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INTRODUCION GENERAL

Con la competencia a nivel internacional de economias de mercados, con el
Tratado de Libre Comercio (TLC) y mas aun por la crisis que vive el pals
(desempleo, inflacién, cierre de empresas, elc.) es de suma importancia poner
cuidadoe en |a administracién de las empresas, ya que a diario existen problemas
de abastecimiento, mala calidad en |0s insumos, baja productividad, ventas bajas
y lo que ocasiona por consiguiente un bajo rendimiento de la empresa o cierre de
la misma.

Observando lo anterior, nos permitimos realizar el siguiente trabajo, el cual tiene
por objetivo presentar una guia para la micro y pequefia empresa donde nosotros
creemos debe poner mayor atencion, cuidar, retroalimentar periédicamente dia a
dia, para asi permanecer, crecer y poder competir en el mercado.

Como se menciono este trabajo tesis va dirigida a toda aquella persona que tiene
0 desea llevar a cabo la fabricacion de un bien y que no cuenta con grandes
documentos informativos que lo guien a través del proceso en los diferentes
depariamentos de su empresa.



COMO LIMITANTES

Sabemos de antemano que no es un trabajo que nos pueda decir o cubrir todos
los problemas que se puedan presentar en la practica. Sin embargo, creemos que
contiene la minima informacion indispensable para poder guiar al empresario en
su dificil tarea de dirigir y administrar.

En la actualidad el pais pasa por momentos sumamente dificiles en todos los
campos, y por consigulente, esto ha afectado a la poblaciéon con el
encarecimiento de productos, con el desmedido Indice de desempleo y con la
pobreza en general.

Mds ain con el Tratado de Libre Comercio (TLC), estos factores se han visto més
acentuados, ya que, un producto nacional al no poder competir en los mercados,
esla empresa tiende a desaparecer 0 ha ser absorbida por el competidor.

Uno de los principales alcances de esle trabajo es, que @l microempresario cuente
con las herramienias necesarias para un funcionamiento eficiente de las
0peraciones de su empress.
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DEFINICION

A continuacion definimos los siguientes estratos; para las cuales esta dirigida este

trabajo:

Microindusiria:

Las empresas manufactureras que ocupen directamente hasta 15
personas y el valor de sus ventas netas anuales reales o estimadas
no rebase ¢l monto que determine la Secretaria de Comercio y
Fomento Industrial.

Solo las personas fisicas de nacionalidad mexicana que satisfagan
los requisitos seflaiados en los articulos 3°, 8°, y 14°, de la Ley
Federal para ¢l Fomento de la Microindustria y las sociededes
mercantiles con cléusula de exclusion de extranjeros, podrén oblener
la Cédula de Microindustria o participar como socios en las
Sociedades de Responsabilidad Limitada Microindustria @ efecto de
recibir ios beneficios que ese u otros ordenamientos les olorguen,
sin perjuicio de que puedan adoplar oira forma legal.

Indusiria pequeda;
Las empresas manufactureras que ocupen directamente entre 16 y

100 personas y ¢ valor de sus ventas netas anuales, resles o
estimadas no rebase el monto que determine la Secretaria.



Industria mediana:

Las empresas manufactureras que ocupen directamente entre 101 y
250 personas y ef valor de sus ventas netas anuales reales o
estimadas no rebase el monto que determine |a Secretaria.

Las empresas deberdn cumplir simulténeamente con los requisitos
de numero de personal ocupado y valor de venias nelas para
clasificarse en un determinado estrato. En el caso de empresas de
nueva creacion, la estimacion del velor de las ventas netas snusies
tendré que ser congruente con (a capacidad productiva instaiada y e
mimero de trabajadores previsto.
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COMPRAS

1.1. INTRODUCCION

En la actualidad con el Tratado de Libre Comercio (TLC), dependencia de materia
prima importada, asi como de tecnologia, es de vilal importancia la adquisicion
adecuada de nuesiros materiales pera el proceso de nuestro producto.

Es por esto de ia importancia que tiene la actividad de compras dentro de una
ompresa, en esle Caso, para ol microindustrisl.

Por 1o anterior, trataremos 30i0 temas bésicos en cuanto al departamento de
compras.

1.2. PREGUNTAS

€ ;Cudles son los Criterios que se deben tomar en cuenta para
suministrar insumos a Una empress?

€, Cudies son las funciones que debe desemperiar el departamento
de compres?

€ (Qué procedimientos son los adecuados para realizar una
compra?

& Selecciono amis proveedores?
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% ¢ Las relaciones de compras con los diferentes departamentos de

la empresa son las convenientes?

& 4Aplico las técnicas de compras?

€ . Conozco el "punto de reorden” de mis principaies materias
primas?

¢ :La empresa estd constantemente en busqueda de nuevos y
mejores proveedores?

©  ,Qué es un inventario?

€ 4 Cudl es ¢! lote econdmico de compra?

1.3. DEFINICION

Compra es la adquisicion de bienes o servicios pagando un precio justo que fue
convenido, para cubrir una necesidad en la empresa.

1.4. FUNCIONES DE COMPRAS

< Suministrar los insumos necesarios para el adecuado
funcionamiento de la empresa, teniendo en cuenta lres criterios:
calidad, tiempo de entrega y precio.

© Contar con las materias primas y materiales oportunamente.
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<

L - -

Aceptar lo comprado solo cuando se tenga las especificaciones
pactadas. ‘

Seleccionar a los proveedores.

Tener conocimiento de donde poder conocer precios.

Negociar contratos de compra.

Elaborar y adjudicar ordenes de compra este es un acto fisico que

_implicn al menos una llamada telefénica o una conversacion

personal y en la gran mayoria de los casos, un documernto escrito.

1.8. PROCEDIMIENTO DE COMPRA

El procedimiento de compra esté compuesto de |as siguientes etapas:
(Ver apéndice A. Flujo de! procedimiento de compra)

a) La solicitud de compra o requisicién
b) El andlisis y seleccion del proveedor
c) La tramitacion del pedido
d) La expeditacion
e) La recepcion de los articulos
f) El pago al proveedor

8) La solicitud de compra o requisicién:

Cuando se presenta la necesidad de un "bien", ya sea materia prima, materiales,
equipo, etc., el solicitante debe llenar un formato de requisicion de compra (Ver

apéndice B).
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Es importante que este documento contenga datos completos, tanto de las
caracteristicas del material solicitado (especificaciones), como los datos del
solicitante.

Los datos del solicitante que se deben incluir en una requisicion son: 4rea a la
que pertenece y autorizaciones ya que de esto depende en gran parte del servicio
que compras, dé al solicitante.

Otro aspecto importante es: que este formato deberd ser sencillo, es decir, deberd
contener los datos que son sobresalientes para llevar @ cabo una buena
adquisicion y no agobiar @ soiicitante con exceso de firmas, por ejemplo, y
renglones que a fin de cuentas no tienen utilidad.

b) El andlisie y seleccion del provesdor:

Recibida la requisicion el siguiente paso es el de cotizar con varios proveedores,
previamente seleccionados para determinadas compras, ya sea con un formato
ospecial o inlegrar & |a requisicion un cuadro comparativo (Ver apéndice C).

Normaimente y para las compras de rutina (de materia prims), se emplea un
cuadro comparativo con espacio para tres proveedores y cada espacio contiene
los siguientes cuestionamientos:

¥  Razon social

&  Clave del proveedor

¥ Direccion

©  Precio del producto cotizado

10
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Descusento adicional
Condiciones de pago

Tiempo de entrega

¢ & & 2

Lugar de entrega.

Estos datos son suficientes para poder determinar @ qué proveedor asignar el
pedido.

El hecho de que la requisicién cusnte con tres espacios se debe a que si se
toman dos proveedores no nos es indicativo, 8i un proveedor nos estd vendiendo
@ precio justo, pero un tercero si nos indica cudl es el precio mas adecuado de

compra.

Otro aspecto es ¢l de volumen, esto o3, al planear comprar un volumen mayor

que e pueda dividir entre dos 0 més proveedores, si es conveniente llevar a cabo
) una colizacion; pero si ¢l volumen no @8 Mayor y ia compra no es representativa
para la smpresa, no es conveniente perder tiempo en hacer una cotizacion con
{res proveedores.

¢) La tramitacién del pedido:

Teniendo seleccionado al proveedor a quien se le fincara el pedido, se procede a
tramiter |a orden de compra (Ver apéndice D).

Este documento es muy importente, ya que @8 un contrato de compra-venta, y en
Que 30 esisbiece lo que se compra, el monto del dinero, condiciones de pago,
lugar de entrega, etc.
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También debe contener cldusulas referentes a la penalizacion por incumplimiento
del proveedor, forma de cancelacion, porcentajes aceptados por concepto de
faltantes 0 excedentes, etc.

d) La axpeditacion:

En ocasiones el proveedor no comunica al comprador que el material solicitado
no lo tendrd en el plazo fijado sino en un lapso mayor.

Por lo anterior s obligacion del comprador hablar periédicamente con el
proveedor y verificar la fecha de enirega o cuando se trata de la compra de
oQuipo, revisar ¢l avance del proceso de dicho equipo.

Visitar @ nuestros proveedores nos da la seguridad de la fecha de entrega de
nuesiros requerimientos.

El hacho de visiter @ nuestros proveedores, nos indican si cuentan con el equipo
NECesario para satisfacer nuestras necesidades, si es empresa grande, mediana o
pequedia y tener una vision de su capacidad de planta.

#) La recepcién de los articulos:

Aqui 98 involucra aimacén con ¢l departamento de calidad, para comprobar si los
maleriales cuentan con las especificaciones pactadas.

Una vez que ¢l encargado de la calidad comprueba especificaciones, el aimacén
deberd verificar: cantidad, proveedor y nimero de pedido y darie entrada
mediante un formato conocido como nota de entrada (Ver apéndice E) y enviard
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una copia a comprés para hacerle del conocimiento que el material ya llegd y una
copia a contabilidad para que quede evidencia y proceda al pago al proveedor.

1) El pago a proveedores:
El proceso de compras no termina hasta que el proveedor recibe su pago. Ya que
Ia funcién del comprador no termina con hacer que el material llegue al solicitante,

sino que hasta que este material haya sido pagado.

Ya que en la medida en que el proveedor quede satisfecho con la venta que
realiz6, en esa medida dard el servicio que el comprador exija.

1.0. TECNICAS DE COMPRA

Para llevar a cabo eficientementse la funcion de compras existen algunas técnicas
de ias que podemas mencionar:

)] Sistemas A, B, C
b) Lote econdmico de compras
c) Inventario de seguridad y punto de reorden

Estas técnicas tienen el proposito de abatir costos, para dar un buen servicio al
entregar puntuaimente, para mantener un nivel de inventario tal que, ni sea un
OXCa80, Ni dejar en cero los niveles.

13
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8) Elsistema A, B, C:
Se clasifica a los articulos de compra como:

A.- Articulo de alto valor
B.- Articulo de mediano valor
C.- Articulo de bajo valor.

Esta clasificacion es propia en cada empresa, o sea que en diferentes
organizaciones tiene una apreciacion muy subjetiva, por ejemplo los articulos de
la categoria A representan un 10% de los articulos de inventarios, pero en dinero
representan el 75%.

Los articulos B representan 20% de los articulos de inventarios y en pesos el
22%, por Ultimo los articulos C representan el 70% son ios de mayor porcentaje
on inventario, pero de menor valor econdmico ya que representan el 3%.

El abjeto de hacer esta division, es para mantener un control eficaz del inventario,
ya que los articulos A, de alto valor, su compra serd en cantidades minimas. De
los articulos B se comprardn partides mayores que A pero menores que C, y de
los articulos C, de poco valor aunque se compren en grandes cantidades téndrén
poco efecto en el vaior del inventario, porque representan un 3% def costo total.

Como se muestra en |a siguiente gréfica.
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® BALMACEN
RINVENTARIO

VOLUMEN

FIGURA 1. Gritfica A, B, C, de aimacén.

A - Aticulo de alto valor
B - Articulo de mediano valor
C - Atticuio de bajo valor

Vemos en la grifica que la suma del valor de los articulos nos debe de dar un
100% del valor de ios articulos en o! aimacen.

75% + 22% + 3% = 100%

Al igual, ef totl de ios articulos nos debe de generar ei total del inventario.

10% + 20% + 70% =100%

15
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b) Lote econdmico de compra:

Para decidir el volumen de compra para ser almacenados en un tiempo
determinado, el encargado de compras sabe que tiene dos alternativas; si se
adquiere un articulo en menor cantidad, habra una disminucion en la carga de
llevar el inventario pero un aumento en los cargos del costo de adquisicion de
€808 articulos. ( - vol(imen + costo adq. | inventario)

Por el contrario si se compran cantidades mayores hay un aumento en los cargos
de llevar el inventario y una reduccion en el costo de adquisicion.
( + volumen - costo adq. § inventario)

Por lo tanto Compras debe considerar las probables reducciones de los costos de
pedido contra los probables aumentos de los costos de llevar inventarios.

Gréficamente se ilustra esta relacion en |a siguiente figura 2. En ella apreciamos
que la cantidad minima de compras, con un costo total minimo, se obtiene
determinando el punto minimo de la curva del costo total. La cantidad econdmica
de compras londﬁ jugar en el punto P como se ve en la figura:

16
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c

[ 1]

s |

t

(1]

8

[ ]

n
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[ ]

o T cie

8

Volimen (q)
q
FIGURA 2. Grifica de costos pars lotes econdémicos.

Donde:

Ciq Costos de llevar o mantener los inventarios
Do  Costos de pedidos

CT Costototal



COMPRAS

¢) Inventarios de seguridad y punto de reorden

Generalmente, la demanda tiene variaciones que afectan el control de inventarios.
Cuando una empresa trabaja con inventarios sujetos a una demanda continua, es
necesario mantener estos entre 108 niveles maximos y minimos convenientes.

Los limites de inventarios extras, planeados para absorber la demanda,
dependera de la estabilidad de la misma, esta influird necesariamente los
objetivos que sigue una empresa para agotar sus inventarios.

Si ias necesidades de produccion y servicio, permiten a una empresa quedarse
sin inventarios, entonces ios inventarios de seguridad méximos y minimos, seran
menores.

Mantener un inventario minimo de seguridad implica ciertas consideraciones:
cuanto tiempo tardard en recibirse un pedido después de haber hecho la
requisicion de material?

(Hasta qué punto afectard la escasez de material a ias operaciones de Ia
produccion y al departamento de ventas?

En respuesta a estas cuestiones, el inventario minimo de seguridad dara la pauta
para hacer las requisiciones y programar eficientemente las operaciones de la
produccion.

El inventario méximo de seguridad podria consistir en una compra extraordinaria
para aprovechar un precio ventajoso y anticiparse a una elevacion de precios o a
una e3casez prevista.
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Comunmente, ia cantidad se rige por ia economia del tamafio de lote, tomando en
cuenta el tiempo requerido para procesar el pedido. Para recibir los materiales y
para el consumo en el ciclo de produccion.

Si se sigue un sistema de pedidos por cantidades fijas es necesario determinar el
punto en el cual debe ordenarse un nuevo pedido, a este punto se le llama punto
de orden.

Este puede ser expresado en términos de cantidad o inventario sobrante 0 como
un punio determinado de tiempo. De |a siguiente figura.

Q- Volumen Nivel méximo doiymrios Punto de reorden

|
l

lnvohtarios de seguridad

FIGURA 3. Grifica de punto de reorden

20 6 Tiempo de entrega de! proveedor

19
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El inventario de seguridad nos ayuda, entre olras cosas para defectos de
incumplimiento de proveedores

Observacion; nuestro punto de reorden en la gréfica con un sistema de pedido
por cantidades fijas seria cada 30 dias, donde estaremos haciendo un nuevo
pedido.

1.7. ALMACENES

Funciones y organizecién

Las responsabilidades del encargado del aimacén son:

Recibir
Almacenar

Proteger, y
Entregar materiales

LK R

Disiribucién del simacén;

La disposicion de! simacén afecta directamente a la economia de su
funcionamiento.

Si la disposicion es defectuosa, es posible que se tengan que mover
materiales a distancias largas.

2
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Definicion:

A menos que se caicule bien la cantidad de material que hay que
almacenar, es posible que la capacidad del aimacén sea insuficiente
0 quede sobrada.

Por consiguiente al planear la disposicién de un almacén se deben
tomar los siguientes criterios:

Cantidad y clase del material, ya que dependiendo de esto puede
seleccionarse ya sea eslanieria de aceio, bastidores o en el suelo.
Volumen, peso y frecusncia con que se entregan.

De dos articulos que entregue e almacén con la misma frecuencia,
o8 evidente que ¢! més pesado y voluminoso deberd situarse mas
cercana al punto de entrega. ‘

También es frecuente con objeto de ahorrar tiempo, colocar un
anticulo pequefio, pero que se entrega frecuentemente en una
estanteria proxima a ia veniena de entrega, Mientras que ofro
articulo grande y pesado, que se solicita pocas veces se aimacens
on un luger isjanc de ia ventanille de entrega.

1.0. INVENTARIOS

Existencia que se tiene en materiales, refacciones, piezas, materias
primas.
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Hay dos puntos de vista de los inventarios:

1. Contable:
Aqui se toma al inventario como un patrimonio de la empresa y tiene
como pricridad reducirlos para aprovechar de mejor manera los
recursos financieros.

2. Produccion:

Aqui se toma al inventario como un "colchon”, es un amortiguador de
posibles fiuctuaciones de 1a demanda y ayuda a obtener un sistema
continuo de produccion.

1.9. EL DEPARTAMENTO DE COMPRAS Y SU
INTERRELACION CON OTROS DEPARTAMENTOS

Relecion con la Direccion Genersl:

La relacion con la Direccion, es mediante ' reportes oportunos
(quincenales, mensuales, eic.) de las actividades de compras en lo
que se refiere a la totalidad de sus funciones por determinado
periodo de tismpo.

Reportes estadisticos que permitan evaluar a los proveedores en
cuanto a calidad del servicio y dependencia con los mismos.
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Relacién con departamento de Control de Calidad:

La relacion con control de calidad, generalmente es por los insumos
que se adquieren y que es anaiizada de acuerdo a las normas
dictadas, con el fin de mantener una calidad de acuerdo a las
necesidades de produccion.

Debe existir una estrecha comunicaciéon con esta érea, por $i en un
momento dado la materia prima entregada por el proveedor no es la
adecuada, inmediatamente compras lo comunique al proveedor y se
envie el producto que si cumpla con las especificaciones y no
interrumpa |a produccion.

Relacion con el departamento de Contabilidad:

Se lleva a cabo mediante documentos preestabiecidos como son: el
pedido, solicitudes de cheque para pago a proveedores, documentos
de cambio en pedidos por concepto de incremento en precio o
centidades, cancelaciones, etc.

Relacion con el Aimacén:

Se lleva a cabo mediante la comunicacion documental en donde se
indica que es lo que 38 debe recibir, de qué proveedor, la cantidad,
ol pedido que ampara esa compra.

Para que a su vez ei aimacén pueda darle entrada a la materia
prima, una vez que esta haya sido aprobada por control de calidad y
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comunicar a compras las desviaciones que pudieran haber o en caso
contrario remitir una copia de la nota de entrada correspondiente.

Relacion con ol departemento de Produccion:

La produccion dependerd del departamento Compras, ya que se
producira bien si:
@ Los materiales liegan a tiempo

& Llegan en la cantidad requerida

& Los materiales estén con las especificaciones pactadas.

Relacion con ol departamento de Planeecion:
En |as organizaciones en donde existe planeacion, la relacion se da
principaimente porque indica a compras las necesidades exactas de

materia prima en cuanto a calidad y el tiempo en la que serd
eniregada por el proveedor.

Relacion con ol depariamento de Finanzas:

Es muy estrecha y esto se debe a que conjuntamente con compras
se dictan las normas politicas de compra como lo son:

los plazos de crédito en relacion directa a las necesidades del
movimiento del dinero de acuerdo al giro de la empresa.
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Por otra parte, compras retroalimenta a finanzas para llevar a cabo
el presupuesto anual, segin los incrementos de precios, como
también los pronosticos de compra anual de materias primas mas
usuales.

Relacion con el departamento de investigacion y Desarrolio o ingenleria:
Para empresas mayores a la microindustria es la de desarroliar
nuevos productos mediante la investigacion a varios proveedores y

localizar inseumos sustitutos o alternativos.

Ingenieria dicta las especificaciones a las que se deberén sjustar las
materias primas adquiridas.
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Apéndice A: Procedimiento de compras
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Apendice B, Requisicion de compra

REQUISICION DE COMPRA
DEPARTAMENTO SOLICITANTE
FECHA DE ELABORACION,
FECHA EN QUE SE REQUIERE.
CANTIDAD JUNIDAD| DESCRIPCION UF;J'?EACA?O 2‘6)0;—7“2__]
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Agpendice C. Cuadro comparative de prevesdores

CUADRO COMPARATIVO DE PROVEEDORES

NUMERO DE PARTE:

DESCRIPCION

Usos:

NC.TCLAVE RAZON DIRECCION | PRECIO | DESCUENTO [CONDICIONES] TIEMPODE | LUGAR
SOClAL DE PAGO EMTREGA
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Apendice D. Nota de entrada i aimacén

NOTA DE ENTRADA
FECHA
RECIBIDO DE:
CANTIDAD | UNIDAD DESCRIPCION DEL ARTICULO GRDEN OE
COMPRA No

[OBSERVACIONES:

2



Apendice E. Reporte sallda de) aimacén

REPORTE SALIDA DE MATERIAL
DE ALMACEN

ZONA POSTAL FECHA

[ ; ‘FECHA DE ENTREGA CONDICIONES DE PAGO

VIA

CANTIDAD

UNDAD | DESCRIPCION PRECIO | MPORTE |
UNITARIO

OBSERVACIONES: W&‘m AUTORIZADA
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Apendice F. Orden de compra

ORDEN DE COMPRA

FECHA | ORDEN NO.

PROVEEDOR
COMPRADOR [PLAZO DE PAGO
CANTIDAD JUNIDAD] CODIGO DESCRIPCION PRECIO | FECHA

UNITARIO
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2.1. INTRODUCCION

E! objetivo del departamento de ventas es llevar a cabo la planeacion,
coordinacion, supervision de los programas y politicas de ventas asi como
desarrollar métodos y procedimientos para interpretar los informes sobre
mercados y de prondsticos.

El departamento de ventas es de suma importancia en cuaiquier empresa,
porque, daré ia pauta de acuerdo a los requerimientos del cliente y a sus
prondsticos de ventas para saber cudi sera el programa de produccion y por 1o
tanto del programa de compras en la misma empresa.

Ya que si no hay ventas o 8i no compran el producto fabricado no tiene razén de
existir |a fdbrica.

2.2. PREGUNTAS

¢ Cudi o8 Ia funcion del departamento de ventas?
¢ Con qué tipo de vendedores cuenta |la empresa?

¢ Qué pasos comprenden el proceso de ventas?

¢ & & O

(Porqué es importante que el departamento de ventas tenga

conocimiento del praducto?

& ,Porqué se dice que Ias ventas es uno de l0s puntos centrales

de la mercadotecnia?
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% ;Qué puntos son claves al hacer una presentacion de ventas?
LEn que consiste el cierre de la venta?

£, Como comparo productos de mi empresa con la competencia?

S S D

4En que consiste la atencién al cliente?

2.3. ESTRUCTURA DE LA VENTA

En este capltulo trataremos lo que se refiere a la estructura de la venta.
Empezaremos por definir io que son ias ventas después para la mayor
comprensién del binomio, comprador-vendedor, sefialaremos la clasificacion de
estos de acuerdo a los diferentes criterios que existen desde el punto de vista
paicolégico.

Posteriormente desarroliaremos el proceso de la venta y por Ultimo las teorias
de ia venta que son el marco de referencia del vendedor.

2.2.1. Definicién de e venta:

La venta es la transaccién entre dos personas o enfidades
econémicas, que normaimente intercambian productos por dinero.

La venta se define también como la negacion de transacciones de
un bien o servicio a cambio de dinero.

Las ventas son todas aquellas actividades que preceden a la

transferencia de propiedad de un producto © servicio @ un
consumidor o usuavio.
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La venta es la transferencia de propiedad de un producto de un
comerciante o fabricante a un consumidor.

Sin duda tenemos una gran variedad de definiciones acerca de lo gue es /a
funcién de ventas, por o tanto, tenemos /a siguiente conclusion:

La venta es el proceso de indole financiero, mediante el cual un
articulo o servicio disponible pasa @ manos de un cliente de un
intermediario o de un consumidor.

2.3.2. Tipos de vendedores:

Probablemente, en ningun ofro grupo haya mas estereotipos que
on ol de loa agentes de ventas, de hecho, ia denominacion "agente
de ventas" se refiere a una amplia gama de puuion de nuestra
economia, dentro de la cual las diferencias son mayores
frecusntemente que ias semejanzas.

A continuacion se presenta una clasificacion de los MM de venlas:

1. Puestos en que el cometido del "agente de ventas’ consiste
principaimente en entregar el producto, por sjemplo, ia leche, el
pan, la gasolina, etc.

Sus responsabilidades en cuanto @ vender son secundarias con un
buen servicio y un trato agradable aumenta la satisfaccion del
cliente, lo cual se traduce en més ventas.

2. Puesios en el que el agente de ventas es principaimente un
individuo que toma ios pedidos por ejemplo, el camisero que esta
tras el mostrador. La mayor parte de los clientes ya han decidido
que es o que van a comprar. Lo Unico que el hace es serviries
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puede adoptar un estilo invitador y encomizar la mercancia que
compran, pero tiene pocas oportunidades de hacer algo mas que
esto.

3. Puestos en que el agente de ventas es también principalmente un
tomador de pedidos, pero que trabaja sobre el terreno, como el
agente de una firma jabonera o de especias.

Un buen servicio y una personalidad agradable puede abrirle las
puertas en todas partes, pero tampoco haré muchas ventajas
fwutivu.

4. Puestos en que el agente de ventas no debe ni de esté permitido,
tomar un pedido, 8ino que Unicamente tiene que crear un clima de
buena voluntad o educar al consumidor actual o potencial.
Ejemplo: Un(a) edecan. ‘

5. Puestos en que se da importancia especial a los conocimientos
técnicos, por ejemplo, el agente de ventas ingeniero 0 mecanico,
que principaimente s un asesor de las compafias

6. Puestos que exigen ventas crestivas de productos tangibles, como
sepiradoras, refrigeradoras y enciclopedias. Aqui el agente de
venias tiene frecuentemente que desarroliar dos trabajos. Primero,
debe lograr que el posible cliente quiera desentenderse de su
sparsto 0 situacion actual y después empezar a vender su
producto.

7. Puestos que requieren ventas creativas de intangibles como
$0guros, servicios publicitarios o educacion.

Esta clase de ventas es asi siempre més dificil que la de productos
tangibles, naturaimente, porque los intangibles no se prestan a
demostraciones ni sensacionalismos. Ademds, son frecueniemente
méa dificiles de entender para el posible cliente.

Los puestos pueden ser de gran variedad y requerir el menor o el
mayor grado de ventas creativas.
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Los primeros exigen principaimente actividades de llevar las
cuentas y tomar los pedidos. Y los Ultimos buscan prospectos y
crear nuevas ventas.

2.4. PROCESO DE LA VENTA

E| proceso de la venta constituye el orden logico de ideas que debe seguir el
vendaedor sin omitir ningGn paso en cada transaccion que realice y siguiendo la
secueNcia prevists,

A continuacion mencionaremos dos tipos de proceso que el vendedor puede
lievar a cabo para realizar su actividad con mayor eficiencla.

El proceso de |a venta segin Durén (Durén, Alfonso. Psicologia de la Publicidad
y la venta. CEAC. Barcelona 1982) se presenta cuando el vendedor enira en
contacto con el cliente.

2.4.1. Romper le primera barrers;
=> Esto significa conseguir una entrevista ya sea por medio de
teléfono, carta, tarjeta de recomendacion, visita directa, etc., con
aquellas personas que toman |a decision de compra.
2.4.2 La introduccion:
En esia fase nos hallamos ante el cliente, es importante hacer

hincapié en los siguientes puntos:
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=

=

=

Agradecer la concesidn de la entrevista;
indicar la razén de la visita; ,
cenirar el objetivo de la visita y, principalmente "romper el hielo".

2.4.3. Despertar ol interés del cliente

! primer paso en esta punio es capiar la atencion del interlocutor
s_uministrhdoh algin estimulo interesants.

Muchas enlrevistas de venta fracasan porque el vendedor empieza
@ habler de su producto o servicio sin conocer las necesidades
especificas del posible cliente.

Una descripcion de ventas debe ser hecha de forma que el cliente
tenga una perfecta comprension de lo que le ofrecemos & cambio
de su dinero, por lo tanto, una presentacién de ventas tiene que
W

Clara:
Detallar las ventajas y las desveniajas que supone la compra paa
Ia adquisicidn del producto o servicio.

Adecuada:

Especificar lo que 16 interesa al cliente de modo que no tenga duda
acerca de! producto, del precio, del servicio y del crédito si es que
lo existe.

Convincente.

Enfatizar todos los aspectos favorables presentando la oferta
desde diferentes dngulos haciendo comparaciones efectivas.
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Para ejemplificar lo anterior ver en figura 1 un esquema del proceso:

I Adocuads l lConvimcnu

FIGURA 1. PRESENTACION DE VENTAS

2.4.4. Le domosirecién;

En la priclica de a labor de ventas la demosiracion consiste en
ensef\ar al cliente como el producto cumpie con las
especificaciones que se han argumentado, esto se hace con el
objetivo de complementar la argumentacion oral del vendedor.

Una demostracion efectiva logra llamar la atencidn del cliente y la
mantiens, da al producto la oportunided de venderse @ si mismo,
fija ol producto en la memoria del comprador y principaimente,
syuda al cliente @ activar sus necesidades haciéndole participe en
osia faee.
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2.4.8. Cierre de Ia venta:

Este representa el éxito de la venta y puede surgir en cualquier
fase del proceso ya sea al inicio de la presentacion, después de
rebatir una objecion, o bien cuando la demostracién ha resultado
convincente. En este punto es conveniente hacer un resumen de
las ventajas expuestas y dar la venta como cosa hecha.

El proceso de la venta para Lismas (Llamas. José Maria.

Estructuras cientifica de la venta. Limusa) no se inicia sin antes ,

considerar e precontacto, este lo definimos como: "la obtencién,
seleccion y ordenamiento del mayor numero posibie de datos
sobre ¢! prospecto en relacidn con todas las posibles éreas de su
activided y personalidad. A fin de conocerio mejor y esegurar las
posibilidades de éxito en la operacion”.

Con Is seguridad que da al vendedor e conocer @ su prospecto y
saber de sus necesidades comienza entonces el proceso de la
venta.

2.8. LAS VENTAS COMO PARTE DE LA
MERCADOTECNIA.

El Ultimo paso entre el fabricante y el consumidor es la venta, la cual tiene
varios conceptos y definiciones de acuerdo con la naturaleza del producto, pero
o3 |a culminacion de toda una serie de procesos de mercadotecnia y fabricacion
que se han venido efectuando pensando en el consumidor y en sus
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necesidades y serd el proceso denominado ventas e} que haga o no exitoso el
plan en el cual el producto se ha venido madurando desde que era un proyecto.

Todas las actividades de la Mercadotecnia estén intimamente ligadas entre si,
pero las ventas en nuestro concepto son importantes y merecen especial interés
ya que de ellas dependerd que la empresa y principaimente los accionistas
obtengan les utilidedes que esperan de sus aportaciones.

El proceso denominado "ventas" es hard mée dificil si no ha sido planeado
correctaments, esto, aunado & una presentacion atractiva, con calidad dptima y
a precio accesible; el éxito del producto en el mercado estaré asegurado de
antemano.

Siendo |as ventas uno de los puntos centrales de la Mercadotecnia, ya que es a8
través de eliss como ol produclo puede hacerse lleger al consumidor es

NECHsArio Crear on la empresa |a fuerza de ventas para poner en contacto el
producto con o cliente.

2.6. CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

El conocimiento del producto es de vital inportancia ya que la misién de ventas
@8 CONseguir que alguien compre los productos que |a empresa fabrica.

Venias debe tener un aito grado de conocimiento del producto que ofrece y
presenta en cuanto a:
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Caracteristicas del producto.

Especificaciones del producto.

Mostrar cualidades del producto.

Con esto el vendedor tendrd los conocimientos suficientes para
convencer al cliente, que el producto que le estamos ofreciendo
satisface sus necesidades.
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3.1. INTRODUCCION

La produccion es la actividad central de las microindusirias.

El crecimiento y cambios caracteristicos de las empresas afectan directamente a
su produccion; por ello, el empresario debe conocer cudles son los factores que
intervienen en la produccion, aigunas técnicas y recomendaciones sencillas que
ayudan a incrementar, mejorar y controlar |a produccion.

En este capitulo 88 incluyen temas bdsicos, como son: distribucién de planta,
gréfica de Gantt, ruta critica y otros.

3.2. PREGUNTAS

< . Qué técnicas utiliza para |a programacion del trabajo?

%

L Qué ventajas oblengo al estendarizar mis materiales?

¢ ,Cémo sé si mis herramentales me traen ventajas en la
produccion?

¢ ,Cudles son los espacios de mayor importancia que deben

tenerse presentes al hacer una distribucién de planta?
< ,Qué e3 un "cuello de botella"?

@ LEn qué consiste administrar la produccion?
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% (El mantenimiento que se realiza en la empresa es el adecuado?
% ;Controlo la produccion de mi empresa con alguna técnica?
% ;Qué relacién hay entre la capacidad instalada y "los cuellos de

boteila"?

% ;Para qué sirven los diagramas de proceso de la operacion?

3.3. PRODUCCION

Definicion:
Es el conjunto de funciones y procedimientos que se realizan con e}
fin de integrar ciertos recursos en un proceso operante para obtener

productos en el tiempo, calidad y costo con que se hayan
establecido.

3.4. TECNICAS DE PROGRAMACION

3.4.1 Gréfica de Gentt:

La Gréfica de Gantt utiliza Ja gréfica de barras, que consiste en usar
una divisién columnar en la que se anota el periodo de tiempo en el
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cual se debe realizar una actividad, los renglones horizontales son
utilizados para indicar los eventos principales.

En este método el control se logra sobreponiendo lineas conforme
las actividades avanzan, siendo necesaria una simple comparacion

para determinar 8i el trabsjo va atrasado, va a tiempo 0 adelantado. ‘

Ejemplo, ver la figura 3.4.1

3.4.2 Ruta critice:

Este diagrama es un medio de prondstico de planeacion y contro!
que revela gréficamente et camino Optimo a seguir para llegar @ un
objetivo predeterminado. Por lo general en términos de tiempo, e
menudo se puade utilizer este técnica para mejorar los programas
desde el punto de vista de reduccién de costo y/o satisfaccion al
cliente.

Para trabajar con esta técnica se sigue la siguiente secuencia:
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1.- Haga una lista de las operaciones de produccién para ir
ejemplificando cada caso, supongamos que en una empresa
pequeia se sigue la siguiente secuencia:

1. Iniciacién

2. Obtener materiales para A
3. Oblener matoriaios para B
4. CortarA

5 Dibujar sobre B

Obtener materiales para C
PegarAenC

Pulir8

© ® N o

PulirAyC
10. UnirAyCconB

; 11.  Terminacidn

2.- Formule las preguntas de dependencia temporal entre las
operaciones. Estas pueden ser:

= ¢ Se puede hacer la operacion 10 sin haber hecho antes la
operacion 97

= (La operacién 10 tiene como requisito la operacion 97?
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independiente de la operacion 9?

¢ Se puedae trabajar en |a operacién 10 en forma

De hecho el empresario o la persona que conozca bien el proceso
de produccion puede imaginar cudl pregunta resulta més comoda,
conveniente, facil o segura para determinar la secuencia.

Una forma de representar este ejemplo es, hacer la lista de operaciones con sus
respectivas actividades procedentes. Ver tabla 3.4.1

Actividad

D O A ON

10
"

Descripcion

Iniciacion

Obtener materiales para A
Obtener materiales para B
Cortar A

Dibujer sobre B

Obtener materiales para C
PegarAenC

Pulir B

PulirAy C
UnirAyCconB

Terminacion

Actividad Anterior

w N

624
35
7

98
10

Tabia 3.4.1. Representacion tabular de las operaciones
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Aunque esta forma de organizar las operaciones de la produccion
nos da bastante informacion importante, sin embargo, no permite
observar el flujo de las operaciones. Una representacion gréfica del
fiujo de las operaciones es lo mds conveniente.

Para representar graéficamente el fiujo de las operaciones del ejemplo anterior, se
sugieren los siguientes gréficos:

GRAFICA DEL FLUJO DE LAS OPERACIONES

Figura 34.2

1. Registrar Jos puntos de refersncia mds importantes y que son el inicio y la
terminacion.

O—© ©

Figura 3.43

2.- La actividad 2 que tiene como actividad anterior 1 se registra un poco
adelante de la actividad 1.
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Figura 3.4.4

3.- La actividad 3 que tiene como actividad anterior fa 1 se registra un poco
adelente de la actividad 1 y en la misma columna de la actividad 2.

Figura 3.4.5

4.- La actividad 4 tiene como actividad anterior la 2 se registra un poco
adelante de la actividad 2.
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Figura 3.4.6

8- La actividad 5 tiene como actividad anterior la 2 se registra un poco
adelante de la actividad 2 y en la misma columna de a actividad 4,

Figura 3.4.7

8- La aclividad 6 tiene como actividad anlerior de 1 se registra un poco
adelante de la actividad 1 y en la misma columna de las actividades
2yJ
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ONENO

Figura3.4.8

7.- La actividad 7 tiene como actividad anterior la 6,2,4 y se registra un poco
adelante, en la cuarta columna,

Po, o
<ozol
OnOR0

Figwa 3.4.9

8.- La actividad 8 tiene como activided anterior la 5 y 3 se registra un poco
adelante en la columna cuatro.

57



PRODUCCION

Jo, @-@
@—@@ O
hOYONO

Figura 3.4.10
9.- La actividad 9 tiene como actividad anterior la 7 se regisira un poco
adelante en |a quinta columna.

Figura 3.4.11
10.- La actividad 10 tisne como actividad anterior la 9 y 8 se regisira un poco
adelante en la sexta columna.
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OO0
OO PO

“ood

Figura 3.4.12

14.- La actividad 11 tiene como actividad anterior la 10 se registra un poco
adelante.

Las lineas o fiechas indican el flujo de las operaciones.

La lista de operaciones de produccion y el diagrama de ruta critica se puede
utilizar como instrumento de control para supervisar la produccidn. Lo Unico que
nos hace falta es registrar de alguna manera el tiempo que se consume en la

realizacion de ia operacion’

En el caso de la lista se suele hacer con una columna adicional. Por ejemplo:
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ACTIVIDAD DESCRIPCION

Iniciacion  —

Obtener materiales para A
Obtener materiales para B
Cortar A

Dibujer sobre B

Obtener materiales para C
PegarAenC

Pulir B

PulirAyC
UnirAyCconB
Terminacion

© ® N O O WD -

- -
- 0O

ACTIV. ANTERIOR

- W N 2 =0

624
3,5

98
10

Tiempo promedio
(Min.)

o 88

5
270

45

140
120

Tabla 3.4.2 Representacion de las actividades con sus respectivos tiempos.
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Esto mismo representado en la grifica del flujo de operaciones ruta critica queda

asi:

CLAVE
Identificacion de operaciones
Duracién de la operacion (min.)

1

FIGURA. POR TANTO, LA RUTA CRITICA NOS SENALA O INDICA EL ORDEN

DE LAS ACTIVIDADES Y LOS TIEMPOS CORRESPONDIENTES.
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3.5. SIMBOLOS UNIVERSALES DE LAS ACTIVIDADES DE
PRODUCCION

Los simbolos universales se usan convencionaimente en el diagrama del proceso
de la operacion y en el diagrama del proceso dei recorrido.

OPERACION

TRANSPORTE

ALMACENAMIENTO

INSPECCION
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D DEMORA

OPERACIONES COMBINADAS

3.5.1. DIAGRAMA DE PROCESO DE OPERACIONES

El diagrama del proceso de la operacion es una representacion gréfica de los
puntos en los gque se introducen materiales en el proceso y el orden de las
inspacciones y de todas las operaciones. Ver diag. A1

Por otra parte, el diagrama del proceso del recorrido es una representacion
gréfica del orden de todas |as operaciones, transportes, inspecciones, retrasos y
almacenajes que se realizan durante un procedimiento asi como tiempo requerido
y distencia recorrida.
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DIAGRAMA DE PROCESO DE OPERACIONES

Fabricacion tipo 3085324. Boligrafo para uso varios
Parte No. BAO1 Dibujo Numero 102001

Cascardn (1reg.) Tapén lipo embudo Tapa (1 req) Poriglinta (1 req.)
Dib. No. 101002 (1req) Dib. No. 101004 Dibu. No. 101003
8cm X 0.6 om diam. Dib. No. 101002 3cm. X08em 6.5 X0.002cm.
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3.6. ESTANDARIZACION DE MATERIALES

En todo proceso productivo, se procura estandarizar al mdximo materiales,
procesos, operaciones con la finalidad de minimizar.

Como consecuencia de la estandarizacion de materiales en un proceso
productivo, podemos mencionar los siguientes puntos:

1. Los pedidos de compra son por cantidades elevadas lo cual casi
siempre es menos costoso.

2. Los inventarios son més pequefics, puesto que menos Material se
tiene que mantener como reserva, se hacen menos asientos o
entradas en los registros de almacén; hay que pagar menos facturas,
80 necesita poco espacio para conserver los materiales en la

bodega.

3.  La inspeccién de muestreo reduce el numero total de partes a
inspeccionar.

4.  Mejor aprovechamiento de materia prima y reduccion de costos de
fabricacion.

La estandarizacion de materiales, como ofras técnicas de
mejoramiento de métodos, s un proceso permanente.

Preparacién de herramentel:
Herramental es un dispositivo o plantilla que es utilizado para
faciliter los trabajos de produccion por lo general cuando se repiten
las mismas piezas o productos.
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Uno de los elementos més importantes a considerar en todos los tipos de
herramental y preparacion es el econdmico, la preparacion de herramental mas
venlajosa depende de;

=> Lacantidad de piezas a producir

=> Laposibilidad de repeticin del pedido
= Lamano de obra que se requiere

=> Las condiciones de entrega

=> El capital necesario

Una vez determinada la cantided de herramental o dispositivos requerida hay que
tener presentes los siguientes conceptos pera lograr mejores diseflos:

& . Podra utilizarse e herramental para producir veniajosamente
© varias piezas de disefos similares?

@ . Serd ol dispositivo en cuestion similar a aigun otro que se haya
mhodo?ol“ni Vver 8i puede mejorarse.

¥ (Se han realizado operaciones anteriores en el henomonfat. en
caso sfirmativo ;se pueden ulilizar estas herramentaies para
modificarios y/o mejorarios?

% .Es posible utilizar aigin medio o herrsje en existencia para
hacer un dispositivo?

® 1 Se puede desmontar con facilided?
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S

¢ Queda suficientemente firme el dispositivo de manera que no se

aflojen, suelte o vibre?

Recordar que toda presion debe hacerse contra la parte firme del dispositivo, y no
contra la sujecion.

L

¢ & & o

. Se puede aumentar la produccion colocando mds de una pieza
on un dispositivo?

LEs posible quitar con facilidad las virutas del dispositivo de
sujecion?

¢ Son suficientemente resistentes los sujetadores del dispositivo
de manera que no 36 pandeen cuando se aprieten sobre la pieze
de trabajo?

L Puede hacerse el dispositivo de manera que ejecute mds de una
operacion?

(Cudntas llaves de diferentes medidas debe tener el operario
para apretar todos los sujetadores?

LPor qué no tener una sola?

¢ Qué clase o tipo de plantilias se va a disefiar?

¢ No servirén algunos de los diseiios de plantillas esténdares?

¢Con qué se absorben los choques en un taladro?
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®

¢Podrian usarse pasadores o tornillos para sujetar la pieza
mientras es taladrada?

4 Se puso en una nota en el dibujo o alguna marca en todas las
piezas sueltas que indiquen la plantila correspondiente. De
manera que si 3@ perdieran fueran fécil reunirlas de nuevo en la
plantilla correspondiente?

(Han sido redondeadas todas las esquinas en los que es
necesario?

¢Se ha marcado la plantilla con un numero de localizacion para
su aimacenamiento, y un niimero de pisza que identifique la pare
© partes a los que corresponde dicha plantilla?

3.7. DISTRIBUCION DE PLANTA

Se debe plansar una buena distribucion de planta para un posible crecimiento y
desarrolio de la empresa.

Dentro de la distribucion de planta, e! drea de produccion es la mis importants.
Las demds ireas ia spoyan o complementan, pero es en la produccion donde
radica el logro de los propdasitos de la industria (micro).

Por elio se debe lograr una buena distribucion de plania en el irea de produccion.
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Los espacios que se deben considerar son:

Area de recibo y almacenaje de la materia prima.
Area de almacenaje de producios terminados.
Area de embarque de prodﬁctos terminados
Espacio para maquinaria y equipo

Instalaciones y equipo para empleados.

Pasillos

¢ ¢ & & & o O

Area para basura y desperdicios.

En general se debe considerar Ia posibilidad de que en una emprese, &l crecer o
cambiar existan las siguientes dreas:

Oficinas genersive:
Ya que susie ser |a carta de presentacion de la empresa.
Recepcidn:

Para recibir a los visitantes y a clientes, generalmente estéd cerca a
las oficinas generales.

Oficina de venias:
Puede estar unida @ las oficinas generales, sin embargo es

conveniente que tenga suficiente espacio para que contenga un
muestrario de producios de la empresa.
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Produccion;

Requiere particular atencidn para distribuir la maquinaria y equipo,
pasilios, almacenes ittermedios, eic.

Recibo, aimacenamiento y embarques:

Corresponde a la entrada, procesamiento, y salida de! material.
Estas dreas sirven al departamento de produccion.

instalaciones y servicio pars empleados;

Facilitan la estancia del trabajador en ia empresa. Ademds de
sanilarios se puede pensar en comedores, sala de espera, inclusive
salas de capacitacion.

3. 8. CONSIDERACIONES IMPORTANTES PARA EL
AUMENTO DE LA PRODUCCION

Para incrementar la produccion ayuda el andlisis de;
&l proceso:

1) Diseflo

2) Especificaciones

3) Materia prima

4) Ensambles

5) Acabados
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La distribucion de la planta:

Analiza el proceso para asi poder diseiar la ubicacion de los
departamentos involucrados; y dentro de éstos la ubicacion del
equipo y de las estaciones de trabajo. Esto es como el fin de obtener
un flujo eficiente de materiales.

El fiujo de los materiaies en ¢l proceso de produccion:

O sea, por donde pasan los materigles y materia prima en las
sucesivas transformaciones que sufren.

Los inventarios:

Aqui se analiza la adecuada provision de materia prima para
aprovechar al méximo |a capacidad instalada y se pueda cumplir con
el programa de produccion y asimismo con los compromisos
adquiridos con los clientes.

El programa de la produccién:
Es decir, qué rendimiento se obliene de la capacidad instalada,
Lcudl e la actividad que determina el nivel de rendimiento general?,
¢ como incrementaria?. Aqui se resueiven los cuellos de botella.

Ejemplo: En la siguiente gréfica, se muesiran los diferentes niveles de produccion
on un tiempo dado.
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Nivel de produccion
60 unidades por
semana

[T Bl BAmado B 0ainio

Figura 3.8.1. Gréfica de los niveles de produccion en los diferentes
departamantos.

Viendo la figura 3.6.1, o) empresario se da cuenta que su produccion estd siendo
sfectads por un cuelio de botella que se encuenira en el departamento de
detalindo el cual marca el nivel general de produccion.

Entonces analiza el departamento de detallado y encuenira que cuenta solo con 3
 personas que detalian el mueble armado y decide poner olros 3 operarios para
eliminar ¢l cuelio de botella.

En la siguiente Figura, se muestra el cambio en el nivel de produccion general
deepuée de haber incrementado i numero de operarios en el departamento de

detailado.
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Unidades
L)/

........ Nuevo nivel de
produccidn 1060

Departamento
Stlegies GPlide GAmads @GDvislisde HBemi l;:n&

Figura 3.8.2. del cambio en el nivel de produccién general.

3.9. POLITICAS DE PRODUCCION.

De |a estrategia competitiva de ia empresa se derivan las politicas de produccion.
Se trata ante todo de utilizar la potencialidad de la produccion para reforzar la
competitividad de la empresa. Para ello se determina la administracién de la

produccion.
La secuencia usual en |a administracion de i produccion consiste en:
1.- AndNais de la suacién compelitiva:

Se trate de conacer que estén haciendo los demés con relacion a;

1A]
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Productos

Y

Mercados

Politicas

L 4 U

Canales de distribucion

As‘l como determinar, con respecto a los compelidores, cudles es la

situacion en cuanto a:
=  Nimero

= Clase

= Naturaleza

=  Tendencia

2.- Andiisis de los recursos y habilidades:

Andlisis de los recursos y habilidades con que cuenta la empresa
instalaciones y sistemas.

Estriba en conocer lo que tenemos o podemos adquirir para
competir. En otras palabras consiste en hacer un inventario de la
empresa considerando

= Capacidedes
= Maquinaria

= Recursos
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= Objetivos
= Productos
= Procesos

= Capacidades técnicas, etc.

3.« Blaborecion de s estrategia de le empresa:

Consiste en determinar ia forma en que podremos competir,

4.- Eleborsr poMiices de produccion:

Se trata de procesar 10 que tenemos que lograr en el drea de produccion. Aqui se
tione que considerar:
= Costo
Calided
Entrega
Contided

U 4 ¥

3.10. MANTENIMIENTO

3.10.1 Mantenimiento correctivo o "Curstivo®:

Los problemas de averias de la maquinaria se han tratado durante
largo tiempo mediante ¢! mantenimiento "curativo” o correctivo,
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Consiste, aparte de los engrases, en esperar la averia para repararla
con el mantenimiento "curativo”, las averias aparecen de modo
totaimente subito, lo que puede tener, en algunos casos,
consecuencias desastrosas, por lo tanto deseando prevenir dichas
consecuencias se ha puesto en marcha el mantenimiento preventivo
N NUMerosas empresas.

3.10.2 Mantenimiento preventivo:

El mantenimiento preventivo consiste en efectuar sistemiticamente
intervenciones, esenciaimente para cambiar elementos y dejar otra
Vez on buen estado las méquinas.

Las intervenciones tienen luger tras un periodo determinado de
funcionamiento, que puede ser por sjemplo de tres O seis meses 0
de un aflo, segun el tipo de equipo. La periodicidad de Ias
intervenciones viene generaimente determinada por el andlisis
estadistico de ias averias anteriores.

El mantenimiento preventivo aporta indiscutiblemente progresos
importantes en la fiabilidad de los equipos.

3.10.3 EI mantenimiento Predictivo;

El mantenimiento predictivo intenta iguaimente prevenir las averias,
pretende ser mds econdmico y seguro que el preventivo.
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Se basa en el seguimiento regular de un equipo durante su
funcionamiento, a fin de identificar sus degradaciones y predecir las
necesidades de intervencion en él.

El seguimiento se efectia esencialmente mediante “auscultacion" de
la méquina: medida de los indices de vibracion, de (os fallos, de los
acoplamientos de motores o herramientas, etc.

Se orienta @ ser econdmico, al eliminar los reemplazamientos
superfiuos o prematuros del mantenimiento preventivo y més seguro,
al predecir casos de averias anormales que el preventivo puede
dejar pasar.

A continuacion presentamos un formato para requerir un trabajo de
mantenimiento.

ORDEN DE TRABAJO DE MANTENIHENTO

DEPARTAMENTO DE MANTENIMIENTO

Fecha: . Nimero de Orden:
#Mtquina:
Trabajo a efectuar:

AUTORIZADO
Hora y fecha de inicio: Hora y fecha de terminacion:
[Personal que efecius el trabajo:
Refacciones y materiales dos:
Costo de mano de obra:
Costo de materiales:
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4.1. INTRODUCCION

En un mundo tan competitivo como el nuestro, continuar con el "ahl se va" en la
slaboracion de nuestro producta, significa reducir cada vez nuestro mercado y la
supervivencia en el mismo, se vuelve cada vez mas dificil, lo cual es
indispensable contar con cierta informacion sobre calidad para poder implantar un
control en NLESITo Proceso.

Es por esto, que se presentan temas referentes a la caldad que todo
microindustrial debe conocer y tener siempre presente.

4.2. PREGUNTAS

¥, Cudles s0n los factores que afectan la calidad en la empresa?

<

¢ Sé lo que debo controlar al elaborar un producto en mi empresa
para lograr un producto de calidad?

¢ Qué beneficios obtengo al hacer calidad?
¢ Cudl e la diferencia de calidad y calidad total?
¢ Cudles son los costos que intervienen en la calidad?

¢ Cudl es @l objetiva del contral total de calidad?

S & & & &

¢ Qué actividades implica un control total de calidad?
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% ;Qué actividades comprande un control de materiales?

(La calidad es mas importante que el costo?

< <

¢Cudl es mi opinién sobre ia calidad de los productos y los

servicios de la empresa?

4. 3. DEFINICION DE CALIDAD

La palabra “caiidad” tiene muchas definiciones, que en un momenio dado
podemos adopter cuaiquiera de elias. En seguida mencionamos a tres estudiosos
de la calidad con sus respectivas definiciones de io que es |a calidad.

lshikewa:
Un producto es de calidad, si sus caracteristicas estén de acuerdo
©ON Ciertas Normas. '

Deming:
La calidad debe hacerse en cada parte del proceso de un producto.
Desde la recepcion de los insumos hasta el comportamiento del
producto en manos del cliente.

Crosby:

La calidad es "cumplir con los requisitos”
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Conjuntando estas res definiciones, llegamos a la siguiente conclusion:
Calidad es cumplir con los requisistos establecidos de los clientes, tanto intemos
(en cada parte del proceso), como externos (el mercado).

4.4. FACTORES QUE AFECTAN LA CALIDAD

4.4.1 Mercedeo:

La calidad del diseflo se determina mediante |a investigacion de
mercado, la cusl normaimente tiene |a finalidad de determinar las
necesidades dei cliente.

4.4.2 Mene do obme;

El répido crecimiento de |a tecnologia exige una mano de obra cada
vez mde eepecializade.

4.4.3 Noneterie:

Para esiar presente en ¢l mercado las compaflias deben adaplarse
a la tecnologia més reciente y en consecuencia deben hacer
inversiones, para mejorar NO 80i0 su productividad, sino también su
calidad.
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4.4.4 La manera de administrer:
La calidad de un producto depende de las decisiones de la

administracion y de la percepcién que se tenga de ésta en los
diferentes niveles de la empresa.

4.4.5 Los materisies:

La calidad de un producto estard muy ligada a los insumos que »e
utilicen en su fabricacion.

4.4.6 La maquinaria y ¢l método:

La tecnologia desencadens !a utilizacion de nuevos métodos de
fabricacion y nueva maquinaria.

4.4.7 Ei medio de trabajo:
Una fabrica limpia, ordenada, bien iluminada, es una necesidad
indispensable para que el trabajador se desenvuelva en su trabajo.

4.5. CALIDAD EN LA ELABORACION DE UN PRODUCTO

Las etapas del control del proceso las podemos dividir en tres, estas son:
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4.5.1 Control de disefo:

Comprende e! establecimiento de lo que requiere sobre los costos
de calidad, eficiencias de calidad y normas de confiabilidad de un
producto, inciuyendo la eliminacion del origen de posibles
dificultades en la calidad antes de que se inicie 1a produccion formal,

4.8.2 Control de materisies adquiridos:

Comprende la recepcion y almacenamiento de todos aquelios
productos cuya calidad esté de acuerdo con los requisitos de ias
especificaciones.

4.8.3 Control de! producto:

Abarca ¢l control de (o8 productos en sl origen de su produccion, y
durante su aplicacion an servicio, de tal manera que toda separacion
de sus especificaciones sstablecidas ss pusdan corregir antes de
Que se produzcan defectos.

4.8. BENEFICIOS DE LA CALIDAD

< Mejoras en ¢l diseflo dei producto

& Mejoras en la moral de los empleados en la conciencia con s
calidad
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Mejoras en el servicio del producto.
Mejor aceptacion del producto en el mercado
Reduccién de costos y/o incremento de las utilidades

Incremento de competitividad.

¢ P S O 2

Mejor uso de materias primas, energia, mano de obra y equipo.

4.7. COSTOS DE LA CALIDAD

Para poder implanter un sim oficiente de calidad en una
microindustria, es necesario que el microindustrial esté convencido
de que 108 cosios en los cusies se incumen al hacer cosas bien
desde la primera vez, son menores, comparados con los costos por
hacer mai las cosas.

£s por esto que plenteamos tres diferentes costos Que se incurren en la

€  Costos de prevencion
€ Costos de evaiuacion
€ Costos de faila
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4.7.1 Costos de prevencion:

Son los asociados con las actividades que 8@ realizan para prevenir
defectos en diseflo, compras y mano de obra; también se incluyen
actividades de prevencion y medicion realizadas durante el ciclo de
comercializacion.

Algunas de eslas actividedes son:

® & & O

Revisién de! disefo y planos
Evaluacion de proveedores
Mantenimiento preventivo

Programa cero defectos (hacer las cosas bien a la primera vez),

4.7.2 Costos de evaluacion:

¢ & & & o

Se incurre en estos al reslizar inspecciones, prusbas y otras
evaiuaciones pianeadas para delerminar si se cumple con los
requisitos. Aigunas actividades son:

Inspeccion y pruebas de los productos

Andlisis del cumplimiento de especificaciones en produccién
inspeccion y prueba del proveedor

Aceptacion del producto y del control del proceso

Inspeccion de empaque.



CALIDAD

4.7.3 Costos de falla:

® & © & & & <0

Estos estdn asociados con cosas que se ha encontrado gue no se
ajustan conforme a los requisitos, asl como con la evaluacion,
disposicion y los aspectos de asuntos de! consumidor que originan
tales fallas. Algunas pruebas son:

Rediseho

Orden de cambio para ingenieria
Orden de cambio para compras
Costo de acciones correctivas
Desperdicio

Garantia

Servicio tras servicio

4.0. EL CONTROL TOTAL DE CALIDAD

El control total de calided es un conjunto de esfuerzos de los dHerentes
departamentos de una organizacion para la integracion, el desarrolio, el
mantenimiento y la superacion de la calidad; todo esto con el fin de hacer

posibles satisfacciones del cliente con productos y/o servicios y al nivel
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4.0.1, Objelivo del Control total de calided:

®

Proveer seguridad en la calidad del producto, es decir estar
siempre seguros que los productos enviados al mercado son
buenos.

Ayuda a obtener un costo 6ptimo.

El control totel de calidad es una responsabilidad de todos los
empleados y de fodes las divisiones.

El controt total de calided es una actividad de grupo y no lo
pueden hacer una ¢ dos personas.

No fracasa 8i colaboran todos los miembros de una smpresa,
deade i Director General hasta un trabajador de linea.

Las actividedes de los circulos de calidad son sdlo parte del
controi total de calidad.

Conirol tolel de celided implice:

]

o 6 & o &

Control en ventas

Control en materias primas

Control sobre los recursos humanos
Control de equipo e instelaciones
Control de proceso y produccion
Control en producto terminado
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4.9. METAS Y BENEFICIOS DEL CONTROL TOTAL DE
CALIDAD

4.0.1 Metas:

¢ Combinar los esfuerzos y lograr la participacion de todos los
empleados, estableciendo un sistema cooperativo.

©  Establecer un sistema de garantia de calidad y ganar la confianza
del cliente.

& Mostrar respeto por la humenidad, cuidar los recursos naturales,
nmtm respeto por los empleados.

< Utilizacion de técnicas de control de calidad, los métodos
estadisticos son ia base de! control de calidad.

4.9.2 Beneficios:

-] Mejor ambiente de trabajo
< Disminucion de costos

< Mejor posicion de competic en e mercado (Presencia en el
mercado)

< Satistacer ampliamente al cliente.
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4.10. INTERRELACIONES DE CALIDAD CON OTROS
DEPARTAMENTOS

Relaciones intemas:

& Con a Direccién: Cualquier Director debe estar consciente de la
importancia de la calidad y dar todo su apoyo a ésta.

@ Calldad esté relacionada con todas las dreas de une compafiia
desde control y recibo de materia prima, hasta inspeccion y
producto terminado.

Releciones externas:

O Provesdores: Relacion estracha principsimente con materiss
primas y materiales.

© Distribuidores: Relacion tembién muy ligads, ya que nos
retroalimentan de /as sugerencias y opiniones del cliente.
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5.1. INTRODUCCION

En la aclualidad con la constante creacion de diversas indusirias y por
consiguiente mayor competencia, se debe manejar eficientemente la contabilidad,
para a su vez poder conacer costos de fabricacion de los productos.

Conocer cudnto cussta fabricar un producto nos da Ia pauta entre otras cosas
para saber en cuanto se pueds fijer &l precio de venta de dicho producto, pare
poder competir en ol mercado, y a su vez poder conocer el margen de ulilidad.

8.2. PREGUNTAS.

Las preguntas que a continuacién se formulan, pretenden orientar y dar respuesta
8 a8 principales interrogantes sobre io que es costos:

¢

¢ & ¢ & O

¢Le damos Ia importancia necesaria a la contabilided en nuesira
microindustria?

¢ Cudles son los documentos para la contabilidad?

¢Qué nos indica ol estado de pérdidas y ganancias?

¢ Cué! e ol significado del valor agregado de un producto?

¢ Qué an la depreciacion?

¢ Qué representa ¢! balance general?
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¢Qué e3 el activo y el pasivo?

¢ Cudl o1 la diferencia de activo y de éctivo circulante?
¢ Qué es el costo de un producto?

¢ Qué permite conocer el casta de un producta?

¢ Qué son coatos directos y qué son costos indirectos?

¢ Cémo se determina el costo unitario?

¢ S ¢ S S S L

¢Cudl es el punto de equilibrio de una empresa?

5.3. CONTABILIDAD

En este capitulo queremos establecer algunos elementos bdsicos pare que usted
pueda lievar una conabilided minima en su empresa.

El sistema contable més usado, es la contabilidad por partida doble: se llama asi
ya Gue cada operacion se registra dos veces, una vez en ¢l DEBE y otra vez en el
HABER. Para ello 50 parte dei principio de que cada operacién comercial
comprende dos partes una que da y otrs que recibe.

Si 30 decide a llevar la contabilided por partida dobie necssitaremos un libro
conteble llamado LIBRO MAYOR.
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Si las operaciones de compra y venta $e realizan casi siempre en efectivo,
podemos sacar de! libro mayor los folios de la cuenta del banco y la cuenta de
caja y ponerios en un libro diferente, el libro de caje.

Podemos lievar dos diarios para registrar las compras y las ventas: el diario de
compras y el diario de ventas y registrar una vez @l mes el total en el libro mayor.

Acredite siempre la cuenta que ha recibido bienes, servicios o dinero.
Adeude siempre la cuenta que ha eniregado bienes, servicios o dinero.

Una vez por mes usted debe pasar al libro mayor todas las sumas acreditadas y
adeudadas registradas en las diferentes cuentas. Esto se conoce como balance

de comprobacion.
El totel de todes las sumas acreditedas siempre debe cuadrar (ser igusl) o
coincidiv con el tolal de lee sumas adeudadas. Sino son iguales quiere decir que

98 ha cometido un eror en la anotacion de las cuentas y hay que reviser todas las
anotaciones y corregir los errores.

8.4. LOS DOCUMENTOS NECESARIOS PARA LA
CONTABILIDAD

Los documentos necesarios para la contabilidad son, entre otros, los siguientes:

© Comprobante de cobro
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% Comprobante de pago y de cheque bancarios
% Nomina de personal
% Factura de venta y notas de crédito

% Factura de compra y notas de crédito

Es importante ordenar, clasificar y archivar estos documentos, que se usan para
is contabilidad y que ayudan & controlar las finanzas.

5.5. ESTADO DE PERDIDAS-GANANCIAS Y EL BALANCE

El estado de pérdides-genancias y e balance nos permiten conocer el
comportamiento de la empresa en cuento a finanzas se refiere. Esto es
sumamente importente, dado que nos indica en qué aspectos debemos
concentrar nuesira atencion para mejorar su funcionamiento,

El estado de pérdidas y ganancias e un documento de ingresos y gastos que
indica las principaies partidas en que se ha gasiado el dinero, asi como e! dinero
recibido durante el periodo contable.

Por lo general, el periodo contable corresponde a un afio, si bien a veces resulta

Uit un estado de pérdidas y genancias en periodos menores, para fines
administrativos.

99



COSTOS

§.5.1. Analisis de un estado de pérdidas y ganancias.

A continuacion se analisa el siguiente Estado de pérdidas y ganancias de una

empresa “X’ en el periodo anual 1994, comparado con los dos periodos anteriores
de 1993 y 1992, (Ver tabla 5.5.1)

Estado de Pérdidas y Ganancias (expresado en nuevos pesos)

PARTIDA 1894 | 1993 | 1992
A, |Ventas 303.00] 403.50| 3e1.70f <1
B. [Aumento (disminucidn) de las axistencias da productos 14.00( (2.00) 7.30| <2
terminados y trabajos en curso de ejecucion.
C. | Valor de la produccién (A +B) 407.00| 401.50| 308.00| <-3
D. | Msterias primas compradas 177.00| 169.00( 156.00
€. |Aumento (desminucién) de las existencias de materias 3.00 1.00 2.00
primas
F. |Materias primas utilizadas (D -E) 17400 166,00 154.00
@, | valor agregado (C -F) (407 - 174) 23300f 23350f 215.00( <-4
M. | Salarios y prestaciones de los trabajadores 99.20| 98.00 90.00
). {Gastos de fabricaclon
8) Eiectricidad y agua 4.20 3.50 3.00
b) Reparaciones 5.680 4.50 360
c) Suministros 1.40 1.30 1.20
d) Seguros (maquinaria y edificios) 4.00 3,50 330 <5
o) Depreciacionas 13.50 10.00 10.00
Total de gasios de fabricacion (a+b+c+d+e) 28.70 22.80 21.10
J. | Gastos de venta <8
a) Gastos de venta 17.90 12.80 11.30
b) Gastos de entrega 12.30 12.80 9.60
¢) Material de embalaje total de gasto de venta 1.30 1.50 1.00
Total de gastos de Venta (a + b + ¢) 31.50 27.20 21.90
K. |Gastos administrativos
4) Sueldos y prestaciones 40.30 35,00 33.00
b) Teléfono 2.20 2.00 1.50
¢) Gastos varios 1.10 1.00 1.50
Totai gastos administratives (a + b + ¢) 43.60 38.00 38.00
L. | Total suekdos y gastos (H+ | + J +K) 203.00| 184.00| 169.00

Tabla 8.5.1. Estado de pérdidas y ganancias de la empresa “X",
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1. Entre 1992 y 1993, las ventas aumentaron en un 10% en términos
de valor, parte de este incremento quizds se debid a un aumento
de los precios, sin embargo, en 1994 las ventas disminuyefon.
Como también parece que entre 1993 y 1994 hubo un aumento de
lo8 costos, 1a situacién quiza sea peor de lo estimado.

2 Aunque las ventas disminuyaron en 1994, el valor de |a produccion
(productos terminados) fue superior al de 1993 si bien las
existencias de productos no vendidos tenian un valor de $ 14.00
pesos. Por otra parte en 1993 se utilizaron existencias de 1992
para responder a la demanda. ;Qué ha sucedido?, (Por qué
disminuyeron |as ventas?, ;Se encuenira el comercio en general
on una mala situacion?

3 El valor de las malerias primas compradas en 1994 fue superior al
de 1903, ;Compro |a empresa mis materiales con la esperanza
de vender mis o bien aumentaron los precios unitarios de los
materiales?

4 ¢ Conoce usted el significado de valor agregada? El valor agregado
o8 el valor de |a produccion (productos vendidos més existencies
de productos finales no vendidos) o de los servicios, después de
haber deducido el valor de los materiales utilizados. El valor
agregado proporciona un cuadro mas claro de la situacion de la
empresa que el valor de las ventas considerado aisiadamente,
dedo que si los precios de las materias primas experimentan
fuertes aumentos, el costo de las ventas también sufre un gran
aumento (o una gran disminucion si los precios de los materiales

101



COSTOS

disminuyen mucho) En 1994, el valor de las ventas fue de $ 31.30
($ 393.00 - $ 361.70) pesos inferior al de 1994, aunque el valor
agregado solamente fue inferior en $ 18.00 ($ 233.00 -$ 215.00).
Por tanto, la empresa fue mas rentable en 1992 que en 1994,

Depreciacion en comparacion con 1993 y 1992, el aumento de la
suma de dinero puesta de lado para cubrir la depreciacin se
debe a que, a principio de aflo, se comprd una nueva maquina
muy costosa, seguramente en prevision de un aumento de las
venas.

En 1994, los gastos de venta han experimentado un fuerte

aumento, aunque las ventas han disminuido ¢ por qué?

Entre 1994 y 1903, las ventas disminuyeron en $105.00 pesos,
pero lss gananciss de explotacion disminuyeron en
$ 19.50 pesos, ademds, deben pagarse intsreses sobre un nuevo
préstamo bancario, por lo que las ganancias totales registraron
una reduccion de $ 24.00 pesos. jHay que adoptar medidas

urgentes!

El préstamo bancario oblenido sirve para pagar la nueva méquina
asi como olra nueva maquina que llegara a principios de 1995.
(Véase el apartado destinado al presupuesio de caja).

No cabe la menor duda que el propietario de la empresa sabia

que el volumen de negocios estaba disminuyendo, pero
solamente cuando vea estas cifras podra saber en cuanto
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disminuyeroan y qué partidas deben controlarse mas
urgentements.

Presenta la situacidn financiera de una empresa en un momento
determinado en el tismpo. Indica lo que la empresa poses y lo que
adeuda en dicho momento.

.
e

Corresponde generaimente al 31 de diciembre de cada afo. Sin
embargo, si de acuerdo con el ciclo productivo de su empresa ese
no es o mejor momento (el més representiativo de la realidad),
puede usted selecciona cusiquier otro.

El balence indica el equilibrio existente entre el activo por una parte
¥y © pasivo y capital de una empresa por ofro.

€3 lo que la empresa posee es decir, ¢l dinero en efectivo y en
cuenta comiente, edificios, maquinaria, materiales y productos
terminados no vendidos.

El dinero adeudado a la empresa por los productos que ha vendido y
entregado forma parte de! activo ya que se le dard a la empresa a
cambio de dichos productos.
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Activo circulante:

Es ol dinero en caja y en cuenta corriente, existencias de producios
terminados, dinero adsudado por clientes, atc. se llama as! porque
puade convertirse rapidamente en dinero en efectivo.

Activo fijo:

Esta constituido por los edificios, maquinaria y equipo de
relativamente dificil realizacion.

Pesivo;
Es lo que la empresa debe, es decir, productos recibidos, préstamos
bancarios, impuestos, eic. también incluye el capital invertido en la
mpresa.

Pasivo a corto plaro:
€ ol dinero que la empresa debe en suministros, impueatos o sobre
giro bancario y que si los acreedores solicitaran se reembolsaria de
inmadiato.

Pasivo 2 largo plazo:
Esta constituido por las hipotecas y préstamos a largo piazo.

Cophial:

Es ol dinero invertido en la empresa por el propieterio o los
accionistas. En ese sentido, la empresa se considera como aigo
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separado de los propietarios, esta les debe el dinero invertido y las
ganancias que se obtengan.

8.8.2. Analisis de un Balance general

A continuacion se presenta, a modo de ejemplo el balance de una supuesta
empresa en el que conviene examinar en detalle las cuentas por cobrar, los
trabajos n curso de ejecucion, el valor de los edificios y las maquinas, etc.

A ACTIVO CIRCULANTE ACTIVO 1993 | 1992
Efectivo en caja y en banco 10.00 7.00 6.00
Cuenta por cobrer (deudores) 1> 80.90 67.00] 52.00
Menos  provisién para  deudas 200 1.50| 130
Incobrables 78.90 68550 3%6.70
Existencia de productos terminados y|2--> 50.00 3000, 3800
trabajos en curso de
Existencia de materias primas 37.% 3430 3330
Totsl de existencies 87.30
TOTAL DE ACTIVO CIRCULANTE 176.80] 118.00| 120.80

B | ACTIVO FJO
Terenos y edificios 3> 80.00 85.00) 90.00
Menos depreciacion snusl del 3% sobre 5.00 $00| 500
100 pesoe

75.00 00| 0500
Miquinas y equipos 4> 70.00 40.00| 45.00
Menos depreciacién anual 10% 0.50 500] 500
81.50 3500, 4000
TOTAL ACTIVO FNO 138.50| 115.00| 125.00
TOTAL ACTIVO 312.70)] 257.80] 253.00

A | PASIVO A CORTO PLAZO
Cuenias por pagar (deudas de la)|S—> 89.00 680.00| 45.00
empresa)

Provisién v/ Impuesto de la empresa 4.00 1200, 1000
Prestamo bancario a corto plazo 8-> 50.00
TOTAL PASIVO ACORTO PLAZO 143.00] 72,00} 55.00

B | PASIVO A LARGO PLAZO T

C | CAPITAL
Capial del propietario 140.00 140.00| 140.00
Ganancias retenidss (beneficios no 20.70 15,80} 58.00
retirados de la empresa)

TOTAL CAPITAL 180.70] 185.80| 148.00
TOTAL PASIVO 312.70] 257.80] 253.00

Tabla §.5.2. Balance genersl de una empresa “X”
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-

En el activo aparecen $ 80.90 pesos adeudados por clientes que
todavia no han pagado los productos recibidos con respecto a 1993,
representa un aumento de $ 1390 pesos ($ 8090 -
$67.00)

Las existencias de productos terminados y los trabajos en curso de
ejecucion (productos que se estén fabricando) son muy grandes,
$14.00 pesos ($ 50.00 - $ 36.00) mas que en 1993. Las existencias
de materias primas también han aumentado
$ 300 pesos més que en 1993. Asi pues, las existencies de
productos terminados y en ejecucion y las existencias de materias
primas representan més de un cuario del total del activo. El efectivo
en caja y en banco (Cuenta corriente) asciende solamente a $ 10.00
pesos, esta situacion puede ser peligrosa.

€l valor de los edificios cuando eran nuevos ascendia a $ 100.00
pesos; cada afo se carga sobre dicho valor una depreciacion del 5%
durante 20 aftos. A finales de 1994, los edificios tendran ya 5 afos.

Las méquinas que la empresa tenia en 1992 y 1993 costaron
$ 50.00 pesos y ya tiene 3 aftos. Cada afio ha depreciado un 10% de
su valor, 8i bien en 1994 se ha comprado una nueva maquine que
cuesta $ 35.00 pesos. Por lo que |a provision para depreciacion ha
experimentado un aumento.

£n 1984, |a provision para depreciacion se presente como sigue:

de $ 50.00 pesos = $ 5.00 pesos
de $ 35.00 pesos = §
Total $8.50 pesos
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Retiros

La empresa debe a sus proveedores $ 89.00 pesos, suma que es
superior a la que los clientes deben a la empresa. Si los proveedores
pidieran, de improviso, a la empresa que se les pagara |0 que se les
debe esta se encontraria en graves dificultades al no disponer de
suficiente dinero en efectivo.

El préstamo bancario a corto plazo solicitado era para comprar la
nueva méquina, con la esperanza de que el volumen de negocios
siguiera aumentando en 1992 y 1993.

La empresa no tiene préstamos contratados a largo plazo.
En 1984 y 1985 ol propietario retir6 de la empresa cantidades de
dinero superiores a las ganancias obtenidas.

1993 $ 12.20 pesos
1994 $ 16.10 pesos

Este o8 uno de los molivos por los que la empresa e encuentra con
poco dinero prestado af banco. Si el propietario continia sscando de
la empresa cantidades superiores de dinero a las gananciae, es
evidente que se encontrard en dificultades a corto plazo. '

8.0.3 Presupucsto de caja:

Es un plan que indica ¢l modo en que usted piensa que el dinero
(recibos y pagos) entrard y saldré de la empresa mes por mes,

durante ol periodo de varios Mmeses.
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La estimacion del fiujo de caja constituye su prevision basada en la
experiencis.

Si se quiere que una empresa no se encuentre en dificultades es
necesario que esta mantenga una situacion de liquidez, es decir, con
suficiente dinero en efectivo para pagar sus gastos corrientes y a
sus acreedores en las fechas debidas. Ei dinero utilizado para
efectuar todos estos pagos se denomina Capital de Trabajo.

Es pertinente recordar que muchas empresas han quebrado porque
no disponian de un capital de trabajo suficiente para hacer frente @
dichos gasios, a pesar de que sus libros de pedidos estaban llenos.

El presupuesto de cajs, aqui presentado (ver tabla 5.5.3.) tiene junto
@ la columna de fiujo de caja pravisto para cada mes, otra columna
con el fiujo de caja efectivo. Esta segunda columna se Hiena al final
de cada mes tomando los datos necesarios de las cuentas. De ests
maners, usied puede ver 8| sus previsiones eran acertadas o no.
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Presupuesto de caja para 19988 (expresado en pesos)

1985 ENE RO FEB RERO|MAR 20 ABR L
PREV [EFEC |PREV |EFECT |PREV |EFECT |PREV |EFECT
T
INGRESOS
1. Saldo @l 1° del mes 10.001 10.00{ 15.75{ 10.86{ 11.50{ (11.54)| 30.50| (90.40)
2 Ventas al contado <1 200 1.50 200 220 200 230 200 220
3. Ingi de clientes (incluy 30.00] 24.00| 30.00| 31.00] 30.00 32.00( 30.00{ 19.00
impusstos sobre ventas) <—2
TOTAL DE INGRESO8 4200 36.00] 17.75] 44.08] 33.16f 2278| 36.06[ 12.00
GASTOS
4. Sueldos y salarios (incluyendo 12.00{ 11.90] 1200] 12.10] 12.00 12.00{ 12.00f 12.00
seguridad social)
5. Materias primas <l 10.00] 9.00[ 10.00| 18.00] 10.00| 12.00| 12.00] 15.00
6. Otros suministros (incluyendo .30 .20 .30 .26 .30 10 .30 .20
material de oficina)
7. Electricidad y agua 1.10| 1.06 1.10 1.10
8. Teléfono 5.60] 6.00 80 65
9. Impuestos sobre la renta (Después 50} 49 50 .50 50 .50 .50 60
de reducir los sueidos y salarios)
10. Impuastos sobre las 1.60] 1.20 1.50 1551 1.50 1.60 1.60
ventas 5% <-4
11. Seguros 400[ 400
12. Bisnes de capital 2200 2260
13. Qtros geslos 30 20 .30 80 30 .20 30 25
14. Inferenes 1.60 1.50
TOTAL GASTOS 26.25] 24.64| 4080| 6560 30.10] 31.80] L"io’.ao 32.15
SUPERAVIT (DEFICIT)PREVISTO AL | 1675} 10.86 1.16| (11.54)] 3.05| (9.14)] 8.75 0.91
FINAL DEL MES SUMAY SIGUE
Tabia 8.0.3. Presupuesto de caja
PREV - PREVISTO
EFECT - REAL
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Examinaremos ahora este presupuesto de caja o estimacién del fujo de
caje:

Observe qus fos ingresos que se han pravisto serén mas o menos
cada mes. Si bien los gastos no lo serdn. Algunos gastos se
ofectuarén cada tres meses, por ejemplo, electricidad y agua,
teléfono, intereses sobre préstamos bancarios (véase en el balance)
mientras que el seguro 88 pagard una vez al aflo en el mes de
marzo.

He aqui sigunos puntos que merecen especial atencion:

1 €l saldo es el dinero que |a empresa tiene en cuenta corriente y en
efectivo (véase el balance), para hacer frente a los gastos urgentes
sin incurmir en un sobregiro bancario,

2 Los ingresos de clientes son las sumas de dinero que dichos
clientes deben a la empresa por l08 productos que se les vendieron
ol aflo anterior, en el balance vemaos que a |a empresa se le deblan $
80.90 pesos, 88 decir, mas de dos meses de ventas (véase el estado
de pérdidas y ganancias). En enero, los clientes han tardado més en
pagar de lo que se esperaba, mientras que en febrero y marzo han
pagado normaimente.

3 Al igual que para los producios vendidos, las materias primas se
pagan después de haberias recibido. El balance indica que la
empresa debe $ 89.00 pesos. Si la mayor parte de esta suma se
debe en concepto de materias primas, el plazo promedio de pago es
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de unos seis meses, por lo que la empresa es mala pagadora. Al
final del aflo las existencias de materias primas ($ 37.30 pesos)
equivalian a la produccion de diez semanas (véase el balance y el
estado de pérdidas y ganancias, ver tabla 5.5.1.). El propietario
queria pagar lo mds tarde posible, pero en febrero un proveedor
exigi6 que se le pagara lo que se le debia inmediatamente por
desgracia, en ese mismo mes debia pagarse una nueva miquina y
las reservas en efectivo no eran muy buenas.

El saldo de este mes resulté con un déficit de $ 11.54 pesos. Las
sumas de dinero necesarias para cubrir dichos pagos se obtuvieron
de una u otra forma. Quizds con un sobregiro bancario.
Inmediatamente después del propietario empez6 a apremiar a sus
clientes para que le pagaran lo que le debian; en abril se recibieron
on concepto de pago $ 19.00 pesos mas de lo previsto, lo cual
resolvi6 la situacion.

Los impuestos sobre las ventas no se presentan en el eslado de
pérdidas y ganancias, ya que se cargen al precio de venta de los
productos @&l momento de venderios y $e registran en una cuenta
separada. Sin embargo, se presentan en el presupuesto dado que
deben pagarse cada mes. He aqui un excelente ejemplo de lo que
sucede cuando una empresa no dispone de un capital de trabajo
suficiente. Al examinar el balance dijimos que ios $ 10.00 pesos que
habia en la cuenta corriente no eran suficientes, y asi ha sido en
redlidad. El emprasario trata de financiar sus actividades con el
crédito de sus acreedores, sin embargo 8i uno o varios de ellos 3
ponen dificiles y exigen que se les paguen las sumas debidas, o bien
que los materiales se liquiden al contado, justo al momento de la
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entrega. El empresario se encontraré en una situacion peligrosa. Sus
previsiones para los pagos de materiales no son suficientemente
elevados. Por lo que se encontrara en una situacion todavia mas

peligrosa.

8.6. COSTOS

El costo de un producto es |a cantidad de dinero que 3@ invierte en producir un
articulo, sin considerar su ganancia.

Por costo se entiende todo e dinero gastado en materiales, mano de obra y otros
olementos que intervienen en la fabricacion de bienes, asi como en el suministro
de servicios administretivos y de supervision.

Saber cuanto cuesia febricer un articulo permite;

Fijer precios

Saber expectativas de ganencia

Descubrir los elementos con costos mis elevados para reducirios.

® & & o

Determinar ol efecto que tendrian ciertas mejoras en el costo de
fabricacion.
Los costos de fabricacion se dividen en coslos direclos y cosfos
indirecios.
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Los costos directos estén formados por:

% El costo de los materiales, esio es, las malerias primas que entran
en su fabricacion.

® El costo de la mano de obra, es decir, los sueidos y las
prestaciones del personal ocupado en producir.

< Estoo costos cambian en relacion con el numero de piezas

fabricadas.

Los costos indirectos estan formados por todos los demés costos que intervienan
on ol funcionamiento de la fébrica.

Algunos costos indirecios son:
% Alquiler de locales, maquinaria y equipo. Asi como su

mantenimiento.

©  Energia, combustibles, lubricantes, agua, suministros.

< Salario de trabajadores que no dedican su tismpo directamente a
|a fabricacion.

© Transporte

¥ Venta (comisiones de vendedores, viajes, publicidad)

La suma de ambos son los COSTOS TOTALES
COSTOS TOTALES = COSTOS DIRECTOS + COSTOS INDIRECTOS
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8.7. COSTOS DE FABRICACION

Al término Costo se define: Como el conjunto de esfuerzos y recursos que
se invierien para obtener un bien’, asio es, se refire al Costo de inversion.
A decir, esfuerzos se quiere indicar la intervencion del hombre, 0 sea su
trabajo, y &l decir recursos 8 indica las inversiones necesarias que
combinadas con la intervencion del hombre y en cierto tiempo, hace posible
la produccion de algo.

Por lo tanto los costos de inversion, por sus elementos integrantes,
esfuerzos y recursos traducidos al lengusje contable y referido
especificamente a los “costos de fabricacion®, los encoentramos en los
slementos siguientes; materiales, mano de obra y gastos de produccion.

Los costos de fabricacion esta formado de tres elementos bésicos:

a) Materia prima
b) Mano de obra
c) Gastos de fabricacion o produccion

‘La materia prima es ol elemento susceplible de transformacion por un

ensamble 0 mezcia. Mano de cbra es el esfuerzo humano indispensable
para transformar esa materia prima. Gastos de fabricacion agrupa las
erogaciones necesarias para lograr esa transformacion, tales como:
88pacio, equipo, herramienta, fuerza motriz, etc.
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COSTO PRIMO

Es la suma de materia prima y mano de obra

COSTO DE PRODUCCION

Es la suma del costo primo mds los gastos de fabricacion,
que también se estabisce con la formula: Materia prima +
mano de obra + gastos indirectos de fabricacion.

COSTOS DE DISTRIBUCION

Este costo lo encontramos en loda empresa y afecta los
ingresos obtenidos en un periodo determinado siendo su
formule:

Costo de distribucion = Gaetos de venta y Gastos de
Administrecién  +  Gastos  financieros  operacion
compraventa.

COSTO TOTAL

Serd igual a la suma del “Costo de Produccion’ més "Costo
de distribucion”.
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COSTO TOTAL

COSTO DE PRODUCCION

COSTO DE DISTRIBUCION

COosTO

PRIMO

MATERIAS
PRIMAS

MANO DE
OBRA

GASTOS
DE
FABRICACION

GASTOS
DE
VENTA

GASTOS
DE
ADMON.

GASTOS
FINANCIEROS

PRECIO DE VENTA

" Costo total mas margen de utiidad. Ei margen de utilided
" dependera del fabricante.

6.0. EJEMPLO PARA ELCOSTO DE UN PRODUCTO

! Para caiculer of costo Primo de un producto:

Una fibrica produce articulos (escritorios) de buena caiidad de madide
(150x90x75 cm.) Se procede a separar costos.
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1. Costo de materiales (En cm, cy grs.)

ARTICWLO CANTIDAD CO8TO POR CO8TO POR
UNIDAD ESCRITORIO
1. Tablero superior 900 cm + 10%=10m 18 pesos/metro 150 pesos
15 X 25 cm (tabla)
2. Bastidor 15 X 2.5 cm 380 cm + 10%=4m 15 pasos/metro 60 pesos
(tabla)
3 Palms75X7.5¢cm 300 cm + 10%=3.3m 10 pesos/metro 33 pesos
(Cuadradas)
4. Pegamento 500 grs. 8 pesow/kilo 4 pesos
12 pesos/kilo 6 pesos
TOTAL 253 pasos
10% para desperdicios

Tabla §.8.1. Costos directos para un escritorio

2. Meno de obr (salerio y prestaciones de los trabajadores)

TIEMPO EMPLEADO NUM. DE COSTO POR HORA COSTO POR
TRABAJADORES ESCRITORIO
Ihn. 2 [} 3 X 2X 5330 pesos

** Corte, maquinado, manipulacion, armado y bamiz

Para obtener el costo primo se suman los costos de materiales +
mano de obra

Coato primo= 253 + 30 = 283.00

1y



COSTOS

COSTO DE PRODUCCION

Para obtener este costo se utiliza |a siguiente forma:
Costo de produccion = materia prima + mano de obra + gastos

indirectos de fabricacion.

GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Agrupan todas las demas erogaciones que siendo derivadas de la
exactitud a una unidad

produccion no es posible aplicarlas con

producida, ejemplo;

Depreciaciones, amortizaciones, combustible, mantenimiento, elc.

Asl pues los gestos de fabricacion indirectos podrien presentarse de la

sigulente meners;
COSTO POR ARO
COGTOS INDIRECTOS C.VANABLE] C.FNO8 | TOTAL
CosT08
AIQuilsr 0o 108 l0Cales e 1a (abrica 12,000 12,000
Manienimiento de 08 locaies 6,000 6,000
Mantenimiento de iss maquinas 5,000 4,000 9,000
Seguro de la maquinaria y axistencias 2,000 2,000
[Energia 7,000 3,000 10,000
Sueido de trabajadores 3,000 7,000 10,000
Pante del costo de compra de nusvas maquinas 5,000 8,000 13,000
(depreciacién)
[Combustibies, _ lubricanies, _hemamientas 3,000 1,000 4,000
suministros
[TOTAL GASTO DE FABICACION 23,000 43,000 9,000
* Esios datos son anuales
Tabla §.0.3. Gastos de fabricacion
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COSTOS DE DISTRIBUCION

A. Gastos administirativos y financleros:

Por lo general estos gastos suelen ser fijos se pueden presentar de la siguiente

manera.
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y FINANCIEROS COSTO POR ANO

Alquiler de oficinas 6,000
Sueido y gastos del propietario 15,000
Sueido y prestaciones personal de oficina 14,000
Correo, teléfono y articulos de papeleria 3,000
Seguro de oficinas, vehiculos y responsabilidad civil 500
Gastos varios 1,000
Intereses sobre prestamos bancarios 500

TOTAL $ 46,000

Tabla 0.0.4. Gastos Administrativos y Financieros

B. Gastos de vents:

Se incluyen gastos fijos como sueldo del vendedor y gastos
variables como gastos de entrege, comision del vendedor, para

1,000 escritorios estos gastos pueden ser:
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COSTOS POR ARO
GABTOS DE VENTA cosTos COSTO8 | TOTAL DE
VARIABLES FIN08 co8T08
Tusidon y §astes de) vendedor 7,000 7,000 )
Comieién del vendeder 10 3,400
Gasios de entrege 140 1,000
Gastos de visje 2000 2,000 4000
Publicided 1,000 2000 3,000
TOTAL 000 $12,000) 931,000
Tabla §.0.4. Gastos de venta

Para obtener el costo de distribucién se suman los totales de las 2 tablas
Coeto de distribucion anual: $ 48,000 + 21,000
$ 67,000

COSTO TOTAL

Tolal de costos indirecios:

Para ol ejempio de 1,00 escritorios el costo indirecto es de;

CO8TO8 POR ARD

COSTOS INDIRECTOS [ C-VARIABLES | C.FIJOS | C. TOTAL | C TOTAL
Gastos de fabricacion 23,000] 43,000] 68,000 66
Gastos adminisirativos y financieros 46,000 46,000 46
Gastos de venta - 9,000 12,000] 21,000 21
TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS 32,000{ 101,000 133,000 133

Tabia §.0.6. Costes indirecios
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5.9. COSTO UNITARIO

Costo unitario:

El costo por escritorio se determina dividiendo el total de los costos
entre el nimero de escritorios producidos y vendidos.

ELEMENTOS DE COSTO COSTOS | COSTO8 | TOTAL
VARIABLES FINOS COSTOS
8) Costo de materiales 253.00 253.00
b) Costo de mano de obra 30.00 30.00
¢) COSTO PRIMO 283.00
d) Gastos de fabricacion 23.00 43.00 60.00
8) COSTO DE PRODUCCION (c + d) 349.00
f) Gaelos de venta 9.00 12.00 21.00
9) Gastos administrativos y financieros 46,00 48.00
h) COSTO DE DISTRIBUCION (f + g) 67.00
i) COSTO DE DISTRIBUCION (e + h) 32.00 101.00 133.00
/) COSTO TOTAL DE UN ESCRITORIO $315.00 $101.00 $410.00
Tabia §.9.1. Eiementos de costo

£l costo de febricacién es:
COSTO VARIABLES $ 315.00 pesos
COSTO FIIO $.101.00 pesos
COSTO TOTAL POR ESCRITORIO  $ 416.00 pesos

Si e producen 1500 en lugar de 1000 sin aumentar los costos fijos. Los costos

fijos por unidad son:
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101.00
eeemmmeenee 2 § 67.00 poSOS
1500

Entonces o coslo unitano seré de:

COSTOS VARIABLES $ 315.00 pesos

COSTOS FIJOS $_67.00 pesos

COSTO TOTAL POR ESCRITORIO  $382.00 pesos

Si se fabrican 1,500 escrilorios, el costo unitario es de $ 34.00 pesos. Costo
inferior @ que si se fabrican 1,000 piezas (Cuanto mayor sea el volumen de
produccion con el mismo local, oficina y personal més barato seré el producto).

Ahora por el contrario, si se fabrican menos o 8i solo se logran vender 500 sin
reducir los coetos fijos, los costos fijos son:

$ 101.00= $ 202.00 pesos
500
£l costo tolal serd:
COSTOS VARIABLES $ 315.00 pesos
COSTOS FINOS $.202.00 pesos

COSTO TOTAL POR ESCRITORIO  $§ 517.00 pesos

O sea aumenta $ 101.00 pesos el costo por 500 piezss.
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Calculo del costo de muchos productos:

Si se producen varios productos, los costos indirectos no pueden
dividirse en la forma indicada anteriormente, ya que como son
diferentes productos requieren diferentes cantidades de material y
mano de obra.

5.10. FIJACION DEL PRECIO DE UN PRODUCTO

Fijer precios, significa establecer cuénto cuesta al comprador los productos que
90 fabrican incluyendo la relacion enire el costo de un producto y el del otro; asi
como los descuentos y las facilidades de crédito a ofrecer.

Es importante conocer ¢l costo de un producto para a su vez poder establecer el
precio de éste.

Para poder fijar precios se deben conocer |08 costos de fabricacion, ya que de lo
contrario se ignoraré si e tienen beneficios o pérdidas al producir dicho producto.

Otroe punios gue lambién se deben tomer en cuenta son:

© 4 Cudinto pueden o quieren pagar los clientes?

@ 4 Cuénto le cuesta el dinero, es decir a qué intereses le prestan el
dinero?

©  ;Cuénto cuesta der crédito?
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Entonces si se conocen los costos se pueden fijar pracios. Los precios
establecidos deben permitir conceder descuentos por grandes cantidades con

o810 se logran pedidos importantes.

Ejempio:
Fljacion de precio de venta de un escritorio

En el céiculo del costo al fabricar 1,000 escritorios cada uno cuesta $ 416.00

pesos.

Si se afaden perspectivas de ganancias basadas en ias preguntas anteriores por

ejemplo 25% el precio de venta es;

COSTO TOTAL $416.00 pesos
PERSPECTIVA DE GANANCIAS 25% $ 104.00 pesce
PRECIO DE VENTA $ 520.00 pesce

Asi para 1,000 escritorios, @) margen de utilidad, enirega y descuento es:
1,000 X § 104.00= $ 104,000 pesos

Ahora al fabricar en un afio 1,500 eacritorios el costo baja a $ 382.00 pesos.

Coneiderando perspectiva de ganancia del 28% se tiene:

COSTO TOTAL $ 382.00 pesos

PERSPECTIVA DE GANANCIAS 25% $ 96.00 pescs
PRECIO DE VENTA $ 478.00 pesce
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Entonces para 1,500 escritorios se tiene una utilidad de 1,500 X $ 96.00 =
$ 144,000 pesos, ‘

Por lo que se concluye que el producir mas con los mismos costos fijos y mano de
obra obtendremos mayor margen de utilidad.

5.1 PUNTO DE EQUILIBRIO

8.11.1 DEFINICION:

Se llama punto de equilibrio econémico de una industria al volumen
de produccion correspondiente a una situacion en las que no se
obtienen ganancias ni se incurra en pérdidas, es decir, cuando el
valor de la produccion es igual a los gastos necesarios para
ofectuaria.

El punto de equilibrio permite determinar los mérgenes de utilidad en
que la industria quiere operar obleniendo con ello una estabilidad
financiera y administrativa en funcion a ciclos de tiempos.
El punto de equilibrio sirve para conocer y regular los niveles de
produccion, regula costos de fabricacion y precios de venta para que
ol producto compita en el mercado.

§.11.2 EJEMPLO DE PUNTO DE EQUILIBNIO:

Para ol chiculo de este punto se utiliza la siguiente formule:
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Cf=Costofijos
CV = Costos variables
V= Ingresos por ventas

El resultado de esta férmula representa el volumen de ventas expresados en
cifras monelarias pars aicanzar el punto de equilibrio.

PE=___Cf X100
v-cv

Esta formula muesira ¢l porcentaje de capecidad que debe ser utilizado como
minimo para sicanzer ¢ punto de equilibrio.

Riomple;
Céiculo del punto de equilibrio

En la seccidn de costo unitario en una empresa que puede producir 1,500
escritorios vimos que el costo unitario es de $ 382.00 pesos y el precio de venta

de $478.00 pesos.

Con estos datos se obtiene el punto de equilibrio y el volumen minimo de
produccion:
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Cf =610X1500 =$ 101,000
CV =315X1500  =$472,000
IV  =478X1,500 =$717,000

Ahora calculamos el punto de equilibrio

PE = Cf =___101.000
1-CVIN 1-472.00/717.00

=_101000 = _101.000 =285,321

1-0658 0342
WPE=__Cf  *100= 101,000 X 100
V-CV' 717,000 - 472000

PE = 41.3%

41.3% * 1500 unidades = 619.5 unidades
(produccion minima economica)
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Punto de equilibrio;

Miles de

Ingresos

Utilidad

PE

~
?"

/’

CF

gE i 3

100 200 300
Perdidas

Figura §.11.1. Grifica de punto de equilibrio

Obsorvaciones:

400 500 600 700 800 ©00 1000 1100 1200 1300 1400 15b0

Costos

Unidades
Costo
fotal

Para la produccion de 1500 pares se hacen las siguientes

conclusiones:

- Al fabricar 620 pares estaremos en operando en tables
- Para oblener ganancias debemos de producir mas de 620

unidades.

- Si producimos o vendemos menos de 620 unidades

estaremos perdiendo.
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MERCADOTECNIA

6.1. INTRODUCCION

La Mercadotecnia hoy en dia va tomando cada vez mas importancia en las
empresas ya que es la encargada de observar y estudiar al sector a! cual se va a
vender el producto, asi como definir los diferentes medios para hacer que e!
consumidor adquiera dicho producto. Como pueden ser medios publicitarios o
promociones.

Asi pues, las empresas para competir con otras deben implantar y mejorar el
departamento de Mercadofecnia para logra mayor estabilidad en el mercado.

Lae preguntas que a continuacion se formulan pretenden orientar y dar respuesta
a lss principeles interrogantes sobre los elementos constitutivos de la
Mercadotecnia y su importancia dentro de !a vida de las empresas.

6.2. PREGUNTAS

© . Qué s ia Mercadotecnia?
& Cudles son los principales elementos de un plan de
Mercadotecnia?

&, Cudies son los datos histéricos de un producto?

2

¢ Qué es un sistema de planeacion estratégica?
¢ . Qué ee una planeacion estratégica?
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L
®
®
L4
L4

¢ Cudles son los objetivos de |a Mercadotecnia?

¢ Cudles son las funciones del departamento de Mercadotecnia?
£ Qué actividades realiza el departamento de Mercadotecnia?

£ Qué es la investigacion del mercado?

£Qué es una garantia?

6.3. DEFINICION

Mercadotecnia:

Es aquella activided humane dirigide a satisfacer necesidades,
carencias y deseos a través de procesos de intercambio.

Realizendo un antlisia de esla definicion:

€I hombre para sobrevivir requiere de un sin numero de bisnes y
servicios, de ahi el surguimiento de la Mercadotecnia. Y la pregunta
& SUIgir seriay con ;qué? la respuesta es, con productos, los cuales
son instrumentoe para cubrir un deseo o una necesidad, y ;cdmo? a
través de intercambio, este se dard cuando haya doe partes que una
tenga aigo de vaior para |a oiras. Exisla comunicacion y eniregs, asi
como ambas partes tengan libertad de aceptar o rechazar |a oferta,
siendo la siguiente pregunta ¢ donde? en el mercado, entendiéndoio
como el grupo de personas con gustos perfectamente identificables.
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6.4. ELEMENTOS DE UN PLAN DE MERCADOTECNIA

Aunque fos formatos de los pianes de Mercadolecnia varian de un
empresa a otra; pero normalmente contiene estos cuatro siementos:

8) Historial del producto

b) Proyscciones de ventas y ganancies
¢) Desarrolio de una estrategia

d) Plan de accion y controles.

4.1 Mistorial del producto:

En la primera parte de un plan relativo al producto, debe examinarse
Ldonde ha estado este comerciante? y ;qué lugar ocupa en ol
mercado? y la situacion actusl de el producto.

Delos Meldricos del producio;

A continuacion se enuncia algunos puntos importantes que hay que
congiderar con relacion a nueatro producto para ubicamos dentro del
mercado.

Total de unidedes en el mercado (demanda anual)
Participacion de las compafiias en of mercado
Precio por unided

® & & &

Costo variable por unidad
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L Margen de contribucion bruta por unidad

-] Volumen de ventas por unidades (varieded de modelos
puestos a |a venta)

Ventas

Gastos generales

Publicidad

Distribucion

WUtilidad nete.

® ¢ & & o

Ademds de esla informacion, la primera perte del plan debe contener datos
relativos a lae firmas operantes de la competencia y sus precios, cosios variables,
participacidn en ol mercado y gaetos de Mercadotecnia tanto cuanto se conozcan
de la compelencia.

0.4.2 Proyeccién de venias y genancies:

La formulacion de planes eacritos en la forma de metas eepecificas,
presupuestos y asignaciones de trabejo. Describen las tictices para
asicanzar los objetivos de venias de la Compafiia, ee decir cuando se
va a vender.

Las metas de venta y ol plan de Mercadotecnia se inicia con una

declaracion de las melas de venta para la compafia. Es decir cuénto
pensamos vender en eete ciclo.
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€l presupuesto. Para que se lleven a cabo las diversas tareas de
Mercadotecnia, la compafila formula “un presupuesto total. La
compafiia debe analizar ei trabsjo de Mercadotecnia que serd
necesario efectuar para lograr determinadas metas.

6.4.3 Desarrolio de Is estrategis:

b)

¢

Con mucha frecusncia ocurrird que ei gerente del producto no pueds
continuar con ia estrategia aclual de Mercadotecnia al cbservar:

Que esla estrategis no conduce a las proyecciones convenientes de
ventas y utilidades '

Que ya na puede seguir adapténdase, debldo a que la competencia
ha cambiado también de esirategia ha habido alteraciones en el
medio econdmico.

Que con estrategiss no probades todavie, podria mejorarse
grandemente ef panorama de Wtilidades.

La direccion del producto necesila pensar mde en términos
satratégicos y debe saber generar ssirategias alternativas.

Un proceso de pianeacion estratégica formal une diferentes tipas de
planes y programae.

A)  Planes estratégicos
8) Programas a mediano plazo
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C) Presupuesios a corto plazo
0)  Planes operativos.

La planeacién esiratégica es un esfuerzo sistemdtico y mas o menos
formsl de una compafia para establecer sus propésitos, objetivo,
politicas y esirategias basicas par desarrollar planes detallados.

Establecidos estos cuatro puntos de vista, planeacion estratégica es

ol analizar oportunidades de elegir objetivos, de formular estrategias,
de hacer planes y llevar a cabo la realizacion y el control de las

veniae.
0.4.3.1 S/ateme do plancecién;
Andiisle Planeacién Control
- Objetivos -Plan de - Aplicacion de
de ia Cla. Mercadotecnia Mercadolecnia
« Oportunidedes « Estrategias del - Control de la

del Mercado Mercado Mercadotecnia

Ninguna firma puede descansar su futuro con seguridad en sus
productos y mercados aciualed por @30 se necesita un procedimiento
sistemdtico para generar una oportunided que comience con la
neturaieza resl del negacio de la compaflia y progress a partir de
olla.
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6.4.3.2 Clases principales de oportunidades de crecimiento.

1. Cracimionts intensivo . Crecimionto M. Crecimionto de
intogrado Integrado Diversificacion
A. Penelracion deol mercado | A. IMegracion hacia atris A. Diversificacion concén-
trica
B. Creacién del mercado B: Integracion hacia adelente | B. Diversificacién horizontel
C. Crsacién del Producio | C. Integraciin horizomel C. Diversificacion
(mejoramiento del producto)

Tabia §.4.1. Clases de crecimiento en mercadotecnia

I. Crecimiento intensivo:

Tiene sentido cuando no ha explotado plenamente las oportunidedes
Istentes en sus actuales producios y mercados.

LA, Peneirecién do mercedo:
Congiste en buscar ventas mas grandes para sus actuales productos
on sus mercados presentes mediante un trabsio de venta més

agresivo.

La compefiia puede tratar de estimular a los clientes a incrementar
su actuai ritmo de consumo.

La compadia puede incrementar sus esfuerzos por atraer clientes de
la competencia.
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La compaiiia puede aumentar sus esfuerzos por atraer a los no
usuarios

1.8. Creacion de mercado:

Se busquen ventas mayores llevando sus actuales productos a
nuevos mercados.

La compafiia puede abrir mercados geogrificos adicionales
mediante una expansion regional.

La compafia puede tratar de atraer olros sectores del mercado
mediante |a creacion de nuevas versiones del producio que sirsigan

a dichos sectores, ingresar @ otros canales de distribucion o hacer
publicidad por otros medios.

1.C. Mejoramiente del producto;

Consiste en buscar ventas mayores fabricando mejores producios
POra sUS Mercados aciusies.

La compafiia puede introducir nuevos aspectos del producto
mediante intentos por adopter, modificar, magnificar, minificar,
sustituir, rearreglar, invertir o combinar aspectos ya existentes.

#. Crecimionts integredo;
Tiene sentido si la indusiria béeica ofrece un futuro de fuerte
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H.A. Integracion hacia atrés:

Consiste en que una compafia busque la propiedad o un control
mayor de sus actuales sistemas de suministros.

. B. integracion hacia adelente;

Consiste en buscar la propiedad o un control mayor de sus sistemas
de distribucion

N. C. integrecion horizontel:

En este sentido se procura s propiedad o un control mayor de
alguno de sus competidores.

M. Crecimiento de diversificacion:

Tiene sentido si of sistema de Mercadotecnia medular N0 muestra
mucha oportunidad adicional de crecimiento o utilidad.

M. A, Diversiicecion concénirice:
Cuando se busque agregar nuevos productos que tengan sinergias
tecnologicas y/o Mercadotécnicas con la linea del producto

existonte; estos productos normalmente atraerén nuevos tipos de
clientes.
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M. B. Diversificacién horizontal:

Consiste en que se busque agregar nuevos productos que agraden
a sus actuales clientes, aunque tecnoldgicamente no tengan relacion
con su actual linea.

W. C. Diversificacion congiomenads:

Consiste en agregar nuevos productos para nuevas clases de
clientes ya que esto promete equilibrar parte de las deficiencias.

¢6.8. DETERMINACION DE LOS OBJETIVOS DE LA
COMPARIA.

Los objetivos sirven para los siguientes propositos en una organizacion:

< Los objetivos imparten a la gente de una organizacion un sentido
aspacifico de su pape! dentro de la misma.

€ Los objetivos dan consistencia a la toma de decisiones entre un

gran numero de distintos gerentes.
< Los objetivos estimulan el esfuerzo y of logro de metas.

¢ Los objetivos suministran ia base para la accion corectiva y el
control.
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% Los objetivos son una declaracién de hasta donde quiere llegar

una compaiia.

6.6. IMPLEMENTACION Y CONTROL DE LA
MERCADOTECNIA

Un plan no es nada & mencs que se traduzca en trabajo. Un plan describe lo que
e supone debe lograrse en cada periodo a lo largo del camino.

Una de las principaies tareas de los gerentes ademds de planear y supervisar, es
controlar. Cada gerente debe saber lo que debe vigilar, asi como determinar
durente cade periodo el voliimen de ventas y gastos de vendedores contra la
venta realizada.

Finaimente, existe el tépico mayor del control estratégico, es decir, el de si los
productos, recursos y objetivos de ia compafiia embonan adecuadaments con fos
mercados correctos.
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6.7. ACTIVIDADES DE LA MERCADOTECNIA DENTRO DE
UNA EMPRESA

1. Investigacién de mercados:
Es |a recoleccion, tabulacién y andlisis sistematico de informacion
referente @ la actividad de Mercadotecnia, que se hace con el

propGeito de ayudar al ejecutivo @ tomar decisiones que resueivan
us problemas de negocios.

4. Estudios econdmicos de precios:
Se Wiliza para costear el producto, la utilidad que se puede obtener,
precio al que se puede vender ase producto y/o servicio,
determinacion del punto de equilibrio, etc,

3. Mancacion y desarolio;

Planeacion y desarrolio de los productos y/o servicios que se van a
ofrecer al mercado.

4. La merce:
Es ol nombre que permite identificar y distinguir el producto de los de

la competencia, sirve de garantia de consistencia y calidad, da
publicided @l producto y ayuda a crear su imagen.
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8. El envase:

Es cualquier material que encierra un articulo y que no forma parte
integral del mismo. Debe ser econdmico, atractivo y que se adapte al
producto.

6. Elempaque:

Es cualquier material 0 cosa, con o sin envase que guarda un
articulo con el fin de facilitar su entrega al cliente, debe ser ligero,
econdmico y fécil de manejar,

7. Laetiquets:

Es un papel, un pedazo de metal o cualquier material fijado a un
envase, el cual nos muestra el precio del producto.

8. El aimacén;

La Mercadotecnia estudia las caracteristicas que debe reunir un
almacén para tener la existencia adecuada de productos terminados
y poder cubrir nuestro presupuesto de ventas.

9. Politica de precios de los productos o servicios:

Aqui la Mercadotecnia delermina precisaments cuéles son los
CaMiINos que 8¢ van a seguir en la fijacion de los mismos, dependerd
del producto, su mercado y de las condiciones en que la
competencia trabaja.
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10. Garantias y servicios:

Garantia es el acto por el cual un articulo se asegura y protege
conlra algun riesgo o necesidad durante un periodo determinado.
Servicio es la prestacion que se le da al comprador de un producto
para mantener este uitimo en condiciones dptimas de trabajo.

11. Canalee de distribucién:
Ademés de la fuerza de ventas, los canales, medios de distribucién

que utiliza la empresa para hacer llegar sus productos a consumidor
en forma econémica, eficiente y oportuna, ‘

12. Le transportacion:

La Mercadotecnia deberd organizar y establecer las politicas de
transporte de la mercancia a través del medio mas economico y
adecuado.

13. Publicided:
Es ol conjunto de actividades mediante las cuales se dirigen al
publico mensajes visuales u orales con el propésito de informarie e
influir sobre é| para que compre mercancias o servicios.

14. Promocion de ventes:

Son todos aquelios programas o aclividades relacionados con la
mejor forma de ayudar a vender un producto en el punto de vents
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que incluye: folletos, catdlogos, lista de precios, regalos, obsequios
de varias clases, efc.

18. Relacionss pibiicse:

Eostas se llevan a cabo con el fin de crear una buena imagen tanto en
los productos o servicios asi como de la empresa al consumidor.

10. Venise:
Las venlas son todas aquelias actividades que preceden a la
transferencia de propiedad de un producto o sefvicio & un
consumidor o usuanio.

17. Adminjatracién de t0do ol programe de Mercadolecnie:

Este consiste en la prevision, planeacion, organizacion, integracion,
direccion y control.
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7.1. INTRODUCCION

El propdsito en este capitulo, es mostrar al microindustrial la necesidad, de una
contratacion idénea que laborara en |as diferentes dreas o secciones.

En ocasiones el microindustrial podré dirigir la empresa con Cierta facilidad por la
magnitud de esta, pero conforme ia empresa vaya creciendo, surgiré la necesidad
de buscar 0 una 0 mas personas que laboren para la buena administracion de
nuestra empresa. Para ello, habrd que contratar al personal idéneo para
desempeiiar las actividades que le competen. De esta manera nuestra empresa
crecerd on forma equilibrada con la colaboracion o apoyo de nuestro personal, el
cual colaborard, pava llegar & nuestro escenario planeado.

1)

2)

3
4)

7.2. PREGUNTAS

¢Podria sefialar los requisitos minimos del puesto que son
indispensables para fijar las bases de Ia sateccion?

¢ Como daria a conocer la necesidad que tiene de contratar personal
para el puesto?

¢A qué fuentes acudiria para localizer al candidato?

¢Cudles serian las preguntas clave que manejaria en la entrevista
para obtener los datos que desea saber del candidato @ puesto?
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5

Por su parte, ¢ que informacion le daria al entrevistado acerca de su

negocio?

7.3. PASOS PARA LOGRAR UN SELECCION DE

PERSONAL EFICAZ

7.3.1. El andlisis del puesto de trabajo

a)
b)
©)

Para preparar la busqueda de candidatos el primer paso consisie en
descubrir el perfil di puesto vacante lo que equivale a declarar las
condiciones de trabajo, las habilidades y responsabilidades, que
tendré ¢ ampleado. Una vez realizado esto, se conoce lo necesario
para dirigir la bisqueda y proceder al reclutamiento.

Al describir las caracteristicas del puesto, evito considerar aspectos
Que no interesan y atender o que 8i es indispensable.

Dentro de la seleccion de personal habrd que considerar las
premisas bisicas que sfectan la fuerza de trabajo, como son:

€/ ambiente (aboral

Los planes 0 metas de la empresa

Para realizar ordenadamente este andlisis, se propone el siguiente
formato
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Puesto solicitado;
Sueldo mensual;

Minimo;

PERFIL DEL PUESTO VACANTE

Maximo:

Departamento:
Causa de la vacante:
Tareas o funciones que debera desempefiar.

Conocimientos y experiencia requerida;

Esfuerzo fisico:

Caminar Manejar cosas pesadas Doblar turnos Otros
Otros conocimentos especiales:
Se reportard con: Supervisard a:

Responsabilidad:  Dinero: - Equipoe:
Reclutamiento: candidato de la empresa:

Otros candidatos:

7.3.1. Formato: Perfil del puesto vacante

7.3.2. Reclutamiento

Se recomienda que antes de buscar personal externo, se indague
dentro de la misma empresa si existen esas personas requeridas,
con las habilidades conocimientos y experiencia para desarrollar de
manera eficiente ese puesto si se encuentra dentro de la misma
empresa, ol cambio tiene que ser positivo representado con una
mejoria en el sueido, esto también permitiré el desarrollo profesional
de esta persona.
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Para ello en |a entrevista, al candidato se le informa de los planes
que la empresa tiene para el.

El reclutamiento lambién puede ser en forma directa con amigos,
que conozca el ambiente laboral de la region y la competencia de los
salavios existentes.

El otro recurso para el reciulamiento de personal son las agencias,
los periddicos. Para este lipo de reciutamiento es indispensable para
e} microindustrial tener buen tino, porque se le pueden presentar
personas con necesidades econdmicas pero poco aptas para el
puesto.

1.3.3. La entreviete

La entrevista es e! primer contacto oral que se establece quien tiene
ol interés por conseguir un trabajo y quien decidiré si le conviene a
la empresa los servicios que este ofrece. En la entrevista se obtiene
informacion general de los candidatos, como son la preparacion que
esios traen, asi como sus hecesidades personales, si es soitero, si
vive con su familia, a que se dedican sus familiasres, porque cambio
de puesios, sus pretensiones salariales, su disponibilidad de
horarios, etc.

El entrevisiador debe conocer el puesto que se va a cubrir,

pudibndose apoyar en su intuicion pero considerando 10s siguientes
factoree:
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1. Antecedentes del candidato
Esto mas permitira encausar de manera correcta la entrevista |
2. Trato adecuado

La amabilidad y cortesia por parte del entrevistador son imporiantes
para despertar confianza del entrevistado para que este se exprese
con toda franqueza.

3. Apreciacién objetiva

E! entrevistador mostrard imparcialidad para la posible eleccion del
candidato, baséndose en sus cualidades y no en sus creencias y
costumbres.

Una vez finalizada !a entrevista se podré hacer un resumen de las
ceracteristicas del entrevistado y valorar 8i conviene incorporario @
la empresa. Estos puntos del resumen son:

Relaciones con los demds
. Experiencia en ¢l puesto que desempeiard
3.  Potencial de desarrolio

El formato mas empleado o usado para la solicitud de un empleo es el que
mosiramos enseguida
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SOLICITUD DE EMPLEO
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1.3.4. La contratacion

a)

b)
©

Después de transcurridas las etapas anteriores y una vez elegida la
persona, esta debe firmar un contralo donde se asientan las
obligaciones y responsabilidades que asume, asi como las
percepciones y prestaciones a que se abliga la empresa.

E! contrato significa que el trabajar tiene su empleo hasta que se
separa por voluntad propia y por despido. Es decir, Ia relacion de
trabajo no tisne una fecha limite de vencimiento.

El contrato puede hacerse de |a siguiente manera:

Por tiempo indefinido

Por tiempo fijo
Por obra determinada

Por Glitimo se deberd acudir a las oficinas de registro y trémite de su
100ion para llenar as formas especiales de ingreso del trabajo a una
institucion de seguridad social. A continuacién se muesira el formato
allonar.
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HOJA DE VERIFICACION DE TRAMITES Y REGISTROS DE PERSONAL

Empresa
Lugar,
No. de trabajador
Nombre
Fecha de primer ingreso, de 19
Edad : Nombre del (la) conyuge
Nombre y edad de los hijos

Contrato.  Definitivo Eventual ___Dias Fecha
Contrato;  Definitivo Eventual________ _Dias Fecha
Contrato;  Definitivo Eventual________ Dias Fecha
No. de Registro Seguro Social Inscrito fecha
Notificacion de cambios Seguro Social fecha
fecha fecha fecha
No. de Registro Federal de Causantes del trabsjador

Fecha de expedicion
No. de Cartilla de Identificacion Fecha de expedicion

DOCUMENTACION QUE ANEXO AL CONTRATANTE

Solicitud de empleo
Comprobacion de estudios

Acta de nacimiento
Registro de Sindicato Fecha
Baja fecha causa
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7.3.5 El entrenamiento del personal en la empresa

En esta elapa el trabajador se adaptara a su nuevo dmbito de trabajo para poder
colaborar de igual manera como sus compafieros y no sentirse como un extrario
en &l equipo, que a su vez podria provocar el abandono de sus labores.

7.3.5.1 La Induccién del personal

La induccion se da previa al entrenamiento con el objetivo de que el trabajador se
sienta en confianza y debido a que la microindustria tiene pocos empieados, dicha
induccion la puede lievar acabo el duefio mediante una practica en la que se le
informe sobre |0 siguientes puntos:

a) Antecedentes de ia empresa, nimero de personal
b) Sistema de produccion
c) Puntualided
d) Prestaciones
e) Actividades recreativas
7.3.0.2 El entrenamiento de personal

Se entiende por entrenamiento a cualquier actividad con la cual se ayuda a
alguien a mejorar el desempefio de su actual o préximo trabajo.

LA quien 80 entrena?

a) Al empieado de nuevo ingreso

b) Al empieado que se removid

¢) Al empleado que no desarrolla satisfactoriamente su trabajo

d) A que por sus actividad y responsabilidad es candidato hacer promovido.
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Compras:

Ventas:

VENTAJAS DEL PRESENTE TRABAJO

Caonocer las funciones, responsabilidades y algunos procedimientos
para un buen funcionamiento de esta drea. Ya que por no contar con
una orientacién adecuada dejamos de aplicar varias técnicas que
nos serien muy Utiles pera utilizar un procedimiento éptimo para la
adquisicién de nuestros materiaies.

Es conveniente conocer el proceso de la venta ya que esta es wna
funcion muy importante para que la empresa crezca favorablemente
y pueda contar con ulilidades, es importante que los que se
dediquen a la venta conozcan el producto, para asl poder ofrecerlo
con seguridad y haya resuitado satisfactorios y traiga consigo mas

pedidos para et negocio.

Es importante dar a conocer que existen técnicas para hacer de una
planta no solo eficiente sino que sea productiva y redituable, por lo
cual se presentan temas que serdn de gran utilidad, son sencillos y
féciles de comprender.



Calidad:

Debemos tener en cuenta la Calidad de los producios que estamos
ofreciendo, por lo cual integramos este tema ya que es muy
importante conocer un poco acerca de lo que es Calidad y la
importancia que debe tener durante todo el proceso productivo.

Contabllidad y Costos:

Es primordial saber un poco de Costos ya que sabremos asi, como se
obtiene e costo unitario de nuestros productos, para asi poner el
precio de venta y saber los mérgenes de ganancias que podemos
obtener al vender nuestros productos.

Mercadotecnia:

Es aqui donde conocemos lodas las caracteristicas de nuestros
productos, hacemos las proyecciones de ventas y ganancias anuales
'y como debemos abrir un nuevo mercedo para nuestros productos.

Seleccién de personal:
Es necesario conocer ciertoa aspectos que debemos preguntar y

CONocer de UNa persona para realizer ia contratacion necesaria para
ocuper determinada posicion en ia empresa.
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CONCLUSION

A través de este (rabajo, se establece un marco de referencia, para la
identificacidn de los principales problemas que afaclan su estructura y se definan
las estrategias, los instrumentos y las acciones para solucicnarios en forma

radical.

E! aprovechamiento de esta informacion tendra efectos favorables, al permitir una
mejor administracion de los recursos tanto econémicos, como humanos, por lo
cug obtendremos una mayor eficiencia y calidad en la produccion, por lo tanto

tondvd ¢} empresario una mejor participacion en los mercados.
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