamentos implicados

Esta informacién se refiere a los medios que deberdn adoptarse en el abastecimiento y la
fabricacién, a fin de asegurar que el produclo final concuerde con el prototipo aceptado por el
departamento de mercadotecnia. Tal informacion puede clasificarse en dos categorias:

- Especificaciones relativas a las caracteristicas, normas, estandares y tolerancias.

- Métcdos de evaluacion o de andlisis que describen la forma de venficar las caracterislicas del
producto.

La informacién anterior es esencial para una reproduccién fiel del producto y para el
mantemmiento de su calidad de una produccion a la olra. Dado que dicha informacion describe
las exigencias necesanas para la realizacion del produclo, lambién pueden ulilizarse como
elementos de negociacidn en los contratos con proveedores y maquiladoras.

Especificaciones.- Estas son las prescripciones que permiten realizar un producto de calidad.
Deben describir el trabajo en detalle Se las puede reclasificar en dos grupos segin la
eslructura organizacional de la empresa y las caracterislicas del producto:

- Especificaciones de abastecimiento (matena prima, material de embalaje).

- Especificaciones operacionales (procedimiento o ensamble, producto en curso de fabricacién,
producto terrminado).

Especificaciones de abastecimiento.- Estos documentos son utilizados principalmente por el
departamento de abastecimiento para negociar con los proveedores y por el departamento del
aseguramiento de la calidad para venficar la calidad de las compras Cada especificacion en lo
que respecta al nombre usual del producto, debe contener los siguientes elementos:

- Descripcién sumaria del producto,

- Normas generales; es decir, principios aceptables por la industria ¢ reconocidos como
normas;

- Estdndares particulares, es decir, enumeracidn de los criterios que indiquen las tolerancias y
hagan referencia a los métodos de evaluacion,

- Embalaje e identificacion del producto;

- Almacenamiento y entrega;

- Medidas de seguridad para el empleo.

Especificaciones operacionales.- Estos documentos son utilizados sobre todo por el
deparlamento de fabricacion, por la division de aseguramiento de la calidad a fin de verificar la
ejecucion y la conformidad del producto y del procedimienlo, y, en ciertos casos, por el
departamento de ventas para negociar con los clientes.

Las especificaciones de procedimiento o de ensamble deben explicar con delalle el curso del
producto, y describir en cada elapa de la transformacion las condiciones de produccion

rx3
Pagina 64



(temperatura, presion, velocidad) asl como los puntos de control que permitirdn obtener un
producto que cumpla con las especificaciones.

Las especificaciones del producto en curso deben indicar las caracteristicas, normas,
estandares y tolerancias, las referencias a los métodos de evaluacién y a lista de los defectos,
con su nivel aceptable en las etapas del procedimiento. Los planes y los disefios son a veces
indispensables.

Las especificaciones del producto terminado contienen los mismos elementos, pero se refieren
a la fase final de Ia fabricacidn. Estas indican los andlisis a los que debe someterse el producto
antes de la comercializacién y las pruebas sobre las muestras guardadas en el almacén, a fin
de confirmar la estabilidad y la fiabilidad del producto cuando se encuenlre en el mercado. El
contenido de esta especificacién es muy importante, ya que se refiere al titimo punto de control
anles del cliente. Finalmente, el producto debe respetar las leyes y los reglamentos que lo rijan.
Caracterislica, Norma, Estandar y Tolerancia.- La complicacidn descripliva de la especificacién
debe indicar, para cada caracleristica, la norma, el esténdar y la tolerancia.

Caracleristica.- Aspecto o dimensién del producto sujeto a una norma o estdndar. La
caracterislica también puede clasificarse conforme alguna propiedad (fisica, quimica, eléctrica,
biolégica) y el método de evaluacién:

- Cuantitativa: variable medible {longitud de un tubo, pero de un recipiente, amperaje de un
fusible).

- Cualitativa: atributo no medible (aplo o defectuoso, liso o dspero, agujerado o no).

Norma.- Dato de referencia resultanie de una eleccién colectiva razonada, destinado a servir de
base de interpretacién para resolver problemas repetitivos. La norma estd definida y protegida
por un estatuto legal.

Estandar.- Regla definida en el interior de una empresa para caracterizar el producto. Cuando
una caracteristica esta sujeta a una norma, el esténdar debe ser favorable a la norma.

Tolerancia.- Variacién dentro de la cual todo valor de la caracteristica se considera acorde con
la norma o estdndar.

Bases del Control Estadistico:

- La distibucidn normal y el céiculo de su media y su dispersion, que se utilizan para el control
de las magnitudes medibles o control por variables.

- La definicién de defecto o de defectuoso, ulilizada para el control de fas dimensiones no
medibles o contro! por atributos.

Control de la Calidad de un Sistema de Fabricacion.- Una vez que las especificaciones y los
métodos de evaluacién han sido definidos, el departamento de calidad efabora un programa de
control para asegurarse de que el producto cumplird con las especificaciones. Dicho
departamento debe determinar:

- Los puntos de controf (qué y dénde controlar).

- Las técnicas de control (cémo, cudntas unidades y con qué frecuencia).

Puntos de Control.- El departamento de calidad idenlifica las caracteristicas que deben ser
verificadas y los punlos exactos en los que se ejecutard el control. Estos punlos pueden
situarse:



- En el insumo, para asegurar que los materiales o componentes defectuosos no entren en la
produccién.

- En el producto terminado salisfaga las especificaciones.

- Duranle la secuencia de fabricacion, a fin de seflalar las unidades defectuosas lo mas cerca
posible de su origen e identificar las causas.

Técnicas de Control.-

- La inspeccidn al 100 % consiste en inspeccionar cada una de las unidades que pasa por un
punto de control.

- El plan de muestreo tiene como finalidad evaluar, en un punto de control, la calidad de un lole
(N) por medio de una muestra (n) cuyo tamario se precisa en el plan.

- La carta de contro! sirve para evaluar Ia calidad de un producto durante su fabricacidn con la
ayuda de gréficas (media, rango) que permiten visualizar Ia calidad y prevengan al operador de
toda fluctuacion anormal”. (2-303)

3.14.- CAPACITACION DE PERSONAL.

A través de toda la industria hay una continua necesidad de ensefiar y entrenar no sdlo ‘en las
trincheras' sino en todos los niveles. Un programa positivo de entrenamiento se debe proyectar
e implementar de tal manera que abarque no solo el entrenamiento en habilidades
manipuladoras sino también en habilidades académicas y supervisoras. Cuando un lider se
haga por entrenamiento es mas dtil. Mds adn, si un supervisor potencial se separa de sus
tareas durante el periodo de entrenamiento, él puede tener liempo para pensar sobre las
dificultades y responsabilidades de su nuevo puesto. Muy a menudo un supervisor se
encuenlra asi mismo sumergido en problemas cotidianos que no le permiten consicerar
problemas mds generales y si un periodo de entrenamiento no hace mds que permitir un ‘estate
quielo’ le serd muy alil, si bien dicho periodo @ menudo sirve como un mecanismo motivante
muy positivo.

El entrenamiento en segundad requiere por ley 'Que los empleados preparen por escrito
politicas de seguridad de la compania y lograr que fas conozcan'

No sélo el entrenamiento seré llevado a cabo dentro de la compaiiia, sino también fuera de ella
como en colegios técnicos, politécnicos y universidades. Los cursos nocturnos son muy baratos
y los de tiempo parcial un pocc mds caros. Muchas compaiiias permiten el liempo necesario,
como pago de las colegiaturas y libros para tales cursos, esperando que a largo plazo el
reembolso sea sustancial. Los cursos externos lienen la ventaja adicional de permitir a los
participantes de compaiiias e industrias diferentes intercambiar ideas- la experiencia mds
favorable cuando descubre que pocos problemas son en especial de una fabrica®. (3-403).
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CAPITULOQ IV.- ESTRATEGIAS PARA IMPULSAR EL DESARROLLO DE LA FABRICA.-
4.1.- ANALISIS DE LAS NECESIDADES DE LOS CLIENTES.-

Conforme la fabrica y su produccién fueron tando, se hizo necesario considerar aspectos
que anteriormente no se hablan tomado en cuenta y que resultan trascendentales como es la
deteccién y satisfaccién de las necesidades de los clientes. Para lo que fue necesario hacer un
andlisis de los consumidores considerando lo siguiente:

Imagen Capacidad econdmica

Mercado que forma Volumen de compra en determinado tiempo

Hébitos de compra ¢Dénde compra? ;A quién? ;Porqué y cudnto?
Consumidor

Hébitos de consumo Con que fin consume y para qué usa el producto

Sus motivaciones Porqué acepla o rechaza el producto

Los consumidores fueron estudiados con mucho cuidado para conocer las caracleristicas que
los distingufan con el fin de que la empresa modificara de manera adecuada el producto, el
precio, la distribucién y las estrategias de ventas con el objeto de satisfacer al consumidor
identificando el producto que queria cémo lo querla y cudnlo podla pagar por él para a través
de la Ingenieria Industrial lograr un producto adecuado a ésltas necesidades.

El vigilar constantemente los deseos y gustos de los usuarios es una tarea que no es facil de
lfrevar a cabo, pero es un factor sumamente importante para la empresa, porque los clientes son
los que adquieren los productos que la empresa fabrica, por lo que ésta debe estar al tanto de
lo que el comprador quiere y necesila.

El consumidor actualmente tiene una gran variedad de productos dispenibles y la oportunidad
de elegir el que mejor se adapte a sus necesidades o requerimientos. Por io tanto lo que puede
marcar la preferencia de un cliente hacia un fabricante son la calidad, el servicio y la atencién
que el representante de ventas de la empresa pueda ofrecerle al cliente.

8i tomamos en cuenta lo anterior podemos decir entonces que la esencia de las ventas es la
motivacién; cuando un cliente compra algo, su accién es una conducta motivada: la gente no
compra cosas si no liene motivos para hacerlo. Estrictamenle hablando, el vendedor no vende
nada, sino que sélo ayuda a condicionar la mente del cliente para que este compre; la venta
entonces, se realiza en la mente del comprador. conducta del cliente.

Los tres enfoques que tratan de explicar los molivos que determinan ias compras y que parecen
ser los mas utiles para el personal de ventas son:

1).- El enfoque emocional-racional tradicional.- Que involucra motivos como la comodidad
(evitar el esfuerzo), la estética y el placer. En este punto interfieren aspectos como: la
presentacién del producto, el servicio de transportacion, entrega, el trato al cliente, efc.

2).- El enfoque de solucion de problemas.- Cuando el producto y servicio que se le estd
olreciendo, le permita ahorrar tiempo, dinero y represente una mejora en el abastecimiento de
sus materias primas, seguramente el cliente se inclinaré por él.
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3).- El enfoque de auto-conceplo.- Que se refiere a que si un vendedor tiene conflanza en el
producto que ofrece (porque lo conoce a fondo), entonces transmite al cliente esta seguridad.

Casi inevitablemente el vendedor se topa con la competencia, el consumidor inteligente
examina todas las marcas antes de lomar una decisién. Muchas veces preguntard: por qué un
producto es mejor que aquel olro?. En estos casos es necesario que el vendedor esle
preparado con una respuesta honesta e inteligente (¢! debe saber que ofrece su producto que
la competencia no ofrezca o viceversa).

Necesidades especificas de los clientes de Cintes, S.A. de C.V.

La empresa Cintes, S.A. de C.V. despuds que logré consolidarse como proveedor en el
mercado de cintas y amplid su cartera de clientes, empezd a preocuparse por analizar las
necesidades de si's clientes, efectuando mejoras en algunos procesos de produccion. Entre las
mejoras efecluadas encontramos:

a).- Mejoras al envase.- La presentacion de las cintas en un principio era en carretes (en los
que se enrollaban distintas cantidades de melros); estos carretes resultaban de dificil manejo;
por lo que la empresa Cintes, S.A. de C.V. modificd esta forma de presentar el produclo y lo
colocé en cajas donde la cinta venia doblada cuidadosa y ordenadamente; esto logré que el
manejo de las cintas fuera mas accesible y facil.

b).- Disedlos especiales para los clientes.- Al inicio de las operaciones las cintas que se
manejaban no llevaban una identificacion de marca; es decir, eran ‘'lisas'; conforme se lue
tratando a los clientes, se delermind que resultaba necesario modificar la forma de produccion,
para dar cabida a la posibilidad de estampar la marca del cliente, con el diseflo que a éste le
pareciera mas alractivo. También se hicieron cambios en las materias primas empleadas, y con
esto se logré bajar los costos de produccién y aunado a esto se pudieron mejorar los precios de
venta leniendo una mejor penelracién en el mercado. Las necesidades son especificas para
cada uno de los clienles, cada cliente necesita determinados tonos de cinla, asl como
diferentes anchos y elongacion en las cinlas elasticas.

Aun con eslas adecuaciones tuvieron necesidades que la empresa ya no eslaba en
posibilidades de salisfacer:

1).- Pedidos de gran volumen en poco tiempo (urgencias).
2).- Cambios en la programacion de elaboiacién de cintas (en diseflo, colores, tamafos, elc.).
3).- Aceplacién de pedidos de nuevos clientes.

4).- Diserios especiales, que no fueran compalibles con la maquinaria con que se confaba.
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4.2.- PLANTEAMIENTO DE ACCIONES Y MEDIDAS PARA LLOGRAR LA SATISFACCION
DE LOS CLIENTES.-

Aunque la empresa habia estado poniendo atencién en satisfacer al méximo de sus
posibilidades, los requerimienlos de sus clienles, en cuanto a calidad, diseflo, tiempo de
entrega y servicio en general; los pedidos de sus nuevos cligntes ya no resultaban congruentes
con la capacidad de produccién de la pequeda fabrica; asf que empezaron a demorarse las
entregas. No podla ademds mantenerse un stock minimo de inventarios de cinta, porque no se
contaba con un lugar de almacenaje suficiente; por lo que los pedidos no programados que
surglan de momento, en la mayoria de las ocasiones no era posible abastecerlos, sobre todo si
recordamos lo que se menciond en la problemética de la ubicacién, en cuanto a que no podia
implantarse un tercer turno de trabajadores, porque el edificio donde estaba instalada fa fébrica,
era habitacional y tenia restricciones de horario.

En fin, era indudable que debla efectuarse un cambio radical, para satisfacer a los clientes,
porque de otra manera estos podrian cambiar de proveedor. La solucién se vislumbra en la
idea de reubicar la fabrica.

De ser posible la reubicacion de la planta, se efectuaria una mejora en la distribucién de la
maquinaria con que ya se contaba para obtener mayor productividad de los trabajadores, que
hasta enfonces hablan estado laborando en condiciones un tanto incomodas podria ademds
comprarse maquinaria para ampliar la capacidad de produccién, contarse con un lugar para
almacenaje de materias primas, insumos y componenles, asf coma para mantener un pequefio
stock de producto terminado para abastecer cualquier pedido imprevisto.

Por otra parte, no solo se lograria satisfacer las necesidades de abastecimiento de los clientes
actuales, sino que podria iniciarse una prospectacién para ampliar aln més la cartera de
clientes.

4.3.- EVALUACION DE LA FACTIBILIDAD DE LA REUBICACION DE LA PLANTA.-

La decisién de la reubicacion de la planta estuvo influida por una oportunidad que se presenté
de localizarla en un lugar estratégicamente situado (cerca de la salida a Puebla y Tlaxcala), un
lugar con buena plusvalla, ubicado en una zona de uso de suelo para industria ligera (como la
textil) y con buenas posibilidades en cuanto a mano de obra disponible. A continuacién se
desglosan de una forma més detallada los factores que se consideraron para llevar a cabo ésta
accién.

4.3.1.- MERCADO.-

La naturaleza del producto es sumamente compelido principalmente por precio En el caso del
mercado de las telas angostas o cintas, el mercado de consumo es continuo y se encuentra
totalmente disperso, por lo que la ubicacién que tendrla la nueva planta, tendria a su favor el
estar localizada en una zona destinada a la industria ligera. El mercado es muy amplio por lodo
lo que abarca como es ropa inlerior para hombre, mujer y nifio, colchones, fap/cerla adornos
para sombreros de todo tipo, ropa para cama.
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4.3.2.- FUENTES DE ABASTECIMIENTO.-

Si se considera el aspecto de los proveedores, la ubicacién de las fabricas que abastecen se
encuentran en la Cd. de México, Edo. de México y San Luis Polosi; el transporie de las
materias primas siempre es realizado por el proveedor y éste entrega directamente a la planta.
Los tiempos de entrega varian desde inmediato hasta 30 dias dependiendo del color y del tipo
de hilo. Los plazos de pago igual varian desde 7 dias hasta 60 dias.

Para Cinles, S.A. de C.V. la materia prima principal son los hilos, mismos que son abastecidos
desde un proveedor con quien se tiene el acuerdo de que debe entregar dichas malerias
primas en la planta directamente; absorviendo éste los costos de transportacién. Por tal motivo
podemos decir, que no existird para la nueva planta problemas de abastecimiento; sobre todo si
se considera el hecho que tanto la materia pnima como el producto terminado, son de escaso
peso y volumen.

4.3.3.- TRANSPORTE DE REPARTO.-

Para la empresa los transportes son un vinculo -entre el aprovisionamiento, el sistema de
produccion y circulacién de los productos. La disponibilidad y eficiencia de los transportes son
aspeclos escenciales para el buen funcionamiento de la produccion. Para elegir el adecuado
medio de transporte debe considerarse:

- El tipo de equipo para expedicidn y recepcidn.

- £l coslo y capacidad de los diferentes medios de transporte.

- La velocidad y demoras propios de cada medio.

Como ya antes se menciono Cintes, S.A. de C.V. no contaba en su inicio con un equipo de
reparto; por lo que este punto del transporie, si requirid una atencién mayor, debido a que la
ubicacién que tendria la nueva planta, represenlaba una distancia bastante menor entre la
fabrica y los clientes. por lo que el factor tiempo se minimizé.Debido a que el personal estuvo en
la mejor disposicién de reubicarse en la nueva planta debido a que ellos vivian muy cerca de la
zona de reubicacion. La fabrica quedd mejor reubicada en cuanto a la gran mayoria de los
clientes como son: MABELGOR, RIN-BROS, GRUPO DUCAL, DISLE, TEXTILES CASTRO,
HILATURAS Y COBERTORES DE PUEBLA, HILATURAS UNILAN, GATENO HNOS.

La nueva planta y las necesidades del mercado requerian un volumen mayor y ya no se podia
entregar como se habid estadc haciendo.

Para evitar los posibles problemas al respecto se om0 la siguiente medida.

- Se compré una unidad de reparto. Marca Volkswagen tipo Combi modelo 1989. Con una
capacidad de carga de una tonelada y un Indice de volumen de carga de 4 m3, ademds tiene
sulficiente superficie para poner publicidad. Se opl6 por este medio de transporte por ser el mas
econdmico en cuanto al costo de operacién y de adquisicion. Y para resolver el problema del
dfa Lunes del (Programa Oficial hoy no circula) se tomo la siguiente medida: Se contrata un
servicio externo de transporte por 8 horas.
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4.3.4.- MANO DE OBRA.-

Este es un faclor basico del sistema de produccién, cuyas principales caracteristicas son las
siguientes:

- Disponibilidad y Capacitacién.

- Costo.

- Estabilidad y Productividad.

A este respecto la empresa Cintes, S.A. de C.V. no tuvo mayor problema, ya que sus
empleados anteriores mostraron buena disponibilidad para aceptar el cambio; ademds de que
en la nueva ubicacion resultaria muy accesible el reclutamiento de més personal.

Para Ia Disponibilidad de mano de obra especializada se localiza por medio del periédico.

Los empleados tienen (IMSS), reciben Aguinaldo y Gratificacion. .

La Capacitacién se hace dentro de la misma empresa.

El Costo es tolalmente variable se calcula promediando.

La Estabilidad del personal es como de un 85 %, y la productividad del lrabajador estd
controlada por medio de reportes diarios tanto del trabajador como por méquina.

4.3.5.- SERVICIOS AUXILIARES.-

Energla.- Sin excepcidn todas las empresas tienen necesidad de energla, la més importante
entre las diferentes formas de energia es la electicidad; para lograr la continuidad de
aprovisionamionto al menor costo de ésta.

El gasto que anteriormente efectuaba Cintes, S.A. de CV. en cuanto a energla serla
proporcional a la capacidad de la nueva planta, considerando la adquisicién de mas maquinaria.
Pero se caracteriza por no consumir grandes volimenes de energla, ademds que no se
requiere de una subestacién, no se ita un servicio especial de CFE. El tipo de servicio es
industrial normal (menos de 30 KW). No hay restricciones en el suministro de energia.

Agua.- Las necesidades de agua varian de una industria a otra. En este caso en particular ef
uso del agua no es tan importante como en muchas olras industrias. Asi que el abastecimiento
y gasto que ésta representaria para la nueva planta, no seria de gran relevancia. Ya que el uso
de agua es para servicios sanitarios.

Clima.- Este factor influye mucho en la eficiencia de los trabajadores y el funcic

En realidad el clima de la planta anterior contra la nueva planta no diferird; lo tnico que sf se
tomo en consideracién fue que la humedad de las nuevas instalaciones no fuera a ser muy alta,
debido a que existen algunos materiales que se daflan por el exceso de humedad. Cabe

sefialar que no se tuvo mayor problema en relacién a este punto.

Teléfonos.- En ui inicio la empresa solo contaba con una linea telefénica, pero actualmente se
tienen en servicio tres lineas de teléfono y una de fax.
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4.3.6.- MEDIO AMBIENTE.-

El estutio del medio ambiente se considera esencial para lograr los objetivos y las
expeclalivas. Entre los elementos mds importantes podemos citar los siguientes:

- Serigdad de la Administracién Municipal y calidad de los servicios piblicos.

- Disponibilidad de los Recursos Financieros.- Subsidios y programas de ayuda a la empresa.

- Sistemas de Impuestos.- Tarifas, Evaluacién, Exenciones, efecto en las larifas futuras de
impuestos.

4.4.- OBTENCION DE FUENTES DE FINANCIAMIENTO.-

Por medio de un financiamiento a largo plazo de Banco Mexicano Somex, se consiguid una
linea de crédito "directa” sin restriccidn de aplicacién Este tipo de linea de crédito funciona
como una larjeta de crédito, se solicita un monto de crédio y uno puede disponer de él parcial o
totalmente en el momento que lo requiera, los pagos de dicho crédito se efectuan
mensualmente pagando la doceava parte del monto de cada crédito mds los intereses
correspondientes. Para la oblencién de dicho crédito se requint de la siguiente documentacién:
1).- Carta solicitud de crédito.
2).- Estado de Resultados de fos aflos 1988, 1989, 1990 y parcial de 1991.
3).- Estado de Perdidas y Ganancias de los afios 1988, 1989, 1990 y parcial de 1991.
4).- Acta Conslilutiva de la empresa con sus modificaciones.
5).- Avaldo de los bienes de la empresa.
6).- Relacién de bienes patnimoniales de los socios.
7).- Declaracién de wmpuestos de los dos uitimos ejercicios fiscales.
8).- Cinco referencias comerciales
9}.- Una referencia bancaria.
10) - Relacién de Clientes.
11).- Relacién de Proveedores.
12) - Relacién de maquinaria y equipo.
13).- Yltima relacion analitica de la cuenta de Clientes
14) - Llenar los formalos para la solicitud de crédito para el Banco.
15).- Tener una cuenta de cheques cornente en el Banco

La empresa Cintes, S.A. de C.V. obtuvo esle crédito después de mas de cien dias de haber
hecho dicha solicitud de crédito. El crédito fue otorgado con un monto de 450 millones de pesos
Dicho crédito fue utilizado en un 25 % en la remodelacién y acondicionamiento de la nueva
planta. Un 15 % en la compra de malerias primas. EI 60 % restante en la compra de magquinaria
y equipo.

Es importante mencionar que durante este tiempo los socios que iniciaron la empresa Cintes,
S A de C.V. Ya habian formado o registrado una nueva empresa PEFERNAN, S.A. de C.V,,
que légicamente formaba parte del mismo grupo industrial; pues bien, fue precisamente esta
nueva empresa la que adquin6 el inmueble con un costo de $ 500, 000 ddlares, para dar cabida
al grupo de empresas

-
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4.5.- SELECCION DE LA MAQUINARIA ADECUADA.-

La seleccion de la maquinaria se hizo en base al Precio, Capacidad de Produccion, Crédito,
Apoyo Técnico y Refacciones, Tiempo de entrega, Calidad, Versatilidad del Equipo.
Se compararon tres proveedores de maquinas de los cuales se presentan enseguida:

RIUS COMEZ MULLER

Peso Calif Puntos __ Calif. Puntos _ Calif Puntos

1).- Precio. 20% 7 14 9 18 5 10
2).- Cap. Prod. 20% 8 16 8 16 9 18
3).- Crédito 20% 10 20 7 14 4 8
4).- Apoyo Tec. y Refacciones 7% 8 56 8 56 8 56
5).- Tiempo de entrega 3% 7 21 10 3 5 1.5
6).- Calidad 15% 8 12 8 12 10 15
7).- Versatlilidad del Equipo 15% 8 135 8 12 8 12
Total 100% 83.2 80.6 70.1

En base a la Matnz Comparaliva y segun las prioridades que los accionistas sefialaron se
obtuvo que la marca de fa maquinara a comprar serla RIUS quedando integrada aquella de la
siguiente manera:

Dos mdquinas de crochet electrénica y sistema de dibujo por computadora para cintas y
puntillas, tipo Jac-Punt la méquina es suministrada con:

- Alimentador positivo de hilo de goma, mediante 3 rodillos.

- Alimentacién del urdimbre por fileta o por plegador.

- Dispositivo de paro eléctrico a la rotura de un hilo.

- Controles luminosos de paro, marcha, rotura del urdimbre y trama.

- Contadores de pasadas o de horas.

- Densidad del tejido regulable por engranajes intercambiables.

- Accesorios.

Datos Técnicos:

Ancho dtil de trabajo 820 mm.
Galga 15
Motor 1,5 HP,
Fileta standard 528 hilos,
Peso neto con fileta 1.120 kg.
Peso brulo con fileta 1.420 kg.

Medidas de embalaje (JAC-PUNT/EL) 2.780X1.300X2.240 mm.

Computador Opcional (JAC-PUNT/EL) 640 K. 2 floppy disk de 360 Kb cada uno.
Unidad de programacién Eprom.
Software + Hardware completo.

Peso bruto de! computador 41 Kg.
Medidas de embalaje del computador 680x630x1.340 mm.
=
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Tres méquinas crochet de alto rendimi tipo Minicom, la méquina es inistrad:
con:

- 200 agujas ref. 99.73.713.

- 70 gula-hilos lrama ref. 99.32.415.

- § bloques pasadores ref. 51.99.260.

- 300 horquillas para ref. 51.99.197.

- 1 cadena de 48 eslabones.

- 1 juego de herramientas.

- 1 manual de instrucciones.

Datos Técnicos:

Ancho atif 400 mm.

Galga 15y 20.

Peso neto maquina 535 kg.

Peso nelo fileta 148 kg.

Peso embalaje 269 kg.

Dimensiones de embalaje 230x 115 196 cm.

Dos mdquinas crochet de alta produccién tipo Macroelastic, la maquina es Inistrad.
con :

- Lubricacién automética de todas las paries en movimiento.

- Equilibrado electrénico para evitar vibraciones.

- Dispaositivo de paro eléctrico a la rotura de un hilo, aplicado a la urdimbre, trama e hilo de
goma.

- Alimentacion positiva del hilo de goma, mediante 3 rodillos. Ef ajuste de la densidad es por
medio de engranajes intercambiables.

- La méquina se alimenta directamente desde fileta, o bien desde plegador.

- Densidad del tejido regulable desde 4 hasta 14 pasadas/cm. mediante engranajes
intercambiables.

Datos Técnicos:

Ancho Gtil de trabajo 815 mm.

Galga 12, 14, 15,206 24.

Barras de dibujo 668

Motor 1,5 HP.

Velocidad 1.300 r.p.m.

Peso neto con fijeta 760 kg.

Peso bruto con fileta 1.060 kg.

Produccién Entre 42 y 48 melros/h. por banda, para cintas eldsticas
Entre 90 y 120 mts/h. por banda, para cintas rigidas

Medidas de embalaje 2.150 x 1.200 x 1.860

Fileta standard 528 hilos.

La forma de pago serla del 50 % de anticipo y 4 pagos semestrales (2 afos) por el 50 %
restante al 14.5 % de interés anual en Pesetas Espariolas.

Teniendo un tiempo de entrega de 120 dlas (3 meses).
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4.6.- INSTALACION Y PUESTA EN MARCHA DE LA NUEVA PLANTA.-

Para instalar la nueva fdbrica transcurid un plazo como de seis meses para ponerla en
funcionamiento, porque se fue instalando poco a poco, cada que llegaba una maquina nueva se
instalaba y se ponia en funcionamiento hasta comp. toda la instalacién de la nueva
magquinaria y asi empezar a producir en la nueva planta sin parar la planta anlerior, y asl no
inferrumpir el proceso de produccion.

Los costos de reacomodo fueron de aproximadamente 186 millones de pesos, y asf Cintes, S.A
de C.V., queda reubicada en la Calle 11 de Enero de 1861 de la Colonia Leyes de Reforma,
México D:F. Cédigo Postal 09310, Te! §94-06-60 694-26-85, Fax 694-23-37. Pagando de
renta 5 millones de pesos mensuales.

Se realizaron trabajos de remodelacion del inmueble, ya que éste era una fabrica de muebles
que se reubicé y vendié sus instalaciones, que aunque se encontraban en buenas condiciones
requirieron algunas remodelaciones, y consistieron en el acondicionamienio de pisos,
remodelacidn de oficinas, instalacién eléctrica para las maquinas, la construccién de la bodega,
la maquinaria por su peso no requiere de una cimentacién especial, el montaje y armado de la
nueva maquinana asi camo el ajuste y nivelacion.

El inicio de operaciones fué el 8 de febrero de 1992. Y en sintesis podemos decir que la puesia
en marcha de la planta se llevé a cabo en tres etapas principalmente:

1).- Se instald toda la maquinania nueva adquinda hasla su funcionamiento antes de empezar a
mover la maquinaria con que ya se contaba y asf no interrumpir el proceso de produccién.

2).- El resto de la maquinaria con que ya se contaba se reubico en la nueva planta hasta que se
empez6 a producir.

Cuadro Comparativo de Capacidad de Produccién.

Producto 1988 1992 . Aplicacién

CR- 52 mm 300,000 1,700,000 Mantas y Coberfores
CR- 22 mm 200,000 200,000 Coichones

CE- 32 mm 150,000 200,000 Trusas para hombre
CE- 256 mm 100,000 150,000 Trusa de nifio

CE- 1030-11 150,000 500,000 Pantaleta

CF- 5080-114 20,000 170,000 Colchas

Total 920,000 m 2,920,000 m

El motivo por el cual se mantienen eslos porcentajes de aprovechamiento de la capacidad
instalada, son las bajas ventas y a la falla de liquidez, es decir la falta de recuperacién de lo
vendido.

Las medidas para mejorar la explolacién de la capacidad instalada se plantean en el siguiente

capftulo; aunque en términos generales son el oblener una mayor liquidez para la compra de
materia prima y aplicar una estrategia para aumentar el volumen de ventas,

=
e
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4.6.1.- SECUENCIA DE INSTALACION Y PUESTA EN MARCHA.-

La secuencia fue la siguiente:

1).- Se empez6 primero con la Obra Civif adaptando bafos, bodegas, oficinas y Planta segin
- las necesidades en pisos, paredes, puertas, ventanas.

2).- Instalacién de Plomerfa y Drenajes.

3).- Instalacién Eléctrica (Fuerza 220 Volts) de acuerdo al proyecto de disposicidn de
méquinas.

4).- Instalacién Eléctrica (Alumbrado 127 Volts) de ldmparas y contactos en toda la planta.
5).- Herrerla (Instalacion y disefto de toda la Herrerfa).

6).- Pintura en paredes y techos y pulido de pisos.4

7).- Acabados de puertas y ventanas en el &rea de oficinas.

8).- Recepcitén parcial de maquinana (Maquinas nuevas).

9).- Instalacién y armado de la maquinaria (Maqui )
10).- Abasto de Malerias Primas para la maquinana instalada.
11).- Puesta err marcha del 50 % de las méquinas recibidas.
12).- Estandarizacién de la produccién del 50 % de las mdguinas recibidas.

13).- Cambio de la magquinania ya existente a las nuevas instalaciones.

14).- Armado e Instalacién de la maquinaria ya
15).- Puesta en marcha de la maquinaria ya existente.

16).- Estandarizacién de la produccidn del 75 % del total de las maquinas ya fns!a!ada‘s‘
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4. 6. 2. - PLANOS DE DISTRIBUCION DE LOS EQUIPOS EN LA NUEVA PLANTA

| - Minicom 400
2 - Minicom 400
3 - Minicom 400
4 - Macroelastic 800
5 - Macroelastic 1000
6 - Macroclastic 1000
7 - Macrovlastic 1000
- v i - 8- M-138

' 9 - Macroclastic 1000
10 - Jac-Punt

o
&

. b it 3 11 - Jac-Punt

¥ — N 12 - Minififty

13 - Enrroliadora de rigido
14 - Enrroiladora M-7E

..TS/-,_ L -- 15 - Enrrolladora M-8
’ 16 - Enconadora 6 husos
multicono
“‘l"j' - h “"“"“’DL 7 ) 17 - Enconadora 6 husos
muhimr}o

PLANTA BAJA

| PLAMTA s MIVEL
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4.7.- SELECCION Y CAPACITACION DEL PERSONAL.-

En Cintes, S.A de CV. se ha dado un verdadero avance en cuanto a la seleccion y
capacitacién del personal, como se recordara al inicio de operaciones de la empresa, el
personal que se contrataba, no tenia experigncia en el ramo y la capacilacion que se le
olorgaba era oral y préclica, impartida por el mismo socio técnico.

Ahora, el citerio que se emplea para la seleccién del personal se basa en la historia de trabajo
del solicitante, considerando aspectos tales como:

- Experiencia en el ramo.

- Conocimiento de su trabajo.

- Responsabilidad de su trabajo

- Referencias.

Por otra parte, para asegurar el buen desempefio del nuevo lrabajador, en un inicio se le
contrata por 29 dias, en lo que se podria denominar un periodo de prueba de habilidades.

Al personal masculino se le asignan las tareas de tejido y mantenimiento, mientras que al
personal femenino se le asignan las tareas de control de calidad, empaque y limpieza.
Actualmente la capacitacién del personal se hace por medio de! Centro de Capacitacion y
Adiestramiento Textil {CATEX) cuyos cursos lienen una duracidn de un mes, con dos horas
diarias.

En realidad lo unico que hace falta, para mejorar atin mds la capacitacion del personal, es ef
diseflo de manuales o procedimientos de trabajo, cuyas directrices sean las politicas generales
de la empresa

4.7.1.- PERFIL DE PUESTOS.-

a).- Secretaria .-

La secretana serd una de las caras de la empresa hacia el piblico, por lo tanto, deberd
tener una buena presentacion y buen carécter. Denlro de las responsabilidades de esle puesto
se encuentran las siguientes: Recibir las llamadas lelefonicas de la empresa, y dirigirlas a la
persona adecuada. Tomar a revisién las facturas de los proveedores, hacer cartas y
documentos en méquina de escribir o en el procesador de palabras del sistema. Se encargard
de hacer las facturas de los clientes, asli como notas de remisién, notas de crédito, notas de
cargo,elc. Llevar un control de cuentas por cobrar a clienles y cuentas por meter a revision.
Controlard la caja chica y todos los gastos que de ella salgan. En los dias de pago, recibiré la
némina, ensobretard y pagara a los empleados

bj.- Chofer.-

El chofer serd el encargado de hacer las entregas de produclo terminado a los clienles, ya
sean locales o fordneos en los estados de Puebla y Tlaxcala. Deberd mantener en buenas
condiciones el equipo de transporte, asi coma reportar cualquier falla o desperfecio en el
mismo. El chofer serd el encargado del almacén de producto terminado, deberd mantenerio
limpio y ordenado y realizar las entradas al almacén.

¢).- Cobrador.-
Este puesto serd el encargado de visitar a los clientes para el cobro de facluras, notas de
crédito, elc. asi mismo tendrd las funciones de mensajero y auxiliar del drea administrativa.

G
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d),- Vendedor.~

El vendedor visitard a los nuevos clienles y a los ya conocidos. Promoveré los productos de
fa empresa entre nuevos clientes, procurando vender al mejor precio posible para la empresa,
asi como brindar un buen servicio al clienle tanto en respuesta a sus llamados, como en la
entrega de muestras. Deberd visitar constantemente a los clientes en cartera, promoviendo
nuevos articulos, asi como solucionando sus dudas y problemas, ya sean tecnicos,sobre
nuestros precios, plazos de enlrega, formas de pago y cualquier olro asunto refacionado con la
empresa. Deberé eslar pendienle de que los pedidos sean surtidos a tiempo asi como del
estado de cuenta de cada uno de sus clientes.. Todas la semanas deberd hacer y entregar al
gerente de ventas, un reporte de visitas semanal, en el cual enlistara a los diferentes clientes
visitados durante la semana. :

e).- Almacenista.-

El almacenista serd el encargado de mantener limpio y ordenado el almacén de materia
prima, consumibles y herramienta. Deberd mantener identificables cada uno de los articulos de
los almacenes, ya sea con una tarjeta de cardex o con una etiqueta fosforescente. Serd el
encargado de hacer las salidas y entradas a cualquiera de los almacenes que el maneje, asi
como de reportar cuando algtin articulo este por terminarse. Todas las salidas y enlradas de
almacén daberé entregarias al gerente de logistica.

f).- Supervisor.-

Este se encargard de vigilar el buen funcionamiento de las méquinas, asi como de revisar
constantemente la calidad del producto, reportando af gerente de planta, cualquier averfa o
defecto que se presente, y si es posible, solucionar el problema. Deberd verificar que los
colores y modelos de cinfa en cada mdquina, sean los verdaderamente requeridos por el
cliente. Supervisara el trabajo de los tejedores, enrolladores y del personal de limpieza de
planta. Es responsable de que las méquinas trabajen, por lo menos con un 75% de eficiencia.

g).- Tejedor.-

El tejedor seré el encargado de mantener trabajando las maquinas a la mayor eficiencia
posible por arriba del 75%. Deberd verificar constantemente la calidad del producto en cada
una de las mdquinas que se le hayan asignado. Es su responsabilidad aceitar las méquinas en
los puntos predeterminados por el control de mantenimiento, por lo menos una vez duranle el
turno, de preferencia al iniciarlo.

h).- Enrollador.-

El o la enrolfadora serén los encargados de empacar el producto terminado, lo harén segun
las especificaciones del producto, o en su defecto, de acuerdo a las especificaciones del
cliente. Deberan revisar la calidad de los productos, separando todo el material defectuoso.
Serdn responsables de mantener limpia y ordenada ef area de empaque, asi como de reportar
al supervisor, cualquier falla en la maquinaria con la que trabafan. Deberan pesar cada uno de
los paquetes de producto terminado que realicen y llenar un reporte en el que desglocen los
diferentes prodtictos que empacaron durante el turno.
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i).- Vigilante.-

Ei velador o vigilante se encargaré de controlar el acceso a la empresa, llevando un registro
de lodas y cada una de las personas que ingresen, anotando la fecha, nombre, empresa a la
que pertenecen, persona a la que visilan, hora de entrada y hora de salida. Sera encargado de

controlar el acceso del personal a la planta, de acuerdo a los diferentes turnos blecido
pudiendo regresar a aquellas personas que no cumplan con su horario de entrada. Reglsfrara
todas las bolsas y bullos que salgan de la empresa, ya sean sacados por empleados,

o cualquier otra persona. Tendré en su poder una serie de relacc;ones de la s
méqumas{agu;as plomos, ganchos con boquilla, ganchos para goma, efc.).que deberd
ubmi a los leados que asi se lo soliciten, siempre y cuando le entreguen la pieza
rota o defectuosa.

)~ Limpieza.-
El personal de limpieza se encargara de mantener limpia y ordenada tanto /a planta, como
Ias oficinas, asi como los patios.

k).- Gerente de Planta.-

El gerente de planta se encargara de programar la produccién en funcién de Jos pedidos y la
urgencia de cada uno de los clientes. Sera el responsable de hacer las reparaciones mayores
de la maquinaria, programar y vigilar que se cumpla con los planes de mantenimienio
preventivo para cada una de las maquinas segun sus necesidades. Calculara la eficiencia de
cada una de las mdquinas y programara la distnbucion diaria de méquinas por empleado,
segun las eficiencias que cada uno oblenga. Sera el responsable de mantener un inventario
adecuado de refacciones y piezas de méquina. Mantendrd actualizado el cardex de fichas
técnicas de los productos con capacidad de fabricacidn. El gerente de planta , emitird un
reporte diario para el gerente general, constard de las eficiencias de cada una de las maquinas
durante el dia inmediato anterior, asi como los problemas que hubo con la maquinaria en su
caso.

1).- Gerente de Lagistica.-

El gerente de logistica sera el encargado de controlar todos los almacenes de la empresa,
asi como dar de alta o baja los diferentes movimientos de inventanio diariamente. Sera el
responsable de mantener los stocks mininos, tanto de materia prima como de producto
terminado. Vigilara el buen funcionamiento y uso de la red de computo, solucionando todos los
problemas que se puedan presenlar. Levara un control de todos los productos defectuosos.
Mantendré un stock apropiado de todas las formas de control que se manejan en la empresa,
asi como buscard mejorar todos los procesos de la planta, flujo de informacion, control de
inventarios, etc. Ef gerente de logistica deberd hacer un manual de operaciones para toda Ia

p . En este | se describiran todas las funciones de cada uno de los puestos que
existan en la empresa, asi como una descripcidn de cada uno de los procesos, tanfo de
!abncacrén como adm:mstrahvos Emitira reporles diarios para el gerente general, de
movit tos a principal produclo lerminado y producto defectuoso o
desperdicio, pendientes por rec:b:l elc. Mensualmente, reportara el valor de cada unc de los
inventarios y producto o materia prima en proceso.

e
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m).-Gerente de Ventas.-

El gerente de ventas serd el responsable de todos los vendedores de la empresa. Ayudaré a
los vendedores en la programacion de visitas y los asesorard en todo lo relacionado con los
clientes. Debe recibir los reportes de visita semanales de cada uno de los vendedores. Serd la
persona que reciba las quejas de los clientes. Es también su responsabilidad el recibir los
pagos de manos del cobrador, y mantendrd las cuentas por cobrar de cada cliente
actualizadas. Emitird un reporie de pendienles por surtir, en el cual se desglocen cada uno de
los pedidos, de esta forma se sabrd el estado de entrega de cada uno de los pedidos. Es la
persona encargada de mantener informado al gerente general de el estado de facturacién,
cuenlas por cobrar generales, visitas realizadas por los vendedores, elc.

n).- Gerente General.-

El gerente general serd quien reciba toda la informacion de los diferentes gerenles,
interpretarla y tomar las decisiones administrativas que juzgue nec ias Sera el responsable
de la administracién de la empresa, asi como fijar los diferenles sueldos en funcién al tabulador
que se maneja en la empresa. Es la unica persona con capacidad de desicién sobre asuntos
que pudieran compromeler a la empresa, tales como toma de lineas de crédilo, compra de
maquinania, incremenlos salariales, etc. Se encargara de reportar a los accionistas de la
empresa, el estado financiero de la misma, asi como efectuara el reparto de utilidades a
accionistas. Ayudard a resolver cualquier tipo de problema que se presente en la empresa.
Seré el responsable def controf de pago a proveedores, y de las negociaciones que puedan ser
necesarias. Supervisard el trabajo de cada uno de los gerentes y apoyara a las gerencias
cuando le sea solicitado.
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CAPITULO V.- PROPUESTA PARA UN MAYOR CRECIMIENTO DE LA EMPRESA.-

5.1.- ANALISIS Y ADECUACION DE LOS PROCEDIMIENTOS ACTUALES DE LA EMPRESA
EN LAS DIFERENTES AREAS,

A conlinuacién se presenta un desglose de los procedimientos que se siguen en cada 4rea de
Cintes, S.A. de C.V., identificdndose los puntos débiles y se plantean algunas medidas
correctivas que redunden en mejoras al sistema.

5.1.1.- COMPRAS.-

El procedimiento de compras es el siguiente:

1).- El cliente finca el pedido.

2).- Se registra dicho pedido en el sistema de control de inventarios.

3).- Se emite una lista de surtido que identifica los produclos con los que si cuenta y aquelios de
que se tiene carencia.

4).- Se elabora la orden de compra, para abastecerse de las i ias primas nec i

5).- Se maneja un stock minimo de aquellos productos considerados como de linea; es decir,
aquelios que lienen un consumo generalizado

6) - En el caso de los pedidos de produclos que no son de linea; regularmente se da un retraso
en la entrega (produccidn sobre pedido) ya que fa materia prima para producirlos se solicita
hasta el momento en que es fincado el pedido. Por lo que anies de surtir el pedido
transcurre el tiempo de entrega del proveedor, el tiempo que toma producir la cinta
deseada, el liempo de envase y empaque y finalmente el de entrega.

Diagrama del Proceso del Departamento de Compras de Cintes, S.A de C.V.

Elcliente finca el predido
El pedido se calpa 2l sistema
Se revisan inventarios en stock

Sl no sc cuenta con stack

{ 5o etbare ta explosion do materiales |

Sisa cuenta
coh stock
Se entrega
ei pedido

[Sccisbora is ordon de compra e matorisias]
T
[SaTaciben los materlales solicitados |

Se entregs et producto

P
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Identificacién de los Puntos débiles.-

En el caso de los productos de linea, no existe ningin problema porque permanentemente se
cuenta con un stock minimo que calcula la computadora, de acuerdo al numero de pedidos que
reciben; por lo cual es inmediala la entrega de estos productos. Sin embargo el tiempo de
entrega de los productos que no son de linea es demasiado largo; Esto puede originar que si
nuestro cliente tiene urgencia de ser abastecido del tipo de cinta que solicitd, y alguna empresa
de la competancia le ofrece un plazo menor de entrega, se pierda la venta.

Sugerencia.- Se identificarén los principales clientes que efeclian pedidos que no son de linea;
el drea de ventas se encargaré de visitarios y negociar con ellos, que presenten un estimado de
compra, aunque no sea el 100 % confiable, si nos permita tener una pauta para solicitar las
malerias primas que se requerirdn con anticipacién suficiente para mejorar el tiempo de entrega
Basicamente seran dos venlajas las que se oblendrén con esta medida.

1).- En cierta forma se asegqurardn mds ventas, porque de acuerdo al estimado (que el mismo
cliente presente) se le hard un seguimiento para recordar a éste sus necesidades de
abastecimiento y nuestra disponibilidad para surtir.

2).- Al mejorar el tiempo de entrega y eslar haciendo seguimiento de los requerimienfos de los
clientes; se mejorara sustancialmente el servicio a éstos.

3).- A continuacion se ejemplifica el tipo de formato propuesto para la orden de compra. Figura.
51.

4).- Se anexa un listado de los principales proveedores. Figura. 5.2.
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ORDEN DE COMPRA

70607

i*g einbly

PROVEEDOA: FECHA DE ORDEN.
DIRECGION, FECHA DE ENTREGA:
TEL FAX INSTRUCCIONES ESP:,

ADJUNTAR ESTE PEDIDO A LA

CORRESPONDIENTE FACTURA ;

AL REALIZAR LA ENTREGA.. REVISION Y PAGOS: MIERCOLES 9:00- 13:00 - .
(_canTipap DESCRIPCION PRECIO

RECIBO DE MERCANCIA LUNES A SABADO
DE&:30A 14:00 Y DE 1500 A 18:30
..

SROVEEDORA




Cinies S.A.de C.V..
Catalogo de Proveedores
Figura 5.2:

Clave y Nombre
Direccidn

Poblacion

Stat. Telefono
codigo Desc

1 Acriset. S.A de C.\L México D.F. 91-723-5
Ave del Conventa No. 22
2 Tintoreria Cosmica. México D.F. 685.71-8 :
Bilbao Nu. 64-B ‘
AProveedora de Hilos v Filamt [México D.F. 532-61-1
Rumania 1206, Portales
4 Hilos Nylon Lucero S.A. |Leon, Guanajuato. 2-80-50
Blv. Hnos. Aldama 1302, i
S Colomer S.A de CLV. Meéxico D.F. 745-64-5 ’
6 Derivadus de Acrilivo S.A. 'San Luis Potosi, S.L.P. 373-80-5

SSA . |MéxicoDF. 573:45-5
Ave. Acueducto No, 113
8 Encajes Mexicanos S.A. Estado de Meéxico 576-04-3
Sn. Feo. Cuautlalpan No. 18
9 Akra S.A. de C.V. Meéxico D.F. 308-61-8
Uranio No.157.
11 Kimex S.A. de C.V. Tlanepantla, Edo. de México  379-80-1 .
Km 20.5 Au México Querétaro _i
12 Medias Temple S.A. Meéxivo DLF. 516-85-1 '
Av. Revolucion No. 94
13 ). Antonio Aleantars 6. Mexico DF. 649-67-3

Sur I11-AMz 8Lt 17
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5.1.2,- PRODUCCION.-

a).- Los planes de produccién se hacen en base a los pedidos y se ejecutan como se van
recibiendo en un orden secuencial, para los produclos de linea se maneja un stock
independiente de los pedidos y la produccion es constante.

b).- Los materiales de fabricacion son los hilos (poliéster, acrilico, latex, nylon en ocasiones,
polipropileno, algodén). Los que normalmente usa Cintes S A. de C.V. son los de poligster,
acrilico y latex, la calidad es de primera para todos ellos. Sélo en poliéster crudo a veces se
utiliza de segunda calidad por su buen rendimiento y debide a que este malerial no se tefiird
posteriormente. La cantidad de compra depende de la demanda de los pedidos.

¢).- La produccidn de cada mdquina se encuentra dada segtin los siguientes factores:
1).- Las revoluciones por minuto a las que esté operando la maquina.

2).- El numero de Cintas que lenga cada méquina (segun el ancho).

3).- €l numero de pasadss por cm. que se halla preseleccionado.

4).- El tipo de producto que se esté fabricando (cinta eldslica, cinta rigida o fleco).

5).- La destreza del operario que tenga asignada esa méquina.

A continuacién se ejemplifica un formato de la grafica de eficiencia por turno o méquina Fig. 5.3
y un formato de las gréficas de eficiencias por turnos Fig. 5.4. y el formato de eficiencias por
maquina y empleado Fig. 5.5, y un registro de maquinas Fig. 5.5.A

d).- El métado de Trabajo -

1).- Pnmerc se analiza cual es la mdquina que se puede ulilizar y teniendo la méquina lista para
operar con el producto ordenado

2).- Para la puesta en marcha de las mdquinas, primero se revisa la colocacidn y orden de
todos los hilos {trama, urdimbre, goma y dibujo). Después se revisa que cada una de las cintas
se encuenlren adecuadamente montadas con los ganchos, agujas, plomos (para urdimbre.
tramas), segun lo requiera cada uno en especifico.

3).- Mover la maquina con el volante manualmente para cerciorarse de que se encuentra lista
para trabajar.

4).- Revisar y poner en caso necesario los botes de recoleccién del producta en las salidas
laterales de fa méquina

5).- Opnimir el botén de arranque de la maquina.

6).- La maquina para autométicamente (hilo roto, cinta enredada, acabado de un cono, la
banda de latex, la banda de hilos de goma), pero no arranca.

7). La funcién del operario es rutinaria y se encarga de restablecer el funcionamiento de la
méquina cuando ocurra rotura de cualquier hilo, que se acabe un cono de hilo (urdimbre, trama
o dibujo), o que se acabe una banda de hilo de goma, reponiendolos por uno nuevo y
restableciendo la méquina.

8).- £l operario se encarga también de vigilar que lodas las cintas que se estan produciendo en
la mdquina tengan las caracteristicas de control de calidad que se encuentran en la orden de
produccién para cada maquina teniendo también una muestra fisica.
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GRAFICAS DE EFICIENCIAS POR TURNOS

PRIMEﬁ TURNO ) : = "FECHA: ' MAQUINA:___

x

[

T

SN

Ao

SN

Tt

2 [FCTCRNITOWT

v EE P R T A T N T R A Y P P PR TTFE TR Iy ST T

SEGUNDO TURNO

e

e
Bent
;

© DD EA T E I R K T PN A TR SRR

il
R R
{
]

RIS TETIRE

Ffigura 5.4

(]

Pigina 98

1AS

IAS



EFICIENCIAS POR MAQUINA Y EMPLEADO
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REGISTRO. DE MAQUINAS

MAQUINA #1
WA0ELO DE CINTA CANTIDAD D CHTaY
MODELO DE GINTA CANYIOAD E SHIAS,

MAQUINA #7
WODELODE CINTA______ CANTIDADOLCINTAS___
CANTIOAD CE CMTas

. [ LT M ——
WITELD DE CINTA. CANTIAD OF CINTAS, ELG DE ST, CANTIOAD OE CIntAS
WODELS CE CINTA. CANTIOAD OF cnTas___ VODELD OE CniTa CANYIDAD DE CHTAS.
AQs TG ~ILOS €N LRDIMBHE, o,
HILOS €N TAAMA " TiRG, — ~10S EN TRAMA T neg
WLCS Tt GO 60, #4195 OF GQMA. g
#1.0S GE DIBUSG, [ me— L35 CE 018G, 1eg
1OTAL DE HILOS. PRODTIRATA. TOTAL DE HILO: PRODTIRATA
S Ao 05 4 cm
AEYOLUCTTES, RAEVOLUCIONES,

MAQUINA #2 MAQUINA #8
MOOELO OF CiHTA, CAUTIDADCEGINTAS____ WODELO CE GINTA, CANTIOAD OE CiNTAS
MOOELO DE CINTA, CANTIDAD OE Q1A MCGELD DE CinTA: CANTAO0E Gt
MSCELO CE CHTA_ CANTICAD DE CNTAS WCOELO CE C1yTA: CANTTAD
MOGELQ CE TiiTA, CAATITAD BE CiTas T MICELOTE CinTa, cAnhL‘Auc[ cmm
»iLG: 180, 9GS EN URGIMBRE i
HILOS EN TRAMA T g LG Eh TRAM — 178 -
LSS OE G PG, 1G5 CE GOMA -og -
105 DE DIBYSG, | —— P Tt 11—
TOTAL DE HILOS, e —— 1014t OF HiLDS] PROGTIRAA
LS Kem_ #05 xem
J T m—— REVOLUCIGNES,

MAQUINA #3 MAOUINA #9
WOTRLOTECHTA__ . CANTICADDE SONTAL cantican —
MOQELD BE SN A, mtas. . CANTIAD CE CHIAS,
WADELO DE CINTA 262 CE Cintal ST EaD 5E Gnras
WOCELC OF CinTA, #LEE.G CE CTA CANTIOAD TE CITAS,

LGS EN URDMKAE, 10
HILOS ER TRAMA _ " Ting. HILOS £t TRAMA, TIRO]
WO DE G 100 HILOS DE GOMA 180,
LGS OF DISUJS, 10 #1405 OE DBUIG, PG,
1OTAL DE NALOS. PRODTTRAT TO7AL 08 10003, PROCTFATR
S Kem 05 xem
AEYOLUCIONES, REVOLUCIONES,

MAQUINA #4 MAQUINA # 10
LODELO OE CINTA CANTIDADDE CiNTAS___ MCOELO CE ST CANIIZAD CE CiNTAS
MQELD DE CHTA CANT.UADOE CVTAS MOCELO GE GiNTA_ Can1.043 CE Cnivas]
WEDELO OE CiNTA: CANTIOND CE CHTAS MODELO DE CIHTA CANTICAD EE GiHTAS]
1AGCELO DE CInT. CAKTTADCE CINTAS CDELO CE CIuTA: CANTIDAD D€ CiNTaS]
QS EN URD MIR O_, #IOS EN CROMBRE 1P
»iLGS EN TRAMA O, THOS EN TRAM. 1ieC
HiLOS OF GO 10 HILGS DE GOMA PO,

RS OE DiduJ] 1P 4108 OE D:8U10. TIPG]

101AL GE 14,03 PROLTRAYR T TOTAL DE HILOS, PROCTRAIR
S Hem vas dun

REVOLUCTNES REVOLUCIONES, —

MAQUINA #5 MAQUINA # 11

MODELO OF CInTA. CANTIOAD Z€ CINTAS___ HOBELD BE Cnt CANVZAD CE CiiTAs___

CELO CE CINTA CANTIDAQ OF CINTAS M| S CANTOADOE CNTAS
MOCELO CE CiTa, CANTEAD GE CTAS] 1100610 F G CANTIDAD DE CuteTAS___
MOZELD DE CitTA CANTIDAD DE CINTAS. M2DELD OE CHHTA CANTDAD DE CINTAS
LGS EN URDMBRE JiPO___ OS5 ENURDAGRE . TiF

1LQS EN TAA Tipg, "LCS £ TRA TIPO;
»1L0S DE GOMA 150, - HILOS OE GO e,
LTS OF TIBUIG, | ——— WL3S CE OBUO__ . TIPQ,
TOTAL DE HiLoS, N T — TOTAL DE HA.0S, PRODTRAFR

05 Acm
REVOLUCIGTES, REVOLUCITHES,
MAQUINA #6 MAOUINA #12

MODELO OE GINTA.
MQDELC DE CiTA.
MGOELO CE CINTA
MODELO DE CialT
HiLOS EN URCIMBRE.

CANYIDAD DE CINTAS,
CANTIOAD CE CINTAS,
CANTIDAD CE CINTAS,
CANTIDAD CE CiNTAS—
TIpo

1

1l

HILOS Eté TRAMA 11P0,
HILOS BE GOMA VPO,

#4108 DE 018UIT 1IPO

TOTAL DE HLOS, PROGTIRATR,
P05 Xem
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GANTIOAD DE CINTAS___
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0 DE CINTAS .
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1O EN URDMIRE, TiRO,
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UOTEA B Emi
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HL0s SE S 1P
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TOSSERVACIONES:,
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9).- El operario se encarga de cortar las cinlas cuyos boles se encuentran llenos y
transportarlos a el drea indicada (envase y empaque) a una zona especifica para los botes.
10).- El operador (tejedor) se encarga también de hacer los cambios necesarios para 6l
correcto funcionamiento de la méquina como son (plomos, agujas, ganchos).

11).- El operador (empacador) loma los botes de la zona indicada y los acerca a la méquina de
empaque (enroliado, encarretado) para posteriormente proceder a medir y revisar la cinta.

12).- £l operador (empacadora) tiene que revisar que su mdquina trabaje correct te y el
contador de metros esté programado segtin sea el lipo de {producto o pedido). Y ahl mismo se
pasa el controf de calidad.

13).- Después de medir y revisar la cinta se apila en roflos o carreles en cierta zona destinado a
ello {por color, medida, ancho).

14).- Posteriormente embolsar y etiquetar el paquele, la cantidad es segun sea el tamario de!
pedido.

e).- El tiempo asignado para efectuar el montaje de la méquina varia mucho dependiendo de lo
complicado que sea el disefio del producto a elaborar, puede vanar desde un dfa hasta una
semana.

f).- La fijacién de las fechas de ejecucidn, se especifican en la entrega del producto pero a
veces se tienen ciertos relrasos por falta de material, por ausencia del personal o por
descomposturas de la maquinania. La canlidad de productos es de 136 produclos diferentes. Y
la programacién se va haciendo segun sea la urgencia del clienle, y en base a la programacion
por medio de la computadora. A continuacién se muestran los formatos de un programa de
produccion Fig. 5.6., y el de distribucién diaria de méquinas por operario Fig. 5.7.

Diagrama del Proceso del Departamento de Produccién de Cintes, S.A. de C.V.

Se espera a que
tiegue la materla
prima

Se clabora 1a clnta|
o fleco requisado
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stock minimo
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grande y el stoek
baja mucho su nivel
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y ¢l pedido es
pequefio

Se sudte el pedidol

No se efeclia
nlnguna otea accidn)

Se almacens haslal
trnerla eantidad
sallcitada
Se reallza un Informe|
del nivel de stock
[Se inicia produccion 151 sobran materias
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DISTRIBUCION DIARIA DE MAQUINAS POR OPERARIO

__FECHA.' REALIZO:

_TURNO #1
MAQ| ENCARGADO| HR ENTRADA! HRSALIDA| FIRMA IMAQ
1 1
2 2
3 3
4 4
5 5
5 [
7 ! 7
3 ' 8
9 T 9
10 10
11 1 11
12 1 12

TURNO #2
MAQ| ENCARGADO | HR ENTRADA| HR SALIDA FIRMA MAQ!
1 1
2 2
] 3
4 ) 4
5 1 i | tl
6 . | 6
A ] i 7
18 1 | 1 []
9 ! e ' : 9
10 ] i 10
11 i 11
12 i 12

| — TURNO #3
MAQ! ENCARGADO | HR ENTRADA] HR SALIDA FIRMA MAQ,
1 ! 1
2 i 2
3 : 3
4 ' - q
5 i 5
6 1 [}
7 N 7
8 i []
9 . 9
10 - 10
11 i 11
12 1 12

REVISO. FECHA
Figura 5.7
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OBSEVACIONES TURNO #1
MAQ. 1
MAQ. 2
MAQ. 3
MAQ. 4
MAQ. 5
MAQ. 6
MAQ. 7,
MAQ. 8
MAQ. 9
MAQ. 10
MAQ. 11
MAQ. 12

OBDERVACIONES TURNO #2
MAQ. 1
MAQ. 2
MAQ. 3
MAQ. 4
MAQ. 5
MAQ. €
MAQ. 7
MAQ. 8
MAQ. 9
MAQ. 10
MAQ. 11
MAQ. 12

OBSERVACIONES TURNO #3
maQ. 1
MAQ. 2
MAQ. 3
MAQ. 4
MAQ. 5
MAQ. 6
MAQ. 7,
MAQ. 8
MAQ. 8,
MAQ. 10
MAQ. 71
MAQ. 12

Figura 5.7

Pigina 104



Identificacién de los Puntos débiles.-

Los puntos débiles en el érea de produccién son: Las bajas eficiencias que se tienen en las
maquinas, esto es debido muchas veces al personal que labora no presta la debida atencion en
su lrabajo, o a descomposturas de las maquinas.

El nivel de calidad del producto en la elaboracién de las cintas. EI mantenimiento de la
maquinaria y equipo.

Sugerencias.-

1).- Para lograr un cambio de aclitud del personal que opera las méquinas es necesario:

a).- Involucrarlo en la politica de enfoque al cliente, con el fin de que conozca el impaclo que
sus actividades tienen en el servicio al cliente.

b).- Estrechar la supervisidn ya que esta actividad se lleva a cabo esporddicamente y que
necesita mayor atencién.

2).- Para que el nivel de calidad del producto mejore es necesario.

a).- Establecer un pardmetro de medicion de la calidad, el cual aclualmente no se tiene ya que
la revisién del producto terminado es visual.

b).- Efecluar pruebas de resistencia, elasticidad, grosor, lavado, con algunas muesiras del
producto terminado que se fabrique.

¢).- Hacer una encuesta sencilla a través de los vendedores a los clientes para recabar su
opinidn sobre la calidad de los productos que elabora Cintes, S.A. de C.V. y detectar aspectos
susceplibles de mejora.

3).- El aspecto de manlenimiento de la maquinaria y equipo esté ligado a la productividad,
aunque las sugerencias para mejorar en este campo se plantean en el punto 5.1.2.5.

4).- Plan de incentivos.- Objetivos.-

8).- Incrementar la eficiencia del personal de produccién.

b).- Incrementar la productividad de cada una de las maquinas, manteniendo un buen nivel de
calidad en el producto.

¢).- incrementar los ingresos del personal en el drea de produccién, de una manera justa en
funcién del trabajo, sin provocar problemas interpersonales.

Propuesta No. 1.-" Incentivo al mejor Turno .

El mejor turno seré aque! que obtenga el mds alto promedio de eficiencia durante una semana,
siempre y cuando, esle promedio se ubique entre el minimo aceptable (75%), y el mdximo de
eficiencia posible. Este promedio se obltendrd tomando la eficiencia de cada una de las
mdquinas en cada uno de los turnos, dian: te. Al finalizar la se obtendran los
promedios por turno de dicha semana, aque! turno que haya sobrepasado el minimo aceplable
con mayor margen, serd el merecedor del incentivo de esa semana. Este incentivo serd
econdmico y predeterminado por la direccidn de la empresa.

Este tipo de incentivo, genera una competencia enlre los tres turnos. Es el sistema mas facil de
manejar, y el mas sencillo de implantar. Pero puede provocar problemas interpersonales,
considerando que solo uno de los tres lurnos lendra acceso,al incenlivo semanalmente. Este
puede causar un decaimienlto en el &nimo del personal de los lurnos no ganadores.




Propuesta No. 2.- "Por puntos porcentuales semanales”.

La 4nica de este sisle seria basit te la misma que en la Propuesta No. 1. Una vez
oblenido el promedio semanal en cada turno, se le restard el promedio minimo aceptable, asi,
se oblendré la cantidad de puntos porcentuales por fa que se sobrepaso el minimo aceplable,
cada punlo porcentusl, tendrd un valor econémico que serd pagado a cada una de las
personas que laboren en dicho turno.

EJEMPLO.- Minimo aceptable 75%
Sueldo base semanal N$ 190.00
Incentivo por punlo N$ 400

Semana No. x
Promedio semanal fer turng, 87 %
Promedio 1 20. turno 78 %
Promedio ! 3er turno, 90 %
Diferencial del fer turno 12 puntos
Diferencial del 20 turno 3 puntos
Diferencial del 3er turno, 15 puntos
Incenlivos del fer turno N $ 48.00
incentivos del 20 turno, N $12.00
Incentivos del 3er turno N $6000

En esla propuesta se esta provocando, que el personal manlenga un buen nivel de
productividad durante toda la semana, pues el diferencial se obfiene a partir del promedio
semanal. También se obtiene una justa remuneracién a los trabajadores que mas se esfuercen.

Propuesta No. 3.- "Por puntos porcentuales diario".
£n esta propuesta, no se utilizaré el promedio semanal, ulilizaremos el promedio diario. Bajo la
misma mecanica para obtener el diferencial de remuneracion.

EJEMPLO.-  Lunes 78% 3 puntos incentivoN § . 3.00
Martes 90 % 15 puntos Incentivo N $.15.00
Miércoles 87 % 12 puntos Incentivo N $ 12.00
Jueves 92 % 17 puntos incentivo N § 17.00
Viernes 88 % 13 puntos Incentivo N § 13.00
Promedio 87 % 80 puntos incentivo N § 60.00

En este sistema, el personal sabe diariamente, si el dia anterior, superd el minimo aceptable,
asi como cuanto le representd econémicamente su esfuerzo. Esto puede provocar, que una
persona, al senlir cubierta su necesidad ~condmica el dia miércoles, el resto de los dias se
limite a asistir a trabajar. Para solucionar este problema, se propone lo siguiente: Los dias en
los que no se llegue al minimo aceptable, se sacara la diferencia con respecto al minimo. Esla

diferencia seré reslada de los puntos positivos que haya ulado a través de la
EJEMPLO.-  Lunes 78% 3 puntos

Martes 90 % 15 puntos

Miércoles 65 % -10 puntos

Jueves 92% 17 puntos

Viernes 88 % 13 puntos

Promedio 82 % 38 puntos incentivo N § 38.00

-
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5.1.2.1.- CONTROL Y ESTANDARIZACION.-
a).- De Materlas Primas.-

Para establecer el control y estandarizacién de las materias primas; lo primero que se hace es
identificar todos los maleriales que se necesitan para la elaboracién de las cintas (elésticas,
rigidas, y flecos).

Como base para Ia estandarizacidn, es necesario partir de un programa de simplificacidn que
consiste en eliminar las variedades, los tipos, los tamaflos, los estilos y las formas innecesanas
o0 poco ulilizables, asi como ofras irregularidades semejantes y realizar una fusién en base en al
menor nimero posible de variedades, con el fin de eliminar del almacén y sus registros todos
los articulos innecesarios que pudieran figurar entre las existencias .

Los pasos que se desarrollaran para lograr la estandarizacion de las materias primas son:

1).- Obtener una lista completa de los hilos que normalmenle se utilizan.

2).- Estos se clasificaran por su material y color. Para su clasificacién se realizara un catélogo
de colores, para poder ordenar y controlar el almacén de matena prima. A cada color se le
asignaré un numero de identificacion, una vez identificados todos los colores (catdlogo de
colores), se generaran las claves para cada articulo, como un ejemplo de la clave A-006-30-2
que significa (A) el material, (de hilo acrilico), {006} el niimero del color del hilo respecto a el
(caldlogo de colores), (30-2) el calibre (grueso del hilo).

3).- Se investigara minuciosamente el uso a que se destina cada hilo.

4).- Teniendo las claves de los productos se empezaré a ordenar y conlrolar el almacén de
materia prima por medio de un vale de almacén.

b).- Producto Terminado.-

Para el producto terminado se organizaré de ia misma manera que la materia prima.

Se asignarén claves para cada producto, cinta elastica (CE), cinta rigida (CR), cinta con fleco
(CR), fleco (F). y un ejemplo CR-1056- 52-570 que significa (CR)cinta rlgida, el primer nimero
que significa que es de poliéster (material del hilo), el segundo niimero significa si es de (color
o crudo), el tercer y cuarlo numero significa el modelo, el quinto y sexto ndmero significa el
ancho de la cinta, el séptimo , octavo y noveno nimero significa el color en funcién del catélogo
general de colores que se tiene en la estandarizacién de matenales.

Producto Tipo Material Caracteristicas Nimero Ancho

C=Cinta E=Eléastica 1= Poliéster 0= Color
R=Red  R=Rigida 2=Nylon 1=Crudo
F=Fleco 3=Polietilenc
4=Polipropileno

5=Acrilico

o
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5.1.2.2.- ESTUDIO DE TIEMPOS Y MOVIMIENTOS.-

En Cintes, S.A. de C.V. hasta la fecha no se ha llevado un estudio de tiempos y movimientos
En un principio porque la fabrica era muy pequefia y todos los esfuerzos se canalizaron a la
supervivencia de la compadifa. En la actualidad la empresa cuenta con dos tejedores por cada
turno, dos empacadores para el primer turno, un empacador para el segundo turno, en horas
de oficina (8.30 A.M. a 6.30 P.M.) se tiene un supervisor que se encarga del mantenimiento, un
vendedor, una secretaria, un gerente de produccién, un jefe de almacén, una persona
encargada de limpieza, un vigilante y un velador, (siendo 3 turnos durante el dfa). Por tal motivo
se sugiere efectuar un estudio de esta naluraleza que permita idenlificar si se estd
aprovechando éplimamente la capacidad de produccién de las maquinas y de los trabajadores.
A continuacién se plantean de forma general los aspectos que involucra un estudio de tiempos
y movimientos

El estudio de liempos es una técnica de medicién del trabajo empleada para registrar los
tiempos y ritmos de trabajo correspondientes a los elementos de una tarea definida, efectuada
en condiciones determinadas, y para analizar los datos a fin de averiguar el tiempo requerido
para efectuar las tareas segin una norma preestablecida. Para calcular la preductividad se
toma como base la cantidad de mercancias que se obtiene de una méquina o de un trabajador
en un tiempo dado y se expresa entonces como la produccidn de mercancias o servicios en
cierto nimero de horas-hombre o de horas-méquina.

Lo primero que hacemos en el estudio de tiempos es seleccionar el trabajo que se va a estudiar
La seleccibn rara vez se hace sin un motivo preciso, aqui nuestro motivo principal se debe al
bajo rendimiento o excesivo tiempo muerto de las maquinas.

El estudio de tiempos y los lrabajadores calificados.- El trabajador calificado es aquel de quien
se reconoce que tiene aclitudes fisicas necesarias, que posee la requerida inteligencia e
instruccién y que ha adquirido la destreza y conocimientos necesarios para efectuar el trabajo
en curso segtin normas satisfactorias de seguridad, cantidad y calidad.

Una vez seleccionado el operario cuyo trabajo se estudiara en primer lugar, sc le hablara para
explicarle cuidadosamente cual es el objelo del estudio y lo que hay que hacer. Se le pide que
trabaje a su ntmo normal habitual, haciendo ias pausas a que esté acostumbrado, y se le
recomienda que exponga las dificultades con que tropiece.

De ningun modo se intentard cronomelrar al operario desde una posicién oculta, sin su
conocimiento o llevando el cronémetro en el boisillo. El estudio del trabajo no tiene nada que
ocultar. La mayoria de los obreros pronto se habitiian a trabajar a su ntmo normal

E! estudio de tiempos suele constar de 8 etapas:

1).- Obtener toda la informacién de Ia tarea, del operano y de las condiciones que pueden influir
en la gjecucion del trabajo.

2).- Registrar una descripcion complela del método descomponiendo la operacién en
elementos

3).- Examinar el desglose para verificar si se estdn ulilizando los mejores meétodos y
movimientos, y determinar el tamafio de la muestra.

4).- Medir el tiempo con un crondmetro y registrar el tiempo invertido por el operario en lievar a
cabo cada elemento de la operacién.

5).- Determinar simultdneamente Ia velocidad de trabajo efectiva del operario en comparacion
del nitmo tipo.

6).- Convertir los tiempos observados en liempos bésicos

'y
Pigina 108



7).- Determinar los suplementos que se afladirdn al tiempo bdsico de la operacion.

8}.- Determinar el tiempo lipo de cada operacién.

Se obtlene y se registra toda la informacién como sigue:

a).- La que permite identificar el estudio.

b).- La que permite identificar con exactitud el producto que se elabora.

c).- La que permile identificar con exactitud el proceso, el método, la instalacion o maquina.
d).- Informacién que permite identificar al operario.

e).- Duracién def esludio.

f).- Condiciones fisicas de trabajo.

Comprobar el método empleado por el operario.

Descomponer la tarea en elementos. El elemento es la parte delimitada de una tarea definida
que se selecciona para facilitar la observacién, medicion y anélisis. El ciclo es la sucesién de
elementos necesarios para efectuar una larea u obtener una unidad de produccién.

Es necesario detallar los elementos para poder:

1).- Separar el trabajo (o liempo) productivo de la actividad (o tiempo) improductiva.

2).- Evaluar fa secuencia de trabajo con la mayor exactitud posible en un ciclo Integro

3).- Reconocer y distinguir los diversos lipos de elementos. Y los elementos se han dividido en
8 tipos: repelitivos, casuales, constantes, variables, manuales, mecanicos, dominantes,
extrarios.

4).- Aislar los elemenlos que causan especial fatiga y fijar con mayor exactitud los tiempos
marginales de descanso (suplementos de fatiga).

5).- Verificar mas facilmente el método, de modo que més tarde se nole enseguida si se omiten
o0 afladen elementos, para el caso en que haya protestas contra el tiempo lipo de la tarea.

6).- Hacer una especificacion detallada del trabajo.

7).- Comprobar los tiempos de los elementos que se repiten a menudo, con el fin de poder
establecer datos tipo

Delimitar los elementos.

1).- Deben ser de facil identificacién y claramente definidos de principio a fin.
2).- Deben ser lo mas breve posibles.

3).- Los manuales deberan separarse de los mecénicos.

4).- Los constant D e de los variables.

5).- Los que no aparecen en todos los ciclos (casuales y extraiios).

Tamaiio de la Muestra.
Para esle caso se puede ulilizar un método estadistico o un método tradicional.

1

Crc je de cada
Cronometraje Acumulativo.- Se pone en marcha al principio del primer elemento del primer ciclo
y no se detiene hasta terminar el estudio.

Cronometraje con vuelta a cero.- Los tiempos se toman directamente al acabar cada elemento
se hace volver a cero y se le pone de nuevo en marcha.

-~
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§.1.2,3.- MANIPULACION DE MATERIALES .-

Con el propbsito de mejorar el abasto de maleriales a la planta productiva. se asignaré a una
persona para el contral de almacenes de malenia prima y piezas consumibles para evilar paros
de méaquinas

El espacio de que se dispone para la manipulacién de ia matena pnma es lo suficiente ampho
para no tener problemas

La circulacién que se tiene son dos posiciones fijas que no se pueden cambiar, por lo que se
aplica con éxito la manipulacién

5.1.2.4.- CONTROL DE CALIDAD.-

En Cintes, S.A. de C v hasta la fecha no se ha flevado un Conlrol de Calidad estricto, y el que
se lleva consta de una inspeccién visual por parte del personal de empaque y que consta de
descubrir defectos tales con Ligas salidas, Hilos salidos, que no haya deformacién (torcido),
que no estén manchadas, que no tengan falta de tejido (falla de hilo).

Los Beneficios que la empresa puede conseguir al implantar un departamento de Control de
Calidad son:

1).- Reduccién de los costos de desecho.

2).- Reduccibn en los costos de los factores de la produccion, la continuidad de la produccion y
una mejor utilizacion de la mano de obra y de los medios que se emplean en su fabricacién

3).- Reduccién en los costos de la inspeccibn

4).- Estédndares mejorados en la calidad, teniendo como resultado una mayor aceptacion

5).- Mejores conocimientos técnicos, datos de Ingenieria mas seguros para perfeccionar el
producto y el diseflo de fa fabricacion. y una caraclerizacion segura de los resultados que
pueden alcanzarse en 10S procesos.

Cardcter y Alcance de la Inspeccion.- La prueba depende en gran parte de las
caracleristicas medida, de la exactitud y la precision deseadas, de la pericia y la instruccién del
personal encargado de la inspeccion y las condiciones generales de ésta

Los tipos de inspeccitn pueden ser.

1).- Visual, para identificar defeclos y grados de calidad cuando no es posible aplicar, calibres e
instrumentos, por ejemplo hilos salidos.

2).- Calibracidn de un carécter de vélido o no vél:do utilizando calibres de dimensién, aparatos
de prueba indicadores o limites en la escala del instrumento.

3).- Medida. cuando se emplean aparatos de medida, dispositivos con escala de medida
continua.

La responsabilidad del Departamento de Control de Calidad.-
1).- Coordinacion de Estandares y Especificaciones

2).- Métodos y Resultados del Contro! del Proceso

3).- Métodos de Inspeccién y Aceptacion

4).- Investigaciones Estadislicas

5).- Quejas de los clientes.

pr.
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El Departamento de Control de la Calidad debe tener Autoridad y Responsabilidad.-

1).- Lo adecuado de los mélodos y los registros de 1a inspeccién de aceptacion. disefio y
aceplacién de los planes de muestreo, juicio de los casos dudosos de caraclerizacién de la
calidad

2) - Establecimento de una inspeccion de control en ios puntos estratégicos, investigacion de
las causas consignables de la vanacion de las caracleristicas de la calidad y actuacién de
acuerdo

3).- Accién pronla sobre materiales, mdquinas y procesos, cuando sus desviaciones con
respecto a los estdndares pongan en peligro la aceplabilidad del producto

4).- Coordinacién de las especificaciones, las operaciones y los resullados para oblener una
economia conjunta optima de volumen de produccion

El bl i de la Inspeccion seré: Para todas las Cintas.

- Ancho de las Cintas

- No. de hilos de Trama

- No. de hilas de Urdimbre

- No de hilos de Goma

- No. de hilos de Dibujo

- Color o Solidez de la Cinta (Tono) en Trama

- Color o Solidez de la Cinta {Tono) en Urdimbre

- Color o Solidez de la Cinta (Tono) en Dibujo
Resistencia al Lavado

-Resistencia a la Luz

- Resistencia a la Rotura

El establecimi de la Inspeccién seré: Para las Cintas Elasticas.
- Elasticidad Maxima.
- Dureza (Ponch)

La gréfica de Conlrol nos proporcionard una base para actuar. £l uso continuo de la gréfica de
control y 1a eliminacion de las causas consignables, a medida que se descubre su presencia por
fallar el criterio que se deduce de ella, tienden a reducir la variabilidad y a estabilizar la calidad
en los niveles buscados. El método de /a gréfica de control proporciona una técnica sencilla y
un criterio que se ha encontrado préclic te dtif para lizar e interprelar otros tipos de
datos. .

A continuacién se ejemplifica un formato propuesto para el Departamento de Control de Calidad
Figura 5.8, Figura 5.9.y Figura 5.10.

-
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CINTES S.A. DE C. V.

ESPECIFICACIONES DE MATERIA PRIMA

Estas sun las especil HHRNRE y Ity parg cadi uno de los diferenfes matenales que se tanejan en
el almacén de matena prma  Estas especificaciones tendran rangos del 10% @ excepcion de 1os rangos que se den
especificamente para aigin inciso.

Realizo;, Fecha;

MUESTRA
Clave de material;

Descripcion:,

Stock min:,
Stock Max,

Linea de material:

Observaciones:,

ESPECIFICACIONES
Calibre:. Resistencia;
Color: Peso por metro

Torsion:. Elongacion

Presentacion:, Elasticidad.

Empaque.

Observaciones:

Figura 5.8

-
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CINTES S.A. DE C. V.

CLAVE DE PROD.

ESPECIFICACIONES DE PRQDUCTO TERMINADO

. Realizo;, Fecha;
MUESTRA

Clave de producto:
Stock Min:
Stock Max.
Linoa de producto:
Observaci
Ancho Peso por melro:. Color.
Disedo Elastcidad Elongacion’
Numerto de hilos de trama Ciave de material’
Nimero de hilos de urdimbre, Clave de malerial.
Numero de hilos de dibyjo. Clave de material:
Numero ge hlos de goma. ;.
Nimero de hilos flolados 3
Numero de hips Clave de malerial
Obser
Unidad de mis mis.
Unidad de mis ms.
Unidad de ms. mis.
# Maquina Galga Relacion de eng
Méquina; Pasadas por centimetro:
RPM Produccién por min Relacién de
Separacidn entre ontas ___ agujas
Niamero de cabos en boquitla # 1 Tipo de hilo:
Numero de cabos en boquila # 2 Tipo de hilo
Nimero de cabos en boquila # 3 Tipo de hilo
Numero de cabos en boquilia # 4 Tipo de hilo
Numera de cabos en boquilla #5: Tipo de hilo-
Niimero de cabos en boquitia # 6 Tipa de hilo
Numero de cabos en boquillas de Jacquard Tipo ce hio
Py " _—

.
™
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5.1.2.5.- MANTENIMIENTO.-

Un depart; fo eficiente de imiento es de la mayor importancia para el éxito del
departamento de producc:on y puede ayudar a aumentar los esldndares de tarea de toda la
fabrica.

Para estimular la eliminacidn de las reparaciones innecesarias y acelerar las necesarias es
conveniente implantar un programa de mantenimiento y reparacién. £/ ideal seria que los
operarios de este departamento emplearan todo su tiempo en frabajos encaminados a prevenir
las averlas, eliminando as! estas ultimas por complelo. La simple asignacion de
responsabilidades definidas a cada uno de los trabajadores de este departamento da por
resultado la disminucién de las reparaciones por averia reduciendo al mismo tiempo las
demoras en la produccion

El dinero que se invierle en un verdadero mantenimiento preventivo, tiene por objeto evitar las
deficiencias y disminuir la magnitud de las cuentas por concepto de reparaciones.

El nivel éptimo de mantenimiento implica el equilibrio de los costos en que se incurra como
resultado de las descomposturas, contra los gastos de mano de obra y materiales invertidos en
el mantenimiento prevenlivo. Una empresa que mantiene un control eficiente sobre estos dos
aspectos de los costos, evn‘aré desembolsos excesivos por conceplo de descomposluras, asf
como también de un sobr timiento.

La prevencién de fallas costosas de las maquinas requiere:

1).- Seleccidn y aplicacién apropiadas del equipo.

2).- Realizacién de un programa requiar de inspeccién y lubricacion.

3).- Reemplazo oportuno de las partes desgastadas antes que se inutilicen por completo.

La programacién del mantenimiento y de la produccion deben correlacionarse de tal manera
que las reparaciones y reposiciones puedan flevarse a cabo cuando el equipo no sea requerido
para produccion. Todas las maquinas y equipos operan con eficiencia dentro de algun lipo de
carga para la cual han sido diseflados, y excederse de efla conduc;ré fatalmente a fallas
prematuras. El disefo del equipo puede bién facilitar el t iento cuando se construye
en secciones o médulos. Una falla en una de las secciones de la méquina, puede eliminarse
répidamente, con el reemplazo por otra en perfectas condiciones de funcionamiento,
minimizdndose de esta manera el tiempo perdido. Entonces la localizacién y reparacién de la
componente particular puede tener lugar en cualquier otra ocasidn, sin detener la produccion y
sin incurrir en los elevados costos de espera.

La distribucion de la planta se diseiid para facilitar el acceso a las mdquinas con fines de
reparacion, lo que implicé dejar espacio suficiente alrededor de las unidades, para que se tenga
acceso a fodas sus partes y sea posible retirar secciones completas para inspeccién o
reemplazo.

Un programa regular de inspeccin y lubricacidn es la clave dptima para evitar costosas averias
en el equipo. La sobrelubricacion debe evitarse, pero al mismo tiempo debe asegurarse la
fubricacién adecuada. Para eslo es muy importante el empleo de registros del equipo, de tal
manera que un componente se pueda reparar 0 reemplazar anles de que falle durante el
servicio; procedimienlo que ayudard a seflalar rapidamente hacia donde ha de concenlrarse la
atencion.

A contlil i6n p tamos un plan de mantenimiento preventivo para el afio 1993.Figura 5 11
y una bitdcora de mantenimiento. Figura 5.12.

P
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CINTES S.A:de C. V. NUMERO DE MAQUINA:
PLAN DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO PARA EL ANO 1993, TIPO DE MAQUINA;,

MES ENE} FEB] MZO] ABR] MAY| JUN ] JuL | AGO] SEP) oCT| NoOv] DIC

OPERACION SEMANA 112|314 1| 2% 4) 1]2(3/4] 1)12]314] 7] 2{3|4 { 112|134 | 7|2 11213i4] 1]2|3 4! 314} 1121 3)4| 712)34|

LIMPIEZA DE MAQUINA

LIMPIEZA DE FILETAS Y PEINES

LIMPIEZA INTERNA MINICOM ¥ M-138

LIMPIEZA CAJA ELECTRICA, ELECTRONICA

LIMPIEZA DE FONTURA MOBIL Y FLUA

RE VISION DE BANDAS

911 vuded

LL°g einByy

REVISION DE NIVELES DE ACEITE

CAMBIO DE ACEITE DEL CIRCUITO i

CAMBIO DE ACEITE DE CAJA DE LEVAS

Slojo|~|a|a|alw|nje

CAMBIO DE ACEITE DE CAJA PALANTAS

Py
-

{ REVISAR DESGASTE DE PIEZAS Y TORNILLOS

-
N

Py
“

=
Y

15|

16

17,

18

19

20




CINTES S.A de C. V.

- Figura .12

Bitacara de mantenimiento Maquina #
Historial Tipo de maquina
Fecha | Horade| Tipode falla Desenpeibn del mantemmrento Tiempo de paro]  Piezas cambiadas Importe def mant Realizado par:
Maquina | Mec. Elec. Otro| b averias [Clave Canhdad & averia
S

Paging 147,

*Favor de dejar un tenglon de espacio enlre cada mantenimento 6 averia

Hoja #,



5.1.3.- ALMACEN.- (Materia Prima y Producto Terminado).-

El funcionamiento del almacén influye direct: te sobre la manera de llevar el registro de las
exislencias y del departamento de coslos en la conltabilidad de los maleriales. Si el almacén no
realiza bien su trabajo puede hacer mas complicado y costoso el proceso.

a.).- La forma en que se encuentra organizado el almacén de malerias primas en Cintes, S.A.
de C.V. es que al recibo de la materia prima (hilos) se almacena en la entrada para verificar
que venga lo requisitado, después de haber hecho esto se procede al acomodo de la materia
prima segin sea su naturaleza (poligster, acrilico, latex) se acomoda en el lugar que
corresponde y se le coloca una etiqueta adhesiva fluorescente con el numero de color del
catalogo general.

La factura del proveedor se carga al almacén por medio de la computadora que
automaticamente lo manda a cuentas por pagar.

En la entrada del almacén existe un plano de la bodega, y en el andén de cada pasillo tiene un
namero de identificacion por ejemplo el poliéster 093 esté en el pasilio 5 del lado derecho, y
cada color de hilo tiene su propia localizacién.
La funcién fund tal del all ademds de darle cabida a los maleriales de
fabricacidn, es la de mantener informada al drea de compras sobre los niveles de materia prima
para que en el caso de que haya tardanza en el abastecimiento de algtin proveedor se pueda
presionar a éste para que cumpla con los tiempos de entrega pactados.

b).- En cuanto al almacén de producto terminado. Una vez que produccién efectia su reporte
de cinta fabricada (modelo de cinta, color, peso, metros, calidad, turnc en que se fabricd,
observaciones y el responsable). El producto es medido y pesado para ingresarlo al almacén
mediante un vale . A conlinuacién presentamos un vale de almacén. Figura 5.13 y Figura 5.14.

Identificacién de los Puntos débiles.-
La problemética que se deriva de las funciones del almacén; es que en ésle no se estan

reportando oportunamente las salidas de materia prima por lo que tampoco Compras genera
las requisiciones adecuadamente; lo que origina una mayor tardanza en la entrega de pedidos.

k.
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MATERIA PRIMA

FECHA DE ELABORACION VALE DE ALMACEN HORA DE SOLICITUD
D ———————
soLiciTo; (] sauoa s [ eNTRADA DE MATERIAL
] rouester 7 acrian [ wrex OTRO:
No. DE MATERIAL coLoR CALIBRE
GANTIDAD
PRODUCCION QUE SOLICITA O ENTREGA ALMACEN ENTREGA O RECIBE
No.DE CONOS—— | No.DEKILOS No. DE CONOS, Na. DE KILOS
USO DEL MATERIAL PARA: ] monTar s [ reroner
) ALMACEN CONTROL DE INVENTARIO

PRODUZCION

MOMARE DE QUIEN SOLIGITA D ENTHEGA

NOMGRE DE CUIEN ENTREGA O RECIBE

HOWBRE DE QUIEN REGISTRA
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o, CINTES sapecy.
[ N

B B cemaseusTicas RGoAs YecAles

ALMACEN DE PRODUCTOS TERMINADOS

FECHA HOJA
€15 MODELO #|COLOR[KG.N.1_MIS, CALIITURN. OBSRVACIONES REALZO)

FECHA HOJA
E|S] MODELO #ICOLOR|KG. N. | MIS. CALL{TURN. OBSRVACIONES REALZO,

o= Figura 5.14
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GERENTE GENERAL

1

GERENTE DE
GERENTE DE VENTAS GERENTE OF PLANTA
L0GISTICA
SECRETARIA SECRETARIA VlGILANCIA SECPETARIA
[ SUPERVISOF SUPERYISAR SUPERVISOR J ;
ALMACENISTA CONTPOL DE
‘ GENERAL CALIDAD
; (OERADOR ] CHOFER
- AURSLIAR AUXILTAR
WECANICO i} .
AUXILIAR ‘
TuaNy | TueEND TURND 2 TURNG 2 TUPND 3
2 v ‘ LIMPIEZA
TEJEDCRES 1,2,3 ENROLLADORES 123 TEJEDORES 4,5, 46 ENROLLADORES 456 TEJEDOFES 7.8,9

AYUDAMTE TURNO 1

AYUGANTE TUPND 2

AYUDANTE TURND 3

5. 1.4 - ORGANIGRAMA ACTUAL




5.2.- ESTABLECIMIENTO DE POLITICAS.-

En la actualidad Cintes, S.A. de C.V. no cuenta con polilicas definidas para las diferentes 3reas,
esto origina que el personal de la compailla no se integre ni dirija, sus acciones hacia una meta
comtin. Por esta razén a conti idn se plant fos fi ientos generales que habran de
dar la pauta para el desarrolio de las aclividades de los empleados de la empresa.

5.2.1.- POLITICAS GENERALES DE LA EMPRESA.

Cintes, SA. de C.V. tiene como politica general el enfocar el desarrollo de lodas sus
aclividades a la satisfaccidn de los requerimientos de sus clientes. Por tal motivo busca la
mejora constante en sus aclividades de mercado, manufaclura, suministro de malerias primas,
calidad de sus productos y servicios.

Para llevar a cabo lo anterior las dreas internas de soporte gulan sus acciones con los
siguientes lineamienlos:

Los individuos que conforman el equipo de (rabajo deben esforzarse en forma continua para
mejorar la calidad de sus actividades colidianas.

Es responsabilidad de todos los trabajadores el fomentar un medio ambiente de cordialidad; en
donde el talento, habilidades y esfuerzo tanto de los individuos, como del equipo de trabajo en
general, sean valorados y recompensados.

Unicamente se suministran productos y servicios cuyo estdndar de calidad cumpla con los
requerimientos de los clientes; para o cual cada individuo deberd mantenerse atento a las
necesidades que éstos manifiestan y tomar acciones que nos lleven a la salisfaccion de los
requenmientos delectados.

El bienestar fisico y moral de los empleados es de suma importancia para la empresa. Por lo
que en la medida de las posibilidades de fa compaitia se fomentard un ambiente seguro que
resguarde la integridad fisica de fos trabajadores, y de igual forma se mantendra una amplia
comunicacién con los trabajadores para brindarles el apoyo necesario.

5.2.2.- POLITICAS DE VENTAS.-

1).- Los precios para todos los clientes serdn los que aparezcan en Ia lista de precios en vigor y
dsta estd sujeta a cambio sin previo aviso.

2).- Para oforgar un descuento especial sobre la lista de precios a un cliente; deberdn
considerarse los siguientes aspectos:

a).- Lealtad a nuestros productos.

b).- Estimado de Ventas previamente acordado.

¢}.- Estricto cumplimiento de las polfticas de Crédito y Cobranzas.

d).- Participar en mercados importantes y/o claves para la empresa.

La bonificacién por las metas alcanzadas en volumen seré en producto o en efectivo a fravés
de entregas facturadas de producto o de la expedicién de una nota de crédilo que se aplicard a
cuentas de saldos pendientes, de acuerdo a los porcenlajes de bonificacion previamenite
convenidos y, siempre y cuando se cumplan con las condiciones de Crédifo y Cobranza
previamente establecidas.

o
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3).- Podrén oforgarse excepciones o descuenlos especrales siempre y cuando éstos estén
respaldados por el formato de "Autorizacién de Excepcién de Precios y Términos de
Crédito" , debidamente llenado y firmado. Figura 5.15.

4).- Clientes del Sector Oficial.- En caso de existir algiin pedido de una empresa del gobierno,
debe tomarse muy en cuenta para efectuar la venta la opinién del Departamento de Crédito y
Cobranza; por las condiciones de crédito y la dificultad que representa la cobranza.

5).- Los pedidos minimos serén de N $ 500.00.

6).- Las ventas a clientes que cuentan con plazo y limite de crédito establecido; deberan
consultarse con la persona o drea encargada de la cobranza.

7).~ Las ventas a clientes desconocidos se realizardn de riguroso conlado, o bien conlra cheque
certificado o de caja.

8).- Devolucidn de Mercancla.- No se aceptard ninguna devolucién; salvo que a juicio del
Gerente de Ventas, exista una razén que la justifique. En tal caso la autorizacién deberd darse
por escrito (que deberd anexarse al consecutivo correspondiente), y dicha devolucién deberé
registrarse a través de una nota de crédito.

Las devoluciones que se efectien sin este requisito, por ningin motivo serdn acepladas ni
acreditadas y la mercancia correrd por cuenta y riesgo del remitente.

9).- El Representantz de Ventas estard al pendienle de ocurrir al Almacén con la mayor
frecuencia posible para vigilar los siguientes aspectos en relacién a las entregas de producto:
a).- Revisar que los cheques y pedidos de los clientes coincidan con los importes del producto
entregado.

b).- Colejar las fechas de entrega al cliente y Ia baja del producto en los controles del Aimacén.
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Figura 5 15, .
Lo AUTORIZACION DE EXCEPCION DE PRECIOS

¥ TERMINOS DE CREDITO.
Fecha : : Ciudad Vendedor
‘conigo - NOMBRE DEL CLIENTE O RAZON SOCIAL
MODIFICACION: ' A PARTIR DE QUE FECHA;
HASTA QUE FECHA:

EN QUE PRODUCTO  DESCUENTO EN % SERV.DIST. | 'COND. PAGO'

Razén de la Propuesta:

NOTA: No se deberan considerar Precios Rebajados Fijos, todas las excepciones deberédn
ser calculadas sobre un Porcentaje (%) de Descuento, para que en cada cambio de
Precios general, se actualice automdlicamente el precio al cliente en cuestién:

NOMBRES Y FIRMAS:

CLIENTE REP DE VENTAS GERENTE DE VENTAS

PARA SER LLENADO POR LAS OFICINAS. MEXICO

Fecha y sello de recepcidn por el Responsable de Facturacién:

C.C. CREDITO Y COBRANZAS.
CLIENTE.

-

L
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6.2.3.- POLITICAS DE CREDITO Y COBRANZA.-

FACTORES QUE SE DEBEN TOMAR PARA EL ESTABLECIMIENTO DE LAS LINEAS
DE CREDITO.-

El depantamento de Crédito y Cobranza se avocard a efectuar una seleccién razonada de
aquellos clientes que hayan hecho mérilos suficienles para olorgarles una linea de crédilo.
Eslos méritos se deben sustentar con los tres factores que son la base del olorgamiento de una
linea de crédito:

CARACTER.- Es la voluntad que tiene el deudor para pagar el crédito concedido, y son las
formas de comportamiento de un individuo en el que no solamente debe existir la voluntad de
pago, sino también la firme determinacion de hacerlo oportunamente.

CAPACIDAD.- Es la habilidad que tiene el sujelo para conducir su negocio y debe entenderse
como la adecuada aplitud fisica y mental aunada a la actividad con que tal aplitud se emplea.

CAPITAL.- Es el soporte financiero del riesgo, y puede considerarse como la suma de riqueza
que un deudor posee para garantizar el crédito y deberd determinarse su cuantia neta, asi
como también conocer su origen y desarrollo en Ia historia def negocio.

CONDICIONES.- Es el do. factor basico y es ajeno a la voluntad del sujeto. Nos referimos a las
condiciones econdémicas existentes en el pais, en la comunidad, o en su mercado en parlicular.
importa mucho tomarlas en cuenta, puesto que nadie escapa de la influencia buena o mala que
pueden lener sobre un sujeto de crédito.

TRAMITE DE LA SOLICITUD DE LA LINEA DE CREDITO.-

Tratandose de clientes, personas fisicas.- Eslos deberdn llenar fa solicitud de crédito. Figura
5.17 y Figura 5.18.

Tratandose de Sociedades Mercantiles inicamente se llenar la Figura 5.18 y acompafiaria con
una copia del Acta Constitutiva y/o Poderes Otorgados.

Al mismo tiempo que se llena la informacion de la solicitud en presencia del cliente, también se
le deberd presentar a firma un pagaré por el monto del crédito que se pretende, méas un
porcentaje ( %) mensual de exceso, si no cumple el pago en la fecha de vencimiento.

a).- Personas Fisicas.- Firma del interesado en el anverso def pagaré y el avalista firmard en
el reverso del mismo Figura 5.16.

b).- Sociedades Mercantiles.- Firma del Gerente General o Apoderado, y de ser posible fratar
de oblener su misma firma en el anverso del documento como aval de su propia Empresa.

Una vez cubiertos los dos pasos anteriores, la documentacién se remitird a Crédifo y
Cobranzas, pero anles deberd ser firmada Ia solicitud por el Gerente de Ventas

Crédito y Cobranzas evaluard la informacion, y procederd a aulorizar la linea de crédito y dar de
alta el cédigo respeclivo en el caso de que no haya sido hecho antes.
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CONDICIONES DE CREDITO.-

1).- Las ventas se realizarén con crédito de 30 dias a partir de la fecha de la factura o crédito
especial acordado.

2).- Todo saldo vencido y pendiente de pago causara el cargo porcentual vigents en Crédilo y
Cabranzas por concepto de intereses moralorios, a partir de Ia fecha de vencimiento. La tasa
de interés se incrementard de acuerdo al aumento que registren los intereses bancarios.

3).- Cuando la cuenta de algin cliente muestre que haya sido girado algun cheque y que ésle
haya sido devuelto por fondos insuficientes, en las siguientes operaciones se requerird cheque
de cafa o ficha de depésito o efectivo, sin que a juicio de la compaitla se deje de exigir como
minimo el 20 % sobre el valor de fos cheques devueltos, mas gastos relativos de acuerdo con
lo establecido en el Articulo 193 de la Ley de Titulos y Operaciones de Crédito.

4).- No se autorizardn nuevos pedidos a los clientes cuya cuenta muestre saldo vencido; en
todo caso, serdn autorizados en conjunto por las Areas de Ventas y Crédito y Cobranzas.

5).- Se generard un listado de fodos los clientes que cuentan con un descuento especial;
especificando razén social, producto y descuento que poseen.

A continuacién se presentan las Figuras 5.16, 5,17 y 5,18,

VARCa IO FEEee T4 T200 [ REvenToc LT LEN
- ”I;F’-“r—_—‘ T

En In fwche de encrents erebe ndced [ A —
{ LETHA DE CAMHIO & 18 orden ae .. SR S
t e e 1n canties g
: 7
i
i ; e cohpne
! 1] TUmer ravino aus camGanAIn) Ustediast e cumata meaim mwen e

i

i . ~“ e =

€RCRIIA AL REVFABN, |09 DATOS PEARDNAIFG ¥ FIAMAIRT DEL (OST AVALE 61 [

Figura 5.16
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. CINTES sapEcy.
N T

B R s sSTAS RIGIAS Y ENCAJES
Solicitud da Crédito Personas Fisicas.,

Fecha da Solicitud Folio Céddigo

Nombre Completo

Domicitio Particular.

Colonia Cédigo Pastal

Poblacién Teldfono

Edad Soltero( ) Unién Libre { ) Viudo( )
Casado( ) Reg. Soc. Cony( )

Reg. Fed. Contnib Sep. de Bienes ( }

Inversidn de Blenes.
Casa Propia No( ) Si{ } Ubicacién

Valor Comercial $ Datos de Reg. Pub No. ____ Libro, Fojas -
Superficie M2
Terrano Rustico { ) Urbano( ) Ubicacidn
ie M2
Otro Negocio No( ) Sif ) Giro
inv. Aprox. § Nombre
Ubicacidn
A
Automovil? Marca, Modelo, Valor Com.§
Marca, Modelo, Valor Com.$_____
Otro Vehiculo? Tipa,
* Marca__  Madelo, Valor Com.S_______
Cuentas Bancarias
De Ahorro No. Banco Sue.
Saldo,
De tnversién No. Banco Suc.,
Saldo,
Compromisos
CasaDeplo. RentadoNo( ) Si( } Renta Mensual.
Casa/Depto. FamiliaresNo( ) Si( ) Renta Mensual

No. de D
Declara que los datos amba mencionados son ciertos y verdaderos por lo que no feéngo
inconveniente en que estos se verifiquen por la Compafla para la apertura del Crédito que

esloy solicitando.
Firma del Vendedor Firma del Solicitante

Figura 5.17

-
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. CINTES sapecy.
NS R

l ‘ CINTAS ELASTICAS RIGIDAS Y ENCAJES.

FECHA:
SOLICITUD DE CREDITO .
HOMBRE O RAZON SOCIAL:
DIREECION  OFICINAS : TEL.
FABRICA ¢ TEL.

HOKBRE DEL GERENTE & PHOPILTARIO:
HOHHRE DEL CONTADOR:
HOMDRE DE LA PERSOMA AUTORIZADA PARA FIRMAR DOCUNENTOS:
FECIA DE INICIACION DE OPERACIONES:
CAPITAL SQCIAL : § REG. FED. CAUS.
GIRO D ACTIVIDAD CREDITO QUE SOLICITA:

MEFERENCIAS BARCARIAS

BANCO CTA. KUM.
BANCO CTA. NUN.

REFERENCIAS COMERCIALES

* NUMBRE DE LA CIA,
DIRECCION & TEL.
PERSONA A TRATAN ¢ .

* NOMBRE DE LA CIA.
DIRECCION : TEL.
PERSONA A TRATAR : .

PAIIA  LLENARL POR  EL DEPARTAMENTO DE CREBITO Y COBRANZA :

FECIA
CALIFICACION: N® DE DIAS DE CREDITO AUTONIZADO:
CREDITO AUTORIZADO AUTORIZO :

Figura 5.18

.
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Pdgina 128



6.2.4.- POLITICAS DE SEGURIDAD EN EL TRABAJO.-

Es bien sabido que sdélo el lrabajo puede asegurar a la persona la salisfaccion de sus
necesidades. Sin embargo, el trabajo puede constiluir una fuente de prosperidad solamente
cuando la persona conserva su salud y su vida. La salud constituye para el individuo su
capacidad de trabajo y produccién.

Para elaborar una politica de seguridad en el trabajo tenemos que lomar en cuenta los
siguientes principios:

to. Las circunstancias propicias para los accidentes deben ser identificadas.

20. La seguridad en el trabajo, debe ser administrada con la misma seriedad que las demds
aclividades del sistema de produccién. El responsable debe velar por la segundad
estableciendo objetivos, planificando, organizando, coordinando, y conlrolando su puesta en
marcha.

Jo. La clave de la eficacia de este departamento consiste en contabilizar fa efecucion de fa
seguridad

do. Eldepartamento de seguridad debe localizar y definir los errores operacionales que causan
accidentes. Esta Juncion puede realizarse:

a).- Buscando el origen def accidente.

b).- Investigando si se han aplicado ciertas medidas de controf para evitarlo.

La seguridad en el trabajo consiste en un conjunlo de actividades que tienen como finalidad
eliminar los accidentes y garantizar la seguridad de las personas. Para hacer eslo, el
departamento responsable pone en préctica dos tipos de medidas: preventivas y correctivas.
Las primeras combaten las causas de Jos accidentes, y {as segundas, que son
complementarias, tienen como finalidad restablecer la salud de los accidentados.

1).- La compaiiia considera que todos Jos accidentes y lesiones pueden ser prevenidos. Para
evitar ef dafio fisico y moral de sus empleados y familias.

2).- Cada empleado es responsable de su seguridad y de la de los demds; es decir lodos los
miembros de la compailia deberan contribuir para crear un ambiente seguro.

3).- Para lograr todos los objetivos de seguridad deben de efecluarse las siguientes acciones
cotidianamente:

- Supervisar el buen funcionamiento de las maquinas.
- Evitar dejar objetos en el suelo obstruyerdo los pastlios.

- No dejar herramientas sobre las maquinas, y ulilizar las herramientas adecuadas en caso
necesarno.

- No correr dentro de las instalaciones de la empresa para evitar tropezarse o caer y ser
fastimado.

- Seguir la secuencia de operacion en la puesta en marcha de cada méquina.

Pégina 129



- No colocar objetos pesados arriba de la maquinania o escritorios.

- No balancearse en las sillas (oficinas y drea de empaque).

- No limpiar la maquinaria estando en funcionamiento.

- No reparar la maquinaria estando en funzionamiento.

;_yl.llilizar las ldmparas de cada méquina para la operacion de la misma.

-Utilizar carrelillas para la transportacién de Matena Prima y Producto Terminado.
-Respetar las dreas de operacidn de la maquinaria.

- Mantener limpios los bafios y en general el &rea de trabajo.

- No ingerir alimentos y bebidas dentro de las éreas de trabajo.

- Ulilizar casco protector en el drea de almacenes.

- Utilizar sefialamientos de adveriencia cuando se esté haciendo limpieza o dando
mantenimiento a alguna drea.

- No dejar encendidos los aparalos eléctricos y ldmparas que no se usen.

- Utilizar las dreas deslinadas a Maleria Prima y Producto en Proceso.

5.3.- DESARROLLO DE UNA ESTRATEGIA DE VENTAS.-

Para lograr establecer una estratcgia de ventas adecuada para Cinles S.A. de C.V, es
necesaro considerar los aspeclos que a conlinuacion se mencionan en relacién a las func;ones

de ventas y las funciones administrativas que un vendedor debe d pefiar colidia
a).- Funcién de Ventas.-

1).- Realizar labor de prosp it
implica en el vendedor la preocupacién constante de la busqueda de nuevos prospectos, para
subslituir en su cartera los que se cambian de ramo, se cambian de casa, ruta o que fracasan.

Supone en el vendedor no solo la preocupacién de mantener su carlera de prospectos, sino
también de aumentaria en forma constante, y logicamente implica la busqueda constante de
ellos, pero con un perfil dado, a fin de evitar es!uerzos inutites, y desiluciones desmotivantes.
2).- Obtener datos de precontacto.-

Supone una actitud mental técnica, de tal modo que no se realice una visita sin haber delectado
antes sus necesidades, ya que el vendedor técnico actfual no puede encarar al prospeclo “para
ver que puede querer”, si no para "ofrecerle aquello que sabe que le hace falta”.

B
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3).- Concertar citas.-

Aun cuando en cierto tipo de ventas, puede Hevarse acabo visitas sin previa cita, y aun cuando
en algunos métodos de trabajo (v.g. canvaseo y puerta a puerta) no se hagan cilas previas, en
los demas casos, el vendedor técnico ahorrard perdidas de tiempo con una previa cita,
profesionalmente concertada.

4).- Realizar visitas.-

Esto ha sido y sigue siendo la base del trabajo de venta. A mayor numero de visitas, mayor
ntimero de oportunidades y probabilidades.

El cierre de las operaciones represenra siempre ‘un porcentaje sobre el numero de visitas
efectuadas, que aunque variable segun la linea, se mantiene dentro de limites previsibles y
calculables.

5).- Llevar a cabo entrevistas de venta,-

Si la visita representa la oportunidad, la entrevista supone el logro. La exposicion de venta solo
puede lograrse a partir del momento en que se concede /a entrada al vendedor, mediante una
enlrevista.,

6).- Crear una curiosidad inicial.-

Conslituye el primer paso en la técnica profesional de venta y se liene que provocar en el
momento mismo de la presentacion, que debe ser mas una sugerencia de oferta (no abierta,
exposicién) de presentacion personal de indole social. En ese momento la curiosidad se
requiere, Como una preatencion.

7).- Obtener su atencién.-

Para cualquier actividad o accion frente al prospecto se necesila la alencién integral a éste. El
vendedor técnico debe poseer los recursos profesionales para crear y mantener la atencién.
Tanto si quiere crearla, despertarla desde un principio, como si tiene que apartarla de un molivo
de distraccion y afianzarla luego.

Solo después de haberse asegurado que se cuenta con la atencidn absoluta total, comienza
realmente la entrevista de venta.

8).- Provocar el interés.-

Cudndo la atencién conseguida se madura y se manliene, se convierle en interés en ese
momento y no antes es cuando el vendedor iniciara el desphegue infeligenle de los argumentos
de la oferta.

9).- Adecuar la oferta a las necesidades.-

La exposicién de los argumentos o punios de venta de la oferta, no puede llevarla a cabo el
vendedor, de una manera general.

Cada quien requiere un enfoque especial, interpretando los argumenlos de la oferta en funcién
de sus muy particulares necesidades y cirscunstancias.

10).- Explicar claramente los puntos de venta.-

En forma muy clara que no lenga duda d los beneficios y servicios de la oferta para el. Hasla
llegar a la conviccién de lo que el producto puede hacer por é!.

11).- Hacer d ypr tar pruebas.-

Es aclividad impresindible, ya que permite corroborar todas las afirmaciones de la
argumentacion para consultar la conviccion de éf mismo.

12).- Reconocer las motivaciones.

Ya que cada quien actda en funcidn de sus muy personales mativaciones, el vendedor tendrd
la preparacion profesional adecuada para identificar y manejar las siluaciones primarias de
venla. Lo harad en forma lal que el mismo perciba que la oferta es adecuada a su molivacién y
aclde en congruencia.

-
™
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13).- Sugerir y crear deseo.-

Debe ser capacidad profesional del vendedor el convertir las situaciones primarias en desecs
polenciales, que mediante la adecuacion en el momento se conviertan en deseo de posesién o
disfrute de la oferta.

14).- C preg yd objecit -

Es decir, eliminar los obsréculos que é! pone para tomar una desicién, de que le permita la
posesibn o disfrute de la oferta.

Tras la conviccion lograda a través de la argumentacioén y la demostracién, el vendedor técnico
debe estar en posibilidad de manejar la entrevista en forma tal que se produzca la persuacion, y
se admita la conveniencia de adquirir la oferta

15).- Explicar normas de la empresa.-

Una vez convencido de la bondad del producto y persuadido de la conveniencia de su
adquisicién, él mismo ha decidido llegar al cierre de la operacidn. Sin embargo, falta ponerle en
conocimiento de las pollticas de la empresa, en relacién con plazos de entrega, anlicipos,
intereses, informes, etc. Es labor del vendedor obtener toda la informacién que le haga faita.
16).- Facilitar el oportuno cierre.-

El cierre es el momento en donde se cristalizan todos los esfuerzos del vendedor y donde
culminan las actividades profesionales que duranle el transcurso de la operacién han
desarrollado.

Es el momenlo en que é! mismo adopta una desicion positiva, para el disfrute o posesion de la
oferta.

Sin embargo, la labor del vendedor profesional, no acaba con la venta.

Tiene ademds la funcién de Servicio.

b).- Funci Administrativas.-

1).- Organizar la Actividad.-

Consiste en establ cuotas les, quincenales y mensuales Determinar el nimero
minimo de visitas y entrevistas, en funcién del Indice de productividad y las cuotas marcadas.
Seifialar prioridades en las visitas.

2).- Preparar los Informes sobre actividades de la Competencia.-

La conquista del mercado no se lleva a cabo en funcién de las propias actividades, sino en
funcién de las que la competencia lleven a cabo en intensidad, permanencia y agresividad. En
consecuencia, para un manejo profesional de su territorio de ventas, el vendedor técnico no
solo tiene que realizar esfuerzos, sino conocer los que la competencia lleve a cabo. En virtud de
que la neutralizacién de esas aclividades de la compeltencia, exceden la capacidad y
atribuciones personales del vendedor, este debe informar a la empresa para recabar su ayuda.

3).- Preparar el Reporte Diarlo de trabajo.-

En contraposicion con el antiguo concepto del informe de trabajo, que encerraba una finalidad
de control casi perfecta, los actuales informes se onentan hacia una sana informacién de las
aclividades del vendedor para detectar problemas y dificultades, en los que la Gerencia de
Venlas o los supervisores pueden ayudar, con mds medios y mas experiencia, para que al
vendedor se le facilite su trabajo.

4).- Investigar las Ventas Perdidas y sus causas.-

El vendedor préctico, empirico, no acusa las operaciones fallidas, simplemente las elimina de
su lista y su memoria. El profesionista de la venta, obliene enseflanza, experiencia a través de

=
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un andlisis de las ventas perdidas y sus causas. Por lo tanto, es una importante actividad que
habrd de aumentar su experiencia profesional.
5).- Elaborar Fichas.-
Un valioso inslrumento para el profesionista de la venla es la ficha del prospecto. En ella queda
plasmado el resumen de lo tratado en cada entrevista, que servird de base o referenc:a en Ias
sucesivas. Anolard las incidencias y los datos que sirvan para compl
obtenidos con el precontacto. Seflalard la fecha y hora de cada entrevista y el pedldo que en
cada uno haya efectuado, as! como la opinién o quejas en relacién con el pedido anterior.
Sefialaré las condiciones de venta (documentos, escalas, formas de pago y envio).
6).- Cooperar en los Cobros.-
Las funciones del vendedor y el cobrador, son muy distintas y de diferente jerarqula. Por ello el
vendedor no debe cobrar (ni el cobrador debe vender). Las técnicas de venta y las de cobro
son diferentes. El hecho de cobrar, coloca al vendedor en una posicién diferente e incémoda
respecto al cliente, que dificultard las relaciones posteriores. El cobro es una actividad poslerior
a la venta tan ajena al vendedor como también la enlrega del pedido. Sin embargo, a pesar de
esto, cuando su cliente resulta moroso, el vendedor debe intervenir, pero no para cobrar, sino
para hacer intervenir su influencia y relacion con él. Empleara el conacimiento que de él tiene,
para hacerle ver la conveniencia de cumplir con los pagos pendientes, para no perder el crédito
que le ha sido concedido y la imagen de solvencia comercial.
7).- Elaborar Pronésticos de Venta.-
En lugar de que los pronésticos de venla le sean impueslos desde arriba, es el vendedor quien
debe hacer su propio pronéstico como buen conocedor de las realidades préclicas de su
temtono sus tendenc/as y factores de influencia. Pronéstico de las venlas mensuales,
trales y les que se comprometen a oblener. No serfa profesional el
vendedor que con un equivocado sentido de auloproleccién y deseo de no comprometerse,
quisiera mantener sus prongsticos sin los aumentos de venta. La reunidén de todos los
prondsticos individuales de los vendedores, serd uno de los factores mds confiables para el
Gerenta de Ventas.

¢).- Otras Funciones de Servicio.-

Otra de las actividades que el vendedor debe tener muy en cuenta para lograr oblener buenos
resultados de su actividad comercial y proyeclar ademds una buena imagen fulura para
posibles clientes, es la referente al servicio que éste debe proporcionar al cliente despuds de
cerrado el trato de compra-venia.

Algunos de los punlos que deben considerarse para el buen cumplimienlo del servicio por parte
del vendedor son:

1).- Hacer canalizar las fallas y quejas.-

Que él pudiera tener sobre el producto o la enlrega de éste. Estas fallas constantemente son
del tipo de falta de la calidad pactada en el producto, deficiente forma de empaque, cantidad
menor a la especificada o la entrega de un produclo completamente distinlo al ordenado.Estas
quejas deben ser tomadas muy en cuenta por el vendedor y debe hacerlas llegar a Ia persona
indicada dentro de la empresa de forma que ésta les dé inmediata solucion.
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2).- Reportar inmediatamente los errores y anomallas.-
De nuestro posible cliente haya observado de las personas de nuestra empresa que pudieran
tener algun trato con él (el encargado de repartos, el cobrador).

3).- Analizar las de las devolucit y laci de pedidos.-

El instrumento principal de que se vale el profesional de ventas para en verdad progresar y
triunfar en su campo es el uso de la experiencia de hechos pasados en sus estralegias a fuluro,
y parte de esta tarea consiste en lratar de buscar las causas por las que un pedido fué
cancelado o devuello, de esta forma el vendedor tomard nota para el futuro evitar estos
errores.

4).- De las Solicitudes de Credito.-

E! vendedor debe actuar como un intermediario entre la empresa que represenla y su
prospeclo, siendo el encargado de balancear lo més justamente posible las ventajas que se
obtengan para una parte como para la otra en la operacién compra-venta.

Atendiendo lo anterior, cuando se presente el caso de la negacidn de una extension de crédito
por parte de la empresa, lo que le corresponde al vendedor es dar una explicacion de las
causas por las que la empresa le negd el crédito abordando el problema de forma
despersonalizada, con el objeto de que aquello no origine desmerecimiento de las relaciones
del vendedor para con su posible cliente.

PRINCIPIOS DE LA VENTA .-

Un vendedor siempre debe mantener en mente que:

1).- PARA VENDER CALIDAD, SE DEBE CONOCER.

Los productos de buena calidad por lo general poseen un precio mds elevado, pero esta
calidad no siempre es evidenle para el posible cliente, este desea saber porque es superior a
los demés, si el vendedor no tiene conocimiento amplio sobre el producto, el vendedor tiene un
tanto por ciento en su contra.

2).- DEL. CONOCIMIENTO SURGE LA CONFIANZA.

El conocimiento inspira confianza y cuando la irradia, se transmite a los demds, el no contestar
a una pregunta, es causa suficiente para destruir la confianza de la cual depende fa venla.

3).- VENTAS A COMPRADORES EXPERTOS.

Aquellos vendedores de articulos complicados que venden a compradores profesionales,

deben poseer un conocimiento mayor sobre su producto; se requiere aquello de que para
vender a un experto, se requiere de ofro experto.

3
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ESTRATEGIA DE VENTAS PROPUESTA.-

Al considerar lodos los aspectos anteriores; podemos proponer que en Cintes SA. de C.V. se
lleven a cabo las siguienles acciones:

1).- L lizar todos los cllent les y potenciales en el mercado.-

Mediante un escrutinio, tanto en la seccién ilfa, como en istas especializadas de la
Industria de la Confeccién y Cémaras Textiles, exiraer los dalos (razén social, direccién y
telélono) de {odas las empresas que consuman cintas.

2)-C ta infor i6n sea posible sobre las empresas antes citadas.-
Recavar daros sobre el tipo de productos que elabora cada empresa, para delerminar que tipo
de cinla pudieran requerir y elaborar un argumento de venta que resulle interesante a la
empresa visitada. Ademds es indispensable conocer el nombre de la persona encargada de
compras; para dirigir todos los esfuerzos de venta direclamente a quien nos interesa.

Para recavar los dalos se puede hacer lo siguiente:
a).- Por medio de una investigacion o zondeo del mercado (compariia que se dedica
directamente a ello).

b).- Una persona encargada a investigar el mercado (accién separada del drea de venlas).
¢).- Accidn directa de ventas (visitar a la empresa con el objetivo primordial de venderle).

3).- Formar una cartera documentada con fichas personales de cada uno.-

Lo anterior tiene como fin el tener organizada y accesible; la informacion de los posibles
clientes para lener un acceso rapido y sencillo a ella.

La ficha debe contener la siguiente informacién:

Nomero, Nombre, Direccidn, Colonia, Ciudad, Estado, Cddigo Postal, Lada, Teléfono, Fax,
Represeniante, Actividad
4).- Planear un itinerario.-

Una vez documentada la cartera de clientes; las fichas deberén organizarse por zonas o rutas;
para determinar un plan de visitas en que el tiempo sea aprovechado al méaximo.

Las rulas se planean por dieas. Se divide al pais de acuedo a ias carreleras, de acuerdo a las
poblaciones importantes y de acuerdo al tiempo planeado para realizar las ventas.

Para la provincia por medio de carretera el tempo 6ptimo son 3 semanas (20 a 21 dias),
Poblaciones importantes o ciudades medias.

Para la ciudad de acuerdo a la localizacidn de la fabrica y la cantidad de clientes por zona de Ia
ciudad, se puede hacer por medio de las Delegaciones o Municipios y se selecciona un drea de
trabajo, se planean salidas de visitas de 1 a 3 dlas en esa zona dependiendo de los clientes a
visitar para cubrir dichas zonas.

§).- Hacer un andlisis, distribucién o control del tiempo de visitas.-

Con el fin de no descuidar a los clienles actuales deberd analizarse el programa de visitas que
se tiene y con base a éste los tiempos "libres* (0 menos ocupados) deberédn asignarse a los
posibles clientes. Se tiene que planear dentro de ése mismo programa de visitas.

Primero a los clientes y luego a los posibles dentro de la misma zona.

6).- Planear las actividades por dia y formular una hoja de trabajo.-

Una vez determinados los dias u horas que se asignardn a los posibles clientes habra que
registrar en una hoja de trabajo las actividades que se efectuaran con horarios determinados.
Para planear las actividades se hacen por medio de una Agenda de Trabajo y se va planeando
anlicipadamente lo que se tiene que hacer y hacia donde hay que ir. Aproximadamente se
efectuan 8 visitas a clientes, 1 hora por cliente considerando la visita y la transportacion.

Figura 5.18.
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7).- Seleccionar el método de visitas més adecuado y ponerlo en marcha.-
Deberd decidirse si se efectuardn visitas de puerta en puerta (de las fabricas con potencial de
compra), ¢ solicilarse citas. O si se realizardn ventas telefénicas.

5.4.- DISENO Y APLICACION DE UNA CAMPANA PUBLICITARIA Y PROMOCIONAL.-

Las actividades de publicidad y promocién de ventas de muchas empresas proporcionan al
vendedor una valiosa ayuda en la colocacién de mercancias a un nuevo comprador y ayudan a
que los clientes habiluales renueven sus pedidos.

Si bien a veces es dificil la distincién entre las actividades publicitarias y las actividades de
promocién de venlas, es int te conocer las siguientes definiciones funciones, elementos y
medios.

A}).- PUBLICIDAD.- Es el conjunto de actividades que se ocupa de informar sobre la existencia
de cualidades de bienes y servicios de tal forma que estimule su adquisicion.

8}.- OBJETIVOS DE LA PUBLICIDAD.-

a).- Incrementar las ventas a fin de lograr una mayor participacién en el mercado de la marca.
b).- Crear y manlener la imagen adecuada del producto.

c).- Evitar la penetracién de fa compelencia.

d).- Lograr el posisionamiento de la marca en la mente del consumidor, eslo se logra a través
del tiempo y tiene como finalidad mayores segmenfos del mercado.

C).- ELEMENTOS DE LA PUBLICIDAD.-
a).- Publicidad oral.
b).- Publicidad gréfica.
¢).- Diferencia entre propaganda y publicidad.-

A la propaganda se le considera como el trabajo que se hace para esparcir una idea.
Mientras que la publicidad es un conjunto de actividades utilizadas por una Empresa para
conquistar y aumentar su clientela.

D).- MEDIOS PUBLICITARIOS.-

Los medios utilizados para la publicidad son:
- Peritdicos, Revistas, Radio, Televisidn, Exhibiciones, Carteles, Peliculas Cinematogréficas,
Catélogos, Circulares.

Ej).~ CARACTERISTICAS DE ALGUNOS MEDIOS PUBLICITARIOS Y EL RAITING.-

Los medios se definen como la forma ulilizada para comunicarse con el consumidor, el medio
mds importante es la Television.

RAITING.- Es la unidad de medida de alcance en un canal de radio o de ltelevisién, en un
momento determinado en un lugar es decir es el momento en el cual se encuentran encendidos
un mayor numero de aparatos de radio o de televisidn.

El raiting se determina a lravés de la proyeccién de una muestra, Al hablar de raiting no se
habla de raiting, no se habla de tanto por ciento (%), sino de puntos de raiting.

RADIO.« Es el segundo medio de publicidad mds importante, pues existe un gran nimero de
radiodifusoras y cuenta con un gran auditorio.

PRENSA.- Es el medio publicitario que solo llega por un sentido y tiene poca penelracion.
REVISTAS.- Tiene un allo grado de conservacidn y de penetracion.
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CINE.- Tiene algunas ventajas, como las de la televisién el hecho de llegar a dos sentidos, asi
como mantener el auditorio cautivo.

ANUNCIOS EXTERIORES.- Son los carteles que se exhiben en camiones, edificios, laxis, elc.
Tienen la ventaja de que son accesibles a todo el ptiblico y son baratos.

INVERSIONES EN PUBLICIDAD.-

Es evidente que la impresionanle inversidn que efectiian algunas empresas en publicidad, no la
realizarlan, si no esperaran su retorno en dividendos de ventas. La inversidn que cada
compaiila destina en publicidad dependen de:

EL TIPO DE PRODUCTO.

EL MERCADO

POLITICAS DE LA EMPRESA.

A).- PROMOCION DE VENTAS.- Se define como el conjunto de actividades cuyo objetivo
fundamental consiste en acercar el produclo a el consumidor. El objetivo de la promocién de
ventas es aumentar las venlas y puede ser dirigida hacia el consumidor y hacia los canales de
distribucion

B).- FUNCIONES Y MED!IOS DE LA PROMOCION DE VENTAS.-

Los objetivos de la promocién son:

a).- Ayudar a los mayoristas y detallistas en todo lo posible a fin de facilitar el movimiento de
mercancias del fabricante al consumidor.

b).- Educar al consumidor, con el fin de que el clima creado por la publicidad, pueda producir
los efectos deseados

C).- DIFERENCIAS ENTRE LA PROMOCION DE VENTAS Y PUBLICIDAD.-

a).- La publicidad se efectia a través de los medios o instrumentos que no pueden ser
propiedad de la empresa.

La promocién de ventas se efectia por medio de un departamento propio de la empresa.

b).- Se considera la publicidad como todo agueilo que liende a acercar al consunidor hacia el
producto.

Se considera la promocion de ventas como todo aquelio que tiende a acercar el producto hacia
el consunidor para lograr su objetivo

c}.- Existe diferencia por sus funciones: la funcién de la publicidad consiste en dar a conocer las
caracteristicas def producto al publico consumidor.

La funcién de la promocidn de ventas, consiste en los instrumentos de trabajo que cada una
emplea: la publicidad se efectua por medio de periddicos, revistas, boletines, comerciales, radio
y televisidn. anuncios al aire libre, correspondencia directa.

La promocitn de ventas se efectia a lravés de ayuda a los Agentes Vendedores, mediante
capacitacion y adiestramiento en ventas, reuniones de venta.

™
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D).- MEDIOS PROMOCIONALES.-
- Ferias, Exhibiciones y Espectaculos.
- Demostraciones.
- Muestras.
-~ Regalos.
- Camparlas Directas por Correo.
- Concursos.
- Cupones.
- Exposiciones en el mundo de Ventas.
- Exposiciones de Mostrador.

E).- DEFINICION DE PROMOCION -

La Ley Federal de Proteccion al Consumidor, define la promocién como el ofrecimiento al
plblico de bienes o servicios, con el incentivo de proporcionar adicionalmente otro objefo o
servicio de cualquier naturaleza.

PROPUESTA.-

En virtud de que el presupuesto con que cuenta Cintes,S.A. de C.V. asignado a publicidad y
promocién es de (N $ 25,000), si se sugiere efectuar lo siguiente:

1).- PUBLICIDAD.-

a).- Poner un anuncio en la Seccion Amarilla en la seccion de (eldsticos) que cuesta N $ 13,000
y liene las siguientes dimensiones 5 cm X 6 cm. Dicho anuncio tiene cobertura local es decir,
se distribuye en la Ciudad de México.

b).- Poner un anuncio en la Seccién Amarilla en la seccién de (cintas) que cuesta N $ 1,200 y
tiene las siguientes dimensiones 13 mm X 5 mm. Dicho anuncio liene cobertura loca! es decir,
se distribuye en la Ciudad de México.

¢).- Poner un anuncio en el Directorio de la Industiia del Calzado y el Vestido que cuesta N §
6,000 y tiene las siguientes dimensiones 5 cm X 6 cm. Dicho directorio se distribuye en seis
estados que son: Tlaxcala, Puebla, Aguascalientes, Jalisco, Monterrey y Ledn.

c).- Poner un anuncio en la Revista de Expo Vestido en Guadalajara que cuesta N § 1,500 y
tiene las siguientes dimensiones 10 cm X 20 cmy sélo se publica en el evento.

d).- Mandar hacer calendarios poriétiles (5,000) y de escritorio (200) para fin de afo que cuesta
N $ 750, Relofes para escritorios (30) con un costo de N § 1,500.

d).- Elaborar un folleto muy sencillo de presentacién tanto de la empresa como de los producios
que se fabrican. Donde la informacién se presente de una forma atractiva que despierte el
interés del prospecto por la empresa.

e).- Tiraje.- Inicialmente se elaborardn 300 folletos tomando en consideracién el nimero de
prospectos aproximados (50) y clientes (80), dejando ademds un stock disponible. Que cuesta
N $ 1,050.

f).- Distribucién.- Puede manejarse una distribucidn directa apoyandose en las visitas del
vendedor a los prospectos (segin la estrategia de ventas) o bien mandarlos por cofreo, o
directamente a las personas interesadas (los de compras).

Tt
Pagina 139



2j.- PROMOCION.-

Para promocionar el producto se armarlan paquetes de 6 rollos de 5 a 10 metros cada uno de
diferentes cintas (eldsticas y rigidas). Cabe aclarar que la seleccién de los 6 tipos de cinta se
efactuard segun las necesidades de cada empresa que se prelenda visitar, para armar los
paquetes que les puedan interesar al encargado de compras.

Por otra parte; actualimenle Cintes, S.A. de C.V., efectia descuentas por volumen de compra;
se sugiere que para evilar un gasto financiero de este lipo se susliluyan los descuentos en
dinero por descuentos en especie; es decir en vez de darle al cliente 10 % de descuento se le
dé 10 % de cinla extra. Pudiendo ser el tipo de cinta de obsequio distinta al que se compré
originalmente; esto ayudarfa a que conocieran olros lipos de cinla distintos a los que
usualmente compran y posiblemente se lleguen a interesar por éstos.

5.5.- IMPLICACIONES DEL TRATADO DE LIBRE COMERCIO EN LA INDUSTRIA TEXTIL.-

La década de los noventa representa para México una época de grandes retos, asl como de
grandes oportunidades al insertarse de manera lotal dentro del movimiento de la globalizacién
de la economia mundial

Para este proceso, el gobierno mexicano ha venido instrumentando una serie de acciones y
cambios, que permiten a la economia mexicana insertarse en las mejfores condiciones posibles.
En este sentido, cabe resaltar dos acciones prioritarias:

1).- La Inclusién de México al Acuerdo General sobre Aranceles Aduanerosy Comercio
(GATT) duranie la década de los ochenta.

2).- La firma del Tratado de Libre Comercio (TLC) con Estados Unidos y Canada.

Con estas dos acciones, la economia mexicana sufre un cambio trascendental, al pasar de un
mercado totalmenle proteccionista a uno abierto y en donde conceptos como calidad y
productividad  toman un énfasis muy importante al considerarse factores clave para el
desarrollo y crecimiento industrial y a economia en general.

Con esta accién, el comercio exierior mexicano ha tenido un crecimiento impresionante, en
donde los primeros resultados de las acciones antes sefiafadas fueron: Incremento en las
exportaciones manufactureras y, por otra parte, un aumento de las importaciones, tanlo de
bienes de consumo, intermedio y bienes de capital.

En este sentido y considerando que ahora el comercio exlerior es en muchos aspectos la
formula de crecimiento y desarrolio de la economia mexicana.
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IMPACTO DEL TRATADO DE LIBRE COMERCIO (T.L.C ).

Existen varios aspectos a considerar para delerminar el impacto que el (T.L.C.) puede tener en
una industria determinada o en un pals en general:

Primero:
*En que consiste un TRATADO DE LIBRE COMERCIO.
- Compromiso a otorgarse de concesiones reclprocas.
- Compromiso a tener (0} aranceles en un periodo de liempo.

- Eliminacién de tarifas arancelarias.

* DIFERENCIAS ENTRE UN (T.L.C} Y UN MERCADO COMUN.

TRATADO DE LIBRE COMERCIO MERCADO COMUN,

- Eliminacién total de tarifas -Eliminacion total de tarifas
arancelarias arancelarias

- Cada pals firmante tiene el derecho - Cada pals firmante debe establecer
a establecer aranceles diferentes a los mismos aranceles a 3ros. palses.
3 ros. paises.

- Libre flujo de materiales, capital - Libre flujo de materiales, capital,
y servicios. servicios y mano de obra

- Unificacién de Politicas

Fiscales y Monetarias.
*BENEFICIOS GENERALES DE UN TRATADO DE LIBRE COMERCIO.-
- Mercado més grande.
- Mejoramiento en el crecimiento econdmico.
- Menor nivel de costos/precios de materiales y servicio.

- Oportunidad de compelir mejor contra otros bloques comerciales.
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* BENEFICIOS ESPECIFICOS DE UN TRATADO DE LIBRE COMERCIO (T.L.C.).

a).- Beneficios para México.

- Mayor flujo de Inversiones.

- Menores Coslos Financieros

- Mejor Calidad, menores Costos, mayores opciones de bienes y servicios.

b).- Beneficios para Estados Unidos y Canada.

- Acceso a menores Coslos de Mano de Obra para induslrias intensivas en mano de obra.

- Oporiunidad de relocalizar negocios intensivos en Mano de Obra de Asia-Pacifico a
Norteamérica

Mantenimiento de Fronteras Estables.
* VENTAJAS COMPETITIVAS QUE OFRECE MEXICO.
- Disponibilidad de Mano de Obra barata (1/8 de los Costos de Mano de Obra Americanos).
- Disponibitidad de algunas Materias Primas bdsicas (Petrdleo, Plala, Fluorita, etc).
- Condiciones climatoldgicas favorables.
- Cercania a los Estados Unidos
- Reduccion de Tarifas con paises desarrollados y con algunos paises Sudamericanos.
* POSIBLES COMPONENTES DE UN TRATADO DE LIBRE COMERCIO.
- Elegibilidad de Produclos para la Reduccion de Tarifas.
- Programa para la Reduccion de Tarifas
- Reglas de Crigen.
- Inversién Directa
- Principio de "Tratamiento Nacional*
- Principio de "Derechos de Establecimiento”

- Mecanismo de Disputas.
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ASPECTOS QUE INFLUIRAN EN LA INDUSTRIA TEXTIL CON LA FIRMA DEL(T.L.C).
- Mas Compelencia en el Mercado Mexicano.

- Produclores Canadienses y Americanos.

- Grandes Distribuidores.

- Aumentaran los competidores de los Clientes de Cintes, S.A. de C.V.

- Desapareceran los subsidios.

- Los Productores Nacionales deberdn volverse compelitivos o estaran en peligro de
desaparecer. .

El mundo vive la globalizacidn, y México no debe quedar fuera por lo que México a través de su
Politica Econbmica nos ha llevado a una Macroeconomla mas estable. Parte de esta Politica es
convertir al pals mds competitivo Internacionalmente. Se fjé la meta de crear una integracién
comercial de América del Norte.

En el futuro inmediato los Industriales Mexicanos tendran que ser méds agresivos a fin de que
los beneficios del (T.L.C.) queden en sus manos.

1).- Cuotas.-

Se acordd una eliminacidn de éstas para los productos que cumplan con la regla de ongen y
sblo quedarén 14 categorias con cuotas para los producios que no cumplan con dichas reglas y
se eliminarén paufatinamente

Categoria Descripcién Periodo de Eliminacié
219 Lonas y Lonelas 7 afos
313 Lienzos 7 aflos
314 Popelinas y Ropa de porad: 7 aflos
315 Telas E. d 7 aflos
317 Sargas 7 aftos
338/339/638/639  Camisas y biusas de Punto 7 afilos
340/640 Camisas No de Punto 7 afios
347/348/647/6478 Pantalones y Shorts 7 ailos
410 Telas Tejidas de Lana 10 afjos
433 Abrigos tipo Saco Hom/Nifto Lana 10 aflos
443 Trajes de Lana Hombre y Niito 10 ajtos
611 Telas Artificlales de Fibrana 10 aslos
633 Abrigos tipos Saco Hom/Nifo Fib.Sint 7 ailos
643 Trajes Hombres y Nifios Fib.Sint. 7 aitos
-
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|Categoria D pci Limite

219 NDC. MC. 9438 000
313 NDC. MC 16 854 000
314 NDC. MC 6966 904
315 NDC. MC. 6 966 904
317 NDC. MC. 8427 000
338/339/638/633  NDC. MC. 650 000
340/640 LE .NUM i 120 000
347/348/647/648  NDC. MC. 650 000
410 NDC. MC. 397 100
433 NDC. MC. 11000
443 LE. NUM 150 000
611 NDC. MC. 1267 000
633 NDC. MC. 10 000
643 NDC. MC. 155 556

NDC.= Nivel Designado de Consulta.
LE.= Limite Especifico.

MC.= Metros Cuadrados.

DOC.= Docenas.

REGLAS DE ORIGEN.-

Permiten determinar los productos que gozan de trato preferencial sobre los provenientes de
paises ajenos a la region, es decir los beneficios los obtendrdn aquellos productos que en su
elaboracion tengan un mayor conlenido regional. La transformacién def producto debe ser de
tal manera que cumpla con un cambio en la clasificacién arancelaria. Se acordé que los
produclos deben cubrir cambios de hilo en adelante, es decir que el hilo sea elaborado en la
z0na, aunque se lienen algunas excepciones a fibra en adelante y otras de transformacién
simple.

Maquila.- Para las calegorias de la 807-A (Magquila régimen especial) los Estados Unidos han
pedido se manejen sin cuotas y con una desgravacidn inmediata.

TRQ*s.- Debe entenderse por esto "Cupos de Preferencia Arancelaria” para bienes producidos
en México, pero que no cumplan con la regla de origen, siendo el objetivo de esto el permitir a
exportadores mexicanos, el acceso preferencial a EU. y Canadd hasta ciertos limiles.

DESGRAVACION ARANCELARIA.-

Liegar a un arancel caro en un tiempo determinado es el objetivo que persigue la negociacion,
para lograr eslo se determinaron lres periodos:

- INMEDIATO.- £/ cual se identifica con Ia letra "A" , y que entrard en vigor al dia que se
implemente el Tratado de Libre Comercio
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- MEDIO.- El cual se identifica con la letra *B* a partir de la entrada en vigor del Tratado, se
reducirén en una cantidad igual en lérminos porcentuales a las tasas base, posteriormente se
reducirdn en cinco elapas iguales anuales.

- LARGO.- El cual se identifica con la letra "C", se eliminarén en diez etapas anuales de montos
iguales. En este sentido desde e! principio de las mismas negociaciones se tralo de alcanzar los
tiempas que més convinieran al Sector Texlil, es decir para los productos en que se tuviera una
mayor capacidad de exportar obtener un plazo més reducido o inmediato, y para los que no
fueran tanto darles un mayor espacio de tiempo.

SALVAGUARDAS.-

Se pretende formular un lenguaje comun, con posibilidad de emplear el que exista el AMF, es
decir la distorcién en el mercado con el fin de que durante la transicidn sectorial de diez afios,
no se presenten desequilibrios graves que daflen a la cadena texlil en alguno de los tres
palses, se han incorporado medidas de emergencia transitorias que garantizardn a los
produclores afectados un plazo para ajustarse a las nuevas condiciones del mercado.

Para los bienes que cumplan con la regla de origen, la salvaguarda consistird en Ia posibilidad
de restablecer, hasta un periodo de tres aflos el arancel vigente previo a la entrada en vigor de!
tratado. Al concluir los tres aflos de salvaguarda se reanudaria el programa de desgravacion
para concluir en el término paclado originalmente. Esta salvaguarda para productos originarios,
sélo podré adoplarse una vez por producto.

Asimismo, el pals que adopte una salvaguarda de esta naluraleza deberd compensar al pals
exportador afectado, otorgéndole conceciones comerciales de valor equivalente en el propio
sector textil.

Para los productos que no cumplan con la regla de origen, los palses podrdn imponer
restricciones cuantitativas, también hasta por tres afos, aunque dichas restricciones solo
podrén aplicarse a las exportaciones que rebasen el valor registrado en el momento de
decretarse la salvaguarda.

ETIQUETADO.-

La falta de homogeneidad de las normas que existen en cada uno de los tres palses dificultan
el Libre Comercio de Mercancias, por lo cual se formé un Gomité integrado por miembros del
Sector Privado y del Gobierno, que mantendrdn una estrecha relacidn, para alcanzar dicho
objstivo.

DEVOLUCION DE ARANCELES (DRAWBACK).

El tratado da libre comercio establece reglas para la devolucion o exencidn de aranceles en los
materiales que sean utilizados en la produccién de bienes que posteriormente sean exportados
a Estados Unidos o Canada.

Los programas vigentes serdn eliminados el 10. da Enero del aflo 2001 para el comercio entre
México y E.U., y entre México y Canada. En el momento en que estos programas se eliminen,
cada pals adoptard un procedimiento para evitar los efectos de la doble tibutacién en pago de
impuestos en los dos palses en el caso de bienes que adn esten sujetos a impuestos en el drea
de Libre Comercio.

Los acuerdos que se alcanzaron establecen reglas claras del comercio trilateral, lo cual da una
seguridad al Industrial Mexicano para poder inverlir y producir con vistas a la exportacion sin
tener el freno de barreras no arancelarias, dan opcién a crear nuevas sociedades.
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CONCLUSIONES -

Hoy en dla el sector de Pasamaneria tiene una gran perspectiva de crecimiento dentro de la
Industria del Vestido, debido a que cada vez son mds los productos requeridos por ésta
Industria. Y esto lleva a su vez a que la compelencia dentro del seclor sea mayor.

Por lo tanto podemos concluir que las empresas que inician sus actividades sin tener las bases
de las Técnicas de Ingenieria Industrial se enfrentan a problemas como Controf y Planeacién
de la Produccién, Capacitacién de Personal, Mantenimiento, entre otros, esto forzosamente
genera una desventaja importante con aquellas empresas que aplican dichas Técnicas,
pudiendo ordenar su crecimiento anticipadamenle y controlar su funcionamiento, lo cual
redunda en mayor calidad, productividad y compelitividad.

Un andlisis de fa problemdlica de una pequefia empresa debe incluir ademds de los aspectos
relacionados a la Ingenieria Industrial, la parte relacionada a la mercadotécnia enfocada a
salisfacer las necesidades de los clientes, actualmente se considera que dentro de los
principales factores que determinan que un cliente compre o no compre es el servicio y la
calidad.

Por otro lado debe tenerse en cuenta el entorno en el momento en que se realiza la evaluacion
de los procedimientos en las diferentes dreas de la empresa (Compras, Venlas Produccion,
Mantenimiento, Control de Calidad, elc), permitiendo identificar aquelias éreas débiles y su
relaci6n entre ellas, de tal forma que se puedan aplicar acciones correctivas teniendo siempre
como objetivo principal lograr un aumento de la productividad.

Dentre de los puntos débiles que se idenlificaron en el caso préctico, fueron los relacionados
con la adecuacidn de los procedimientos en las diferentes dreas de la empresa, el
establecimiento de pallticas generales y el desarrolio de una estralegia de ventas junio con la
promocién y publicidad que ésta requiere.

La propuesta para lograr un mayor crecimiento de una pequefia empresa de Pasamanerla estd
dirgida a ser aglicada sin dificultad y con un minimo costo pudiendo tener una mejora
sustancial en el control y en la productividad de dicho lipo de empresa a corto plazo. Teniendo
presente las implicaciones del Tratado de Libre Comercio que posiblernente entraré en vigor a
partir de 1994.

El presente estudio nos permite resumir que el crecimiento de una pequefia empresa esld
basado principaimente en cuatro punios:

1}.- La estralegia de venlas aplicada.

2).- La organizacidn interna a través de la aplicacién de las Técnicas de Ingenieria Industrial.
3).- El financiamiento de bancos y proveedores.

4).- La administracién general de la misma incluyendo la participacién de los socios capitafistas
al comprender que el crecimiento implica el restringir el reparto de utilidades anuales hasta
lograr i1a consalidacién de la empresa.

Es conveniente seflalar que un estudio de este tipo siempre podré ser mejorado y actualizado
segun las cirscuntancias y los tiempos que se vivan.
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RECOMENDACIONES.-

1).- Anles de decidir el crecimienlo de una pequefia empresa, es conveniente cerciorarse que 8
la fecha se estan aplicando las Técnicas de Ingenierla Industnal de tal forma que la informacién
y conlroles que éstas proporcionan sean correctas y reales. Para poder lograr un crecimiento
ordenado y confiable.

2).- Serla muy conveniente, el realizar un minucioso estudio de mercado de los productos que
una industria de pasamaneria puede producir, incluyendo un andlisis de coslos y rentabilidad
por productos. Para poder determinar cual es el producto mas bptimo de fabricar, dando mayor
apoyo af departamento de Diseflo del Producto.

3).- Se sugiere el implementar cursos de capacitacidn intensivos para el personal de planta
(Tejedores, Supervisores, Enrrolladores) y volverlo permanente. antes de efectuar el
crecimiento.

4).- Es importante mencionar que el departamento de Control de Calidad debe ser reforzado,
por medio de la implantacion de controles y sistemas més extricitos. Sugerimos profundizarse al
estudio en este renglon. Ya que hoy en dia es uno de /os tres factores determinantes para ef
éxito de una empresa.

5).- Convendrla lograr un crecimiento paralelo de la capacidad de produccidn y la de promocién
de ventas. Se sugiere el contactar representantes de ventas locales (Comisionistas)
relacionados con el ramo para cada plaza en que se quisiera penetrar. De fal forma que los
costos de operacién se minimicen, a la vez que la planilla de personal no sumenlaria. Esto
“también se aplicaria si se quisiera lograr una penelfacion Internacional, pensando en el T.L.C.

6).- Se recomienda el instalar un sistema de computo en forma de "Red" denlro de la empresa
para lograr la agilidad y efectividad de los reportes y controles que se derivan de la aplicacién
"de fas Técnicas de Ingenierla Industrial, asi como de la cueslién administraliva y contable. Para
poder lograr una toma de decisién adecuada y 6ptima. Este punto consideramos es de gran
relevancia y requiere ser atendido urgentemente.

o
k=
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